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IVADAS

Aktualumas. I1Saugus globalinei konkurencijai, organizacijomisyia iSlikimo pavojus, tai
privertia suprasti, kad visi iStekliai turichi panaudoti geriau nei bet kada. Efektyvus pardav
prognozavimas ypatingai svarbusonés valdyme, jis padeda atskleigiionés augimo galimybes,
planuoti ir paskirstyti marketingo biudzetanalizuoti pardavimus, efektyviai valdyti atsaga
steketi konkurentus, aplinkoggaka bei modifikuoti marketingo planus.

Prognozavimas vaidina svarbvaidmen kiekvienosimones skmingos veiklos rinkoje
pagrindimui ir numatymui, jis taip pat neiSvengiame pardavima planavime. Juk tikslus
produkcijos/preki poreikio numatymas ateai yra svarbus optimalaus pardawimplano sudarymo
faktorius.

Problematika. Efektyvus pardavimp apyvartos prognozavimas - taiitima sprendimo
priemimo proceso dalis. Tai sistemingasones resurg jvertinimas, leidziantis pilnai iSnaudoti
imores paggumus bei laiku nustatyti galimaségmes. Daug Lietuvos ir uzsienio mokslinink
analizavo prognozavimo svatbesme bei metodus, taau yra nemazai prieStarawmdél
prognozavimo metagklasifikavimo, naudojimo prioritet ir vis dar stokojama tyrimapie praktif
metod; parinkima prekybiremsimoréms.

Dazniausia prognozavimo problema - progmozikslumas. Daznai prognéz hina
netikslios @l tokiy priezagiy: naudojami netinkami metodai¢gna pakankamai duomennéra
patyrusi prognozuotaj.

Siame darbe analizuojanimore UAB ,C&D Style*, planuoja preki pardavimus, &au
labai primityviu kidu - prie prajusio laikotarpio pardavim pridédama tam tikg procen, kuriuo
tikisi padidinti pardavim apimtis seka¥iame periode. Sis planavimas, kurio @b galima
pavadinti prognozavimu,éma tikslus. @l to daZznaijmore susiduria su problemomis, kuriagtip
galima jvardinti kaip pardavim plany neggyvendinimu. Todl Siame darbe keliama problema,
kokius pardavimo prognozavimo metodus taikyti ptekgi imonei, kurios asortimestsudaro
labai dinamiskos prekigrupes, kai pardavimai svyruoja, priklauso nuo sezamsé.

Darbo objektas -prekiy pardaviny prognozavimas mazmes prekybogmorgje.

Darbo tikslas -iSanalizavus teorinius pardavinprognozavimo metagdaspektus, parinkti ir
adaptuoti juos mazmeris prekybogmorgje UAB ,,C&D Style“, parengiant pardavimprognozes
tam tikrai preky grupei (kosmetikos prekns).

Darbo uzdaviniai:

1. ISanalizuoti pardavimplanavimo ir prognozavimo teorinius aspektus.

2. Aptarti kiekybinius ir kokybinius prognozavimoetodus



3. ISnagrirti prognozavimo procesir aptarti bei pagsti prognozavimo metadus), kuris
tenkinty prekybires imonres veiklos specifik.

4. Atlikus pardavim analiz, parengti pardavimprognoz UAB ,,C&D Style* L‘Occitane
en Provenc@rekiy grupei penketi met laikotarpiui.

Darbo metodai:

1. Mokslirgs literafiros anali2

2. Statistini duomem analiz

3. Pardavim analizs metodai

4. Pardavim prognozavimo metodai

Darbas susidedaiS 3 pagrindini daliy. Pirmojoje dalyje analizuojami prognozavimo
teoriniai aspektai, iSskiriant planavimo bei proga@mo sampratas, pateikiant $varky imores
veikloje, susipagstant ir iSanalizuojant prognozavimo stiiirkit jvairove bei motyvus ir veiksnius,
lemiartius ju pasirinkimy. Antrojoje darbo dalyje apzvelgta prognozavimo procesas, jo specifika,
parengta prognozavimo strika, pateikiami pardavimprognozavimo pjviai. Treciojoje darbo
dalyje atlikta UAB,C&D Style* veiklos analiz, iSanalizuotas ifvertintas Siogmonrés pardavim
apinciy kitimas bei pardavim dinamika pagal atskiras prekigrupes, atliktas prognozavimas
L‘Occitane en Provence kosmetikos preggrupei panaudojant pagtus du metodus.

Literat aros apzvalga:Siame darbe naudotasiairiais lietuviy autoryy darbais ir literatra,
taip patjvairiais uZsienio autoyi3altiniais. 13 lietuuj autoriy naudotasi Bé&ianiergs 1., Staro R. ir
Zvinklio J., Snieskos V. ir Kvainauskeadt V., Bartosewiien¢s V., Sliburyes L., Benceuiaus E.,
Kriauc¢itno A. apie pardavim valdymy ir prognozavim parengtais darbais. Nemaza dalis
informacijos pateikta iSanalizavus moksBnliteratiros zurnalus beijvairius literafiros Saltinius
interneto duomen bazse. Taip pat remtag\rmstrong J.S., Brodie R.J., Adams F.G., Johnston
G.F., Levy M., Weitz B.APobepm JI. Xucpux, Johnson E.M., Kurtz D.L. Bolt G., Hanke J.Ein®h
J.K., Siegel J.G.darbais ir pateikta medZziaga, kurie analizuojadaamy planavim ir
prognozavim ir metodus. Detaliai naudojami Saltiniai patelkgratiros srase.

Praktinis reikSmingumas. Sio darbo praktije dalyje atlikta pardavim analiz leido
iSskirti atskin prekiy liniju pardaviny apintiy Kitimo tendencijas, numatyti jsezoniskurg, o tai
ivertinus, parinkti tinkamiausius prognozavimo meimdSis darbas suteilgalimybe preliminariai
ivertinti galimas pardavimapintiy kitimo tendencijas bei pamodeliuoti korekcijas fokusuotos
grupés interviu metu, sudarant marketingo plalviems metams (2008 ir 2009 m.).

Darba sudaro 84 puslapiai. Darbas iliustruotas 14 lenteti21 paveikslu. Rengiant daxb

iSanalizuoti 58 literairos Saltiniai. Darbe pateikiami 7 priedai.



1. PARDAVIM U PROGNOZAVIMO TEORINIAI ASPEKTAI

Fizinis preki judéjimas ir prekés savininko teisi perdavimas nuo gamintojo vartotojui,
iskaitant prekj transportavim, paskirstym, sandony sudarym yra vadinama preli pardavimu.
Tam, kad numatyti galimas pardawirapimtis vertine iSraiSka ir vienetais bei einamigjiotarpio
iSlaidas, yra atliekamas pardavirplanavimas/prognozavimas (Sliburyt., 1998;Armstrong J. S.,
2001; Dunn A.H., Johnson E.M., Kurtz D.L., 1974

Siame skyriuje analizuojami teoriniai pardaviprognozavimo aspektai. Pirmasis poskyris
skirtas pardavim planavimo proces etap analizei, iSskiriama prognozavimo vieta pardayim
planavime, analizuojama prognozavimo metodologimstumai bei didziausiasshesys skiriamas

prognozavimo metodams.

1.1. Pardavimy prognozavimo esna

Viena iS vadybos funkaj nurodanti k daryti, kada daryti ir kas tai turi daryti yra
planavimas. Planavimas yradimos veiklos numatymas, p&jas racionalumo principu.

Planavimas- tai valinga veikla, kai numatomas tikslas asl#, apibéziamos priemoés ir
budai jiems pasiekti. (Bagdonas E., 2000).

Planavimas — ypatinga sprendim rasis, nukreiptai konkretia ateii, kurios savo
organizacijai trokSta vadovai. (Stoner J.A.F., 2001

Planavimo, kaip irprognozavimo esinpagista dabartiés situacijos projekcija ateityje
pagal keliamus tikslus. Prognozavimas remiasi dadéarsituacijosivertinimu, tiksly iskélimu, tai
yra ko tikimasi ateityje bei tokiutgu, prielaidy darymu arba veikssmnumatymu, kaip pakeisti
situacip ateityje tam, kad gauti noragrezultas,.

Prognozavimas - kiekybirés ir kokybires analizs procesas, kuriuo siekiama numatyti
galimas prognozuojamo objekto (procesdydmas ateityje arba takbusen; pasiekimo ateityje
alternatyvius bdus (Vasiliauskas A., 2002).

Farlex Free Dictionary(2007) teigiama, kadorognozavimas verslo imorgje yra ateities
ivykiy ir poslinkiy numatymas; prognozavimas yra istagiii biisimy imores duomen analiz.

IS apibeézimy matyti, kadprognozavimas verslo imorgje siejamas su duomeranalize,
kurios pasekoje numatomi atitinkaiwiykiai ateityje priklausomai nuo to, kuri veiklanorgje yra
prognozuojama.

Imoréese prognozavimas atliekamas daugelyje ¢isri - marketinge, finansuose,

pardavimuose, tiekime ir t.t. Prognozavimo pagatharés numato savo rinkos dalies kitifrkas
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salygoja ir pardavim ateities kitimo tendencijaArmstrong J. S., Brodie R. J., 1999)ockl
akivaizdu, kad pardavimprognozavimasa$ygoja galutin imores veiklos rezultat- pelr.

Pardavimy prognozavimas yra imorgs saxs ivertinimo ijrankis. Pardavimp prognozi
ataskaitos yra targmones pulsas, kuris skiriamore nuo paprasto iSlikimo rinkoje irtkmingos
veiklos. Taip pat pardavimprognozavimas yra kertinignores biudZzeto akmug@Conduct a Sales
Forecast, 2007)

Pardavimy prognozavimas yra pardavim apintiy numatymo ateityje procesas.
Pardaviny prognozavimas yra integruota bendro verslo valdgailes (Ward S., 2007).

Sliburyte L. (1998) teigia, kaghardavimy prognozavimasyrajmores parduodang prekiy
kiekio nustatymas tam tikru laikotarpiu. Pardayiprognozavimo metu yra projektuojama gajim
pirkéju paklausa ateityje, darant tam tikras prielaidas.

Galima iSskirti Sias prognozavimo proceso ypatybes:

»  prognozavimo objektas paprastai yra ekonominiskiiscli

»  prognozavimas yra neatsiejama kiekvieno ekonomisitjekto veiklos dalis
(Stuopyt Z., 2004).

Prognozuojant pardavimus ypatingai svarbu progmaikslumas, nes netikslios pardavim
prognozs gali padarytimonei daug Zalos. Jeigu humatyti per mazi pardayiimemn: nepatenkins
klienty poreikiy, taip prarasdama savo rinkosiddeigu prognozper optimistiSkajmore per daug
iSplés veikh, irengimus bei atsargas. Tikslus pardayiprognozavimas padedanonei iSvengti
nenumatyg grynyju pinigu problemy bei kur kas efektyviau valdyti produkgij personal bei
finansus(Forecast and plan your sales, 2007).

Todel tam, kad pasitaikyt kuo maziau netikslugprognozuojant pardavimus reikia laikytis

Siy taisykliy:
> Prognozuojami dydziai turiti realis beijtikinami.
> Reikéty nesinaudoti “norimos pardavimo apimties” taisykMumatyti pardavimo

apimtis remiantis tik savo norais ir tikslais yretikslinga.

> Ivertinti rinkos ypatumus perspektyvoje. Reik nurodyti visus Saltinius, gakiius
itikinti, kad pardavimo progne@s tikrai galimos ir realios.

> Ivertinti prekés gyvavimo ciky. Laikas, per kur produkto gyvavimo stadijos
pakinta, skirtingiems verslams ir produktams gatbidi skirtis.

> Numatyti laikotarp, kuriam daromos prognég. Visi duomenys turiidi planuojami
tam laikotarpiui, kuriam skolinami pinigai (Kalgikas M., 2005).

Pardavimy prognozés planasyra centrinisimores tkinés - finansigs veiklos planias
sistemos elementas, jos svarbiausioji grandisekiy pardavimy planas susideda iS trjj
pagrindinig punki, kurie yra labai svarlss prekybinejmonei



> prekiy pirkimo planas;

> prekiy atsarg planas;

> prekiy pardavimo (apyvartos) planas (Mackaws V., 1996).

Svarbiausias yra té@asis punktas. Rinkos ekonomikagygomis lemiamas vaidmuo tenka
pardavimui. Preki pirkimas bei atsargos planuojamos, pirmiausiasjzegélgianti planuojam
prekiy pardavim. Metinis imonés pardavim planas turi bti paskirstomasimonrés filialams.
Sudarant gplam orientuojamasi aptarnaujam pirkéjy paklaug ir i siekiamy pelm (Levy M, Weitz
B. A., 1998).

Prognozavimo rezultatas yra trumpataikvidutires truknes ir ilgalaikes prognozs (Staras,
R., Zvinklys, J., 1996).

Skiriami trijy raSiy pardavimo prognozavimo planai:

»  Perspektyviniai - sudaromi ne trumpiau kaip viesi@s metams.

»  Trumpalaikiai planai - rengiami nuo kelménesiy iki mety, numatoma pardavimo
apimtis irimonés uzdaviniai tam tikru laikotarpiu.

»  Tikslinés programos, kurios rengiamos kelieménesiams ar metams. Tai galitb
naujos preks gamybos, &imo i naup rinka, savo dalies rinkoje padidinimo ir pan. programos.

Kiekvienas imorés skyrius naudojasi pardavimprojekcijomis, kuny pagrindu numato
veiksmus ir investicijas. 1 paveiksle pateikiamadpaimy skyriaus vietamonrés valdyme(Sales
Planning and Forecasting. Customer / Product SMeslel, 2007).

Finansai

Gamybair « 3  [mores vykdomasis Pirkimai
= «—>
tiekimas valdymas
Technologija iStekliai

Marketingas Pardavimai ‘

Klienty
aptarnavimas

Saltinis: Sales Planning and Forecasting. Custahf@roduct Sales Model. Cognos Innovation Center for
Performance Management [Interaktyvus] [2007 bir 05d.] Prieiga per interngt <
http://www.cognos.com/pdfs/blueprints/bvg_sales.pdf

1 pav. Pardavimy vieta jmoneés valdyme
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Pardaviny planavima/prognozavim gali atlikti ir konkretus asmugmorgje, tatiau Cognus
Inovation Centersiilo daugiapakoppardaviny planavima, kuris apima ne vienasmeip o kelis
asmenis, ar net padaliniimorgje (2 paveikslas).

Finansai
Tiksly L. , Pajamy
nustatymas ! prognozavimas
1
. B %
. T
b Y — Marketingo
Marketingas - Prognozs (veliNIgg veiksm
P pagal produkto linijos > perziiréjimas
e~ tikslus pagal prognos
— rezultatu
1
Pardaviny vadovas E :
D
!
] 1
1 .
- Prognozs
1 I . P
Pardavim atstovas : S Y vertinimas Konsensuso
! numatymas
v
Bazinio lygio Bendros verslo
nustatymas prognozs
Operacijos o --
peracij plano
> pritakymas

Saltinis: Sales Planning and Forecasting. Custahf@roduct Sales Model. Cognos Innovation Center for
Performance Management [Interaktyvus] [2007 bir 05d.] Prieiga per interngt <
http://www.cognos.com/pdfs/blueprints/bvg_sales.pdf

2 pav. Pardavimy planavimo jtaka kity padaliniy veiklai

2 paveiksle aiSkiai matosi, jog pardavirmplanavimas/prognozavimatakoja vis, imorés
padaliniy veikla bei kurioje pardavim planavimo vietoje yra pardavigprognozavimas.
Pardaviny prognozavimo procesas pagf@hisenant Chrig2006)(3 paveikslas).

Pardavinu duomem Prognozavimo rezultqt
istorija perziiréjimas susirinkimo

mett

\@ @

Prognozavimas Prognozavimas pasirinkus

I;llkp Qllutesl . atitinkamus prognozavimo
cmimimo planavima metodu

Saltinis: Whisenant Ch. The Politics of ForecastingSales and Operations Planning // The Journal of
Business Forecasting, 2006, p. 17-19

3 pav. Pardavimy planavimo procesas
11



Daugelio autori nuomone, prognozavimas tampa sudegamlanavimo dalimi, nors savo
prigimtimi yra platesé savoka, nesyvertina net tik vidir informacig. Nagrirgjant prognozavimo
reikSne imores veiklos sprendimams, pasitaiko auiqilirschey, Pappas, 1992; Clements, Henry,
1998; Sloman, Sutcliffe, 1998)asisakatiy uz prognozavimo ir planavimo progesitegraciy,
igalinartia numatyti imorés veiklos tendencijas su minimaliomis iSlaidomisi beartu
palengvinatia sprendiny pri¢mimo procedras.

Apibendrinant galima teigti, kad pardauinprognozavimas galitdi suprantamas ir kaip
informacijos Saltinis darbuotojams, susiduriantiesis specifiniais uzdaviniais planavimo ir

sprendimo p&mimo srityje ketuny laikotarpiy horizonte.

1.2. Pardavimy prognozavimo procesas ir reikalingg informacijos Saltiniy apzvalga

Finansiniai planai turi iiti sudaryti remiantis kuo tikslesne pagrindinieiksniy prognoze,
kuri gali bati paremta istorine informacija, naudojant matemti statistikos metodus,
prognozavimo modalirezultatus, ekspertvertinimus ir t. t.

Barry L.Bayus, Saman Hong ir Russel P.Labg1®89)teigia, kad prognozavigntakoja 4
pagrindiniai elementai (4 paveikslas).

Kokybiniai pardavina duomenys

Ekonomires

< veiklos duomenys

Tyrimy rezultatai . Prognozavimo
modeli¢

Vadovavimo indlis

Saltinis: Barry L.Bayus, Saman Hong ir Russel Pd.al. Developing and Using Forecating Models of
Consumer Durables. The Case of Color Televisioselér Science Publishing Co. Inc., 1989

4 pav. Prognozavim jtakojantys elementai
Sis paveikslas atspindi informacijos, reikalingogmozavimui, poreik Jame aiSkiai
matyti, kad prognozavimui, Zinoma, priklausomai quognozavimo objekto, reikalingi kokybiniai
pardavimy duomenys, taip pattby galima pazyniti, kad reikalingi ir kiekybiniai duomenys,
ekonomireés veiklos duomenys, vadovavimo #tid, tyrimy rezultatai. Atsizvelgiani Sio darbo

temy ir tiksla, IS visy Siame modelyje pateiktinformacijos Saltini, pardaviny prognozavimui
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labiausiai reikalingi kokybiniai ir kiekybiniai pdavimy duomenys. Bty galima Siek tiek

supaprastinti gischem ir pritaikyti ja vien tiktai pardavim prognozavimui (5 paveikslas).

Kokybiniai ir kiekybiniai Kokybiniai pardavina
tyrimy metodai duomenys

. Kiekybiniai
Prognozavimas w pardaviny duomenys

Saltinis: sudaryta darbo auésrpagal Barry L.Bayus, Saman Hong ir Russel P.Lb®eveloping and Using
Forecating Models of Consumer Durables. The Casoldr Television. Elsevier Science Publishing ©a., 1989

5 pav. Pardavimy prognozavimo informacijos poreikis

Taigi pardaviny prognozavimui reikalingi pagrinde dvigfipy duomenys:

> kokybiniai pardavim duomenys - gaunami kokybintyrimy metu;

> kiekybiniai pardavimp duomenys - tai istoriniamones pardavim duomenys.

Kokybiniai duomenys yra iSreiksSti zodine forma,gtaiais ar kategorijomis ir vertinami
subjektyviai. Renkant pirminius duomenis, daugiaierduojamasii pavienes situacijas, kurioms
priskiiamas individualumus, unikalumas. Sios sitjs visapusiSkai, detaliai aprasomos,
nagrirtjama situaciy seka, analizuojami individ pasisakymai apie situacijas, rezultatai
interpretuojam (Bitinas B., 2007).

Kokybiniais metodais surinkti duomenys nepateikiisliy skatiu, koreliaciy, taciau
leidzia nusakyti tendencijas,é&ds bei podirius. Kokybiniai tyrimy metodai daugiau orientuaoi
atvejus, o nd skatius. Kokybiniu metodu gauti duomenys labiau atsakq klausimus: ,kiek
daug®, ,kaip daznai“, ,kaip labai, bet ,kadl, ,kaip®, ,kas" (Nausedierg I., 2005).

Kiekybiniai duomenys — tai pirméninformacija reiSkiama formalizuota kalba, renkama
matuojant pozymius kokybémis ir kiekybiremis skatmis, apdorojama ir analizuojama
statistiniais metodais (Bitinas B., 2007).

Pardaviny prognozavimo atveju, kiekybiniams duomenims galibafy priskirti imones
ankstesnj laikotarpyy pardavimy apimtis, iSreikstas skaitmis charakteristikomisSie duomenys
gaunami i toki dokument kaip:

> buhalteriny jrady;

> finansini ataskait;
> pardavimy ataskaif;
>

vartotop poreikiy popardaviminiam aptarnavim(€onduct a Sales Forecast, 2007).
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Pardaviny prognozavimas kaip ir bet kuri kita veikla yra pesas, tog tam, kad j jvykdyti
reikia detaliai numatyti visus to proceso zingsnkuwgiuos kiekvienamore pasirenka priklausomai
nuo savo veiklos.

Kiekviename konkr&ame tyrime reikty apsiriboti tuo, jog vig pirma svarbu iSskirti ir
apibrzti tyrimo koncepci, t.y. ta pagrindire idéja ir tuos pagrindinius teorinius teiginius, kuriais
remiantis buvo sumanytas tyrimas, ir korektiSkasakyti tyrimo metodus, nes, paptias tariant,
metodologija gali bti suprantama ir kaip tyrimo metodo panaudojimoikagt.y. nurodanti, kuo
butent pagistas kurio nors metodo pasirinkimas (Kardelis R97).

PrieS pasirenkant tinkagmprognozavimo procas reikia jvertinti, kas yra prognozavimo
objektas.Prognozavimo objektais galizh — pardavimas, rinkos dalis, bendros versilygos ir
technologinis vystymasis (Dilus V., 2005).

Prognozavimo tikslas traktuojamas dvejopai:

»  numatyti galimas perspektyvias rinkos paklausoddanijas;

»  pasiekti rinkos paklausosiery ateityje (SnieSka V., Kvainauskal., 2003).

Prognozuojant labai svarbu atkreiptinges ir jvertinti visus veiksnius, galéus jtakoti
pardavim apintiy pokyti prognozuojamam period(Conduct a Sales Forecast, 2000).

Christauska<’. (1996) prognozavimo apligksupranta kaip visumveiksniy, lemiartiy
ekonominio rodiklio ar jo kitimo tendenginumatym. Prognozavimo aplinka galidbi:

> vidiné — ji priklauso nuo verslo strategijos, specialikvalifikacijos, verslo aplinkos
ir sugelgjimuy prie jos prisitaikyti;

> iSorireg, kuriai priskiriami ekonominiai, politiniai ir teiniai, socialiniai ir kul@riniai,
technologiniai ir moksliniai, gamtiniai veiksniai.

PriesS atliekant pardavimprognozavim, bty gerai atlikti detah iSoriniy ir vidiniy veiksniy
analiz (Conduct a Sales Forecast, 2000).

1 lenteé

ISoriniai ir vidiniai veiksniai, jtakojantys pardavimy apiméiy kitimo tendencijas ateityje

ISoriniai veiksniai Vidiniai veiksniai

verslo sezoniskumas;

ekonomine valstyss padtis;

tiesiogine ir netiesiogine konkurencija;
politiniai jvykiai;

stilius ar mada;

vartotojy pajamos;

gyventoj; skatiaus pokyiais;

oras;

gamybos apigiu pokyiai.

personalo problemos;

kredito politikos pokyiai;
pardavimy motyvavimo planai;
produkcijos tiikumai;

kainy pokyiai;

pokyiai paskirstymo kanale;
nauj produkt, linijos.

Saltinis: Conduct a Sales Forecast [InteraktyvugDOF 06 07] Prieiga per interpet<http:/va-
interactive.com/inbusiness/editorial/sales/ibt/safe.html
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Armstrong J.S.(2001) neiSskiria vidini ir iSoriniy veiksny, tafiau pateikia grafip ju
pavaizdavim, kuriame aiSkiai matyti, kurie iS5 veiksntiesiogiaijtakoja pardavim prognozavim

(6 paveikslas).

Aplinka
- Rinka
l l \ 4
Imoreés R Konkurenty
veiksmai > veiksmai
v v

Tiekéjy, distributoriy ir
> vyriausyles veiksmai <«

v

» Rinkos dalis

\4 \4 Pardavimai

v
> Pelnas

A

Saltinis: Armstrong J. S (2001), "Introduction,"Rminciples of ForecastingNorwell, MA: Kluwer Academic
Publishers, p 5, reprinted courtesy of Kluwer Aga@tePublishers
6 pav. Pardavimusjtakojantys veiksniai

Amstrong J.Ssalyginai sugrupuoja veiksnius, gatins jtakoti pardavim apintiy kitimo

tendencijas ateityjetiesioginius ir netiesioginius (2 lentgl

2 lentet
Tiesioginiai ir netiesioginiai veiksniai,jtakojantys pardavimy apim¢iy kitimo tendencijas
ateityje
Tiesioginiai Netiesioginiali

e rinkos dalis; e konkurent, veiksmai;

e produkcijos gamybos kaStai; o tiekéjai;

e imores strateginiai veiksmai. e distributoriai;

e vyriausyle

Saltinis: Armstrong J. S (2001), "Introduction,"Rminciples of ForecastingNorwell, MA: Kluwer Academic
Publishers, p 5, reprinted courtesy of Kluwer Aga@tePublishers

Armstrong J.Steigia, kad netiesioginiai veiksniai veikiasioginius veiksnius ir bet kuriuo
atveju jtakoja pardavimo apitiy kitima, i ka prognozuotojas turi ne tik atkreiptémes, bet ir

detaliai iSanalizuoti.
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Priklausomai nuo prognozuojamo objekto ir iSskiggardavimusitakojartiu veiksni,
galima nustatyti pardavimprognozavimo tip. ISskiriami du pagrindiniai prognozavimo tipai:

»  makro prognozavimas - Sis prognozavimo tipas @usijl visos rinkos prognozavimu,

»  mikro prognozavimas — Sis prognozavimo tipas ssisp detalia kiekvieno produkto
pardavimy prognozgSales Forecasting, 2007).

Prognozavimo tipo pasirinkimui tujiakos prognozavimui keliami reikalavimai:

> reikalaujamo tikslumo laipsnis;
> prieinamumo prie duomarir informacijos;
> laiko horizonto, kuirturi apimti prognozavimas;

> produkto gyvavimo ciklo stadijog$Sales Forecasting, 2007).

Taigi, priklausomai nuo prognozuojamo objekto irkgaiy jvertinimo bei prognozavimo
tipo pasirinkimo, pasirenkamas atitinkamas progmimza procesas. Visprognozavimo veiksm
visumg reikia suprasti kaip vientigoroces. Reikéty pazyneti, kad analizs ir prognozs parengimo
etapas dazniausiaiiba sudtingas bei imliausias darbui, nes apimayuvisjy pagrinding imores
finansiny ataskai — balanso, pelno (nuostg)iir pinigu srauty — prognozavira. Tockl jis turéty
buti suskaidytag kelis atskirus etapus (Senkus K., 2007).

Ivairis autoriai Makridakis, Whelwright, Butler, 1996;Staras, Zvinklys, 1996)
prognozavimo procasskirstoi etapus, nurodydami skirtingu skatiy bei nevienodai juogrardija.

Gana siaura prasme prognozavimo stiuk@pikidina Bails D.G., Peppers L.C(1993).
Sioje strukiiroje (7 paveikslas) akcentuojami veiksmai, susiji paklausos iSoriqiir vidiniy
veiksni, turinciy jtakos prognozei, nustatymu bei vertinimu, duomemalize, prognozavimo

metodo parinkimu arba stakmu ir tikrinimu.

Prognozavimo tikslo suformulavimas

v

ISoriniy ir vidiniy veiksniy nustatymas

v

Duomenmn rinkimas ir analiz

v

Prognozavimo metodo parinkimas, stiknas

v

Prognozavimo metodo tikrinimas

v

Rinkos prognogs atlikimas

7 pav. Prognozavimo strukfira pagal D.G. Bails, L.C. Peppers (1993)
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PanaSios nuomen, apillidinant prognozavimo strulkta, yraG.J. Kress, J. Snyd€1994)
bet Sie autoriai daugiau p&bra vidires aplinkosjtaka. Taiau d:l griZtamojo rySio ignoravimo ir
D.G. Bails, L.C. Peppers (1993), ir G.J. Kress, Shyder (1994)pateikiamos struktos yra
nutrikstamojo pobdzio, vadinasi, esant kitos progrezooreikiui, reikalingi nauji tyrimai.

J.K. Shim, J.G. Siegel, C.J. Lie{@994) prognozavim jvardija kaipimores funkcini
padaliniy sprendina sudedarga dali ir rekomenduojaij atlikti paklausosimonés produktams
prognozavimo kontekste, akcentuojant riziesrtinima, iSorinés aplinkostaka (8 paveikslas).

ISorinés aplinkos vertinime | Rizikosivertinima

Prognozavimo tikslas, duomgn Prognozavimo metodo parinkimas
prieinamumas ir progneg tikslumo

v

. - Planavima Griztamasis rySys
Griztamasis rysys A ¢ v A

R Rinkos npaklausos proané
Strateainiai ir verslo pnlan «—>

Paklausosmones produktams prognéz

T

Imonres tikslai ir uzdavinie

v T

Imores uzimama rinkos da

v T

Rinkos tvrimai

8 pav. Prognozavimo struktira pagal J.K. Shim, J.G. Siegel, C.J. Liew (1994)

Svarbi vieta Sioje strulitoje yra planavimasCia planavimas suprantamas kaip sprendim
numatymas, atsizvelgiankritines glygas ir prognozuojant gautus rezultadsll, 1994).

1.3. Pardavimy prognozavimo metod klasifikacija ir pagrindini y metody apzvalga

Kuomet imoré pasirenka prognozavimo proges aiSkiai apibézia etapus, kuriais bus
vykdomas prognozavimas, pasirenkamas prognozavietodas. Priklausomai nuo nagijemos
srities ir tyrimo objekto, dazniausiprognozavimo metodai klasifikuojami pagal Siuosypaiis:

» informacijos polad; (kokybiniai ir kiekybiniai prognozavimo metodai);

» laikotarp, kuriam sudaroma prognoftrumpalaiky, vidutiniy ir ilgalaikiy prognozi
sudarymo metodai);

»  prognozavimo objekt(mikro ir makroekonomini rodikliy prognozavimo metodai);

»  prognozavimo tikgl (genetiniai ir normatyviniai prognozavimo metodsfartisius S.,
2000).
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Pardaviny prognozavimo metagd parinkima ir ju tiksluma apsprendzia taip pat prek
gyvavimo ciklas. Sunkiausia prognozuoti visiSkaujoaprekiy pardaviny masta. Tokiu atveju
galima organizuoti bandanprekyla tokiomis prekmis ir analizuoti gautuosius rezultatus. Jeigu
preke ne nauja, tai prognozuojant jos pardavimus, redkializuoti trendo tendencijas, rinkosigdal
ivertinti vadow ir pardaju huomones.

3 lentetje pateikta kokybinj ir kiekybiniy metod; klasifikacija. Kiekvienas metodas turi
savo vieg prognozavimo procese, priklausomai nuo versloifges ir rinkos ypatum.

3 lentet

Pardavimy prognozavimo metod; klasifikacija

Kokybiniai metodai Kiekybiniai metodai

Rinkos dalies analiz

Ekstrapoliacija:

paprasiausias metodas;

trendai ir cikliSkumo analiz(dekompozicija);
iSlyginimas pagal eksponent

Trendai ir cikliSkumo analiz

Koreliacijos analiz

Ekonominiai metodai

Vadow grupss nuomoas tyrimas
“Delfi” metodas

Pardaviny agento nuoman
Sprendiny medis

Vartotojy huomorg

Saltinis: Dunn A.H., Johnson E.M., Kurtz D.L. Sales Managetm€oncepts, Principes and Cases. General
Learning Press. General Learning Corporation. Mtown, NJ. 1974. — p. 250

Stuopyt Z. (2004) pateikia grafinprognozavimo metagklasifikacija. (9paveikslas)

PROGNOZAVIMO METODAI l

/ .

KOKYBINIAI METODAI KIEKYBINIAI METODAI
Nuomoremis Duomen sekqg  — Asociatyvus  —
grindziami analiz prognozavimas
Administracijos |_| Naivusis pofiris P toi  —
nuomoré ] __raprastoj
tiesine regresija
Vartotoju Slankieji |
apklausos | vidurkiai Sucktine —
regresir
Pardaju ] Eksponentinis — -
nuomore iSlyginimas ]
Ekonometriniai
Darbuotoyj, ir Duomem sekos = | (TR
personal — iSskaidymas
Ekspery | | Kiti ]
nuomoré

Saltinis: Stuopyt Z. Valstykes skolinimosi poveikio aplinkai prognozavimas. KasnTechnologija, 2004.

9 pav. Pagrindiniai prognozavimo metodai
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Stuopyes Z. (2004) pateikta klasifikacija yra kur kas desae nei Dunn A.H., Johnson
E.M., Kurtz D.L ir apimanti kur kas daugiau tiek kokyhintiek kiekybini; prognozavimo metad

Literatiiroje cl kiekybiniy ir kokybiniy prognozavimo metadgrupiy naudojimo prioritat
yra nemazai prieStaravim Padi@jusi kokybinio prognozavimo populiarumlémé salygisSkai
nedideli kaStai bei paprasisisavinimo metodologija, tuo tarpu daugukiekybiniy prognozavimo
metod, sudttinga naudoti ir interpretuoti rezultatusaQiroblem, i$ dalies gali iSspsti iSaugusios
kompiuterires technikos naudojimo galimyb, supaprastingios metod naudojimy ir
sumazinadtios veiklos gnaudasJ.S. Armstrong (1983gigimu, kompiuterini prograny pazanga
salygojo dar sudtingesnip kiekybiniy prognozavimo metad atsiradim. 4 lentetje pateiktas
kiekybinio ir kokybinio prognozavimo metaadrertinimas.

4 lentet
Kiekybinio ir kokybinio prognozavimo vertinimas
Teigiamas vertinimas Neigiamas vertinimas
Nesunkiai prieinami duomenys; Netinka prognozuoti naujprodukt;
Kiekybinis Sugeldjimas prognozuoti verslo pokio paklausai;
prognozavimas taSkus; Dideli kastai: daznai reikalaujama
Ekonominiy rodikliy tarpusavio nuolatinio rinkos analizavimo ir

priklausomylés bei svyravim jvertinimas | periodinio duomeun rinkimo;
Daznai sudtinga naudoti ir interpretuoti

rezultatus

Nereikalingi ankstesnilaikotarpiy Subjektyvi ekspett nuomors;
Kokybinis duomenys; Nejvertinami duomen seky svyravimai
prognozavimas Tinka prognozuoti paklausai: 1) naujose | (sezoniniai, cikliniai, trendo,

rinkose; 2) esamrinky per naujus atsitiktiniai);

pardavjus; Nejvertinamas ekonominirodikliy

LeidZia susiformuoti nuomoniivairovei; tarpusavio rysys;

Eksperty anonimiSkumas padidina Netinka sudaryti trumpala¢kns

prognozi; patikimuny prognozms

Saltinis: Snieska V. Konkurencijos analiz prognozavimas. K.: Technologija, 2003

S.G. Karsten (1990nhuomone, kiekybimi prognozavimo metad naudojimo ribotura
daznai slygoja pernelyg didelis teorinis prognozavimo metodakcentavimas, Kkai
nekonkretizuojamos prakés jy panaudojimo galimys. Si problema dar labiau sustiprina
kokybinio prognozavimo prioritet nes praktinisy pritaikymas kur kas paprastesnis. Be to, niekas
neabejoja kokybimi prognozavimo metagisskirtinumu, prognozuojant paklausaujose rinkose.

Parenkant prognozavimo metgd tikslinga remtis keliais kriterijais, visapusiSka
jvertinarriais prognozavimo metodo tinkamagm

> prognozs tikslumo laipsnis;
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prognozs laikotarpis;
reikiamas pradini duomenm kiekis;

prognozavimo kastai;

YV V VYV V

rezultat; idiegimo ir pritaikymo lygis.

Tam, kad kty galima pasirinkti tinkamus metodus pasirinktgmones pardaving
prognozavimui, detaliau aptarsime tiek kiekybiniugk kokybinius prognozavimo metodus
sekardiuose poskyriuose.

1.3.1. Kokybiniai prognozavimo metodai

Kokybiniai prognozavimo metodai dar vadinami subyelais, leidzia gauti rezultat kuris
pateikiamas kaip bendra subjektyvi gka@smen nuomor apie prognozuojamo pardavimo masto
kitimo tendencijas.

D.G. Bails, L.C. Pepperd993)iSskiria Sias kokybinio prognozavimo prielaidas:

> prognozavimo problema aiskiai suformuluota beilgtmizuota, norint iSvengti
respondent ar ekspert nuomorés SaliSkumo;

> reikalingos specifiés ekspert Zinios;

> pagistas ir objektyvus responderdr ekspert parinkimas.

Nors Siomis prielaidomis pagtas prognozavimas gana logiSkasjaa kai kurie autoriali
(McGuigan, Moyler, 198Pnesutinka miaty procediry laikyti moksliniais prognozavimo metodais,
uztikrinartiais patikim ir pagista rezultag. Tuo tarpuM. Hirschey, J.L. Pappad 992) MartiSius
S. (2000), neabejoja, kad kokybinis prognozavimagsvwengiamas, sudarant rinkos paklausos
ilgalaikes prognozes.

Kokybiniai prognozavimo metodai taikomi, kai:

> néra skaitinip duomenm;

> labai ilgalaikiam prognozavimui, kai ekstrapoliacij n@manoma arba
nenaudinga;

> jei reikia numatyti verslo vystymosalygu podikiu taskus.

Skiriami tokie pagrindiniai kokybiniai prognozavimeetodai:
> vartotop/pirkéju apklausa;
> ekspent grupu nuomons, pardavimo padalinio darbuatopuomors, imorés

vadow huomone pagsta prognog,

> DELFI metodas;
> BEISO sprendimo pé&mimo teorija;
> prekiy iSbandymai ir bandomieji pardavimai (Vasiliauskas2000).
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Vartotoj w/pirk &y apklausa. Sis metodas paremtas pipk nuomorgs iSsiaiskinimui apie
rinka prognozuojamu laiko periodu. Atliekant gamysnrinkos prognozes, kur kliaptkiekis
nedidelis, tokie tyrimai pravedami betarpiSku piaiy personalo bendravimu su savo §ais.
Viena iS uzdudiy - tiksliai nustatyti, kokprekiy kieki planuoja nusipirkti klientas ateityje.

Norint pravesti vartotej rinkos tyrimus, galima panaudoti bendros apklausetod,, kada
anketos klausimus sudagja kartu skirtingogmores. Zinoma, apklausa negali apimtiwigirkéjuy.
Paprastai ji pravedama atrankasdb, kas sumazina rezulgatiksluma. Atrankos bidu paremtu
tyrimu klausimai formuojami trumpi ir aifik. Sis metodas duoda gerus rezultatus apklausus
pakankam klienty skatiu, IS kury galima spgsti apie savo plapigyvendinimy su pakankamu
tikrumu (Pobepm J[. Xucpux, 1996)

Nors pirlkejuy apklaug metodas turi nemazai privalugmvis ¢l to jis labai brangus ir ilgai
trunka, be to niekada negalimaitibisitikinusiam, kad klientai pirks tbent tai, ka jie Zago
(Bucitnierg 1., 2002).

Eksperty grupiy nuomonrés, dar vadinamas ziuri metodu. Neretai iSkyla situesijkali
butinas specialist, turinciy gilias zinias konkré&oje srityje, patarimas. Tokie ekspertai gaitilr
paioje imoreje - marketingo skyriaus darbuotojai, ekonomipianavimo padalini darbuotojai,
taip pat ir kiti specialistai, gerai Zinantys salerty. T&fiau labai daZznai dalyvauja ir ties Salies
ekspertai, valdymo konsultantai, dirbantys tamadijérsrityje. Dazniausiai ekspergrup: bina
sumaisyta, susidedanti iSqas imores atstoy bei iSoriniy organizack. Ekspertai susirenka kartu
su iS anksto paruoStomis progaous, ir kiekvienas gina savo pozigiprieS dalyvaujatius.
Diskusijos eigoje dalyviai neretai K& savo nuomof Jeigu nepavyko paSalinti prieStarayim
naudojamas matematinio apibendrinimo metodas, keidgia pasiekti kompromisjrsprendim.

Imores vadoy nuomone pagsta prognoz (angl. Jury of executiv opinion Sis metodas
remiasi tuo, kadmores aukSciausio lygio vadovai, vadovaudamiesi saviotipai, numato lbisimas
nauy ir jau esam prekiy pardavimo apimtis. Kai kuriuose Saltiniuose Sistodas populiariai
vadinamas - prognozavimu “iS virSauspdia” (angl. top — down ir “iS apaios i virSy” (angl.
bottom — up (10 paveikslas), apima tris pagrindines pakdQas, 1989):

> Makroekonomini rodikliy prognoz;
> Rinkos paklausos progngz
> Paklausosmores produktams prognez
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“S VIRSALIST APACIA”

Makroekonominiy rodikli y prognozé
v
Rinkos paklausos prognez
v
Paklausosmonres produktams prognéz
T
A
Rinkos paklausosprognozé v
A
Paklausos rinkos segmentams prognoz
Rinkos paklausos suskaidymas pagal segmentus

“S APACIOST VIRSIT”

10 pav. Prognozavimo strukiira “iS virSaus j apafia” ir “iS apa ¢iosi virSy” pagal W.E.
Cox (1989), S.G. Karsten (1990)

Pasirinkus “iS virSausg ap&ia” buda, pagrindinis makroekonominirodikliy prognozavimo
tikslas - lisimaji infliacijos, nedarbo, vartotgjpajamy, prekiy kainy lygi, kuriais remiantis galima
numatyti bendrus Salies ekonominio vystymasirdingumus konkurenaife rinkoje.

Pasirinkus prognozavigtis apaiosi virsy”, rinkos paklausos prognozavimas apima rinkos
paklausos suskaidympagal pagrindinius segmentus, progiskiekvienam segmentui atlikim
W.F. Barnett (1988}eigimu, i rinkos paklausos prognozavimo pakajkslinga jtraukti rinkos
jautrumo analiz (ji reikalauja daug specifiniduomen ir Ziniy) ir jos pagrindu numatyti galian
rinkos paklausos prognagrizika.

W.M. Pride, O.C. Ferrel (1993)eigia, jog Sias prognozavimo stratds deéty taikyti
imorese, uzimatiose didet rinkos dal, arbajmoreése, veikiadiose oligopoligje ar monopoligje
rinkoje, tuo tarpimorems, neturidiomsitakos rinkoje, strukira sialoma supaprastinti.

Tokiai nuomonei priestaraujd.E. Hanke (1992) ir R. Kirsten (2000teigdami, kad
prognozavimo strukiros supaprastinimaslggoja vertingos informacijos praradamnkuri susijusi
su galimais makroekonomis aplinkos ar Sakos vystymosi tendemcpokyiais, tiesiogiai
darartiais jtaka konkurencigs rinkos paklausos vertinimui.

Pagrindiniai Sio metodo ttkumai yra Sie: jis paggtas asmeniniu patyrimu, taigi vargu ar
galima ka nors iSmokyti juo naudotis; bei tai, jagpnés vadovai yra toli nuo savo vartaipnezino
ju ateities ketinim, susijusi; su tos preés pirkimu (Bwianiene 1., 2002).

Kita ekspeni grupu nuomors metodo atmaina vadinamaddrbuotojo atsargus
prognozavimdsarba pardavimo padalinio darbuatajuomone pagrista prognoze. Tai kreipimasis
1 imores darbuotojus su prasymu ,paibklientu”. Jie turi pazvelgti prekiy pardavimo problemis
Salies ir pasistengti duoti “atsafgivertinima (Po6epm /[. Xucpux, 1996).
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Vienas i$ pagrindimi Sio metodo privalum yra tas, kad pardavimo personalo dalyvavimas
prognozavimo procese suteikia jiems daugiau p&giik savo ¢gomis, didina motyvadij ir
skatina kuo geriaivykdyti nustatytas prognozes.

DELFI metodas, panasSus ekspeni grupss metod. Prognogs grupiy dalyviy sudktis
formuojama pagal tuos @as kriterijus. Pagrindinis skirtumas yra tas, jaalyvaujantys
prognozavime nesusitinka kartu. Kiekvienam gsipariui pateikiamas praktinio turinio klausim
sarasas. Galutinis apklausos tikslas - pazveigtateif remiantis kompetenting specialist
nuomorémis. Po kiekvienos apklausos turo bendras atsakydainamas visiems grég nariams
dar iki darbo pradzios prie naujo klausirpaketo. Taip dalyviai ap#sto klausimus ne izoliuotai
vienas nuo kito, o turi galimybpalyginti savo nuomansu kity ekspent huomormis. Rezultate
formuojama prognagz apibendrinus specialishuomones ir iSvedus bendras tendencijas.

Dalyvavimas bendruose susirinkimuose - ne orgaigsaapsigavimas, o apgalvotasdas,
kuris reiSkia, kad dalyviui netés jtakos daugumos nuom@nr galutines prognozs kiekvieno iSy
bus savitos ir objektyvios. T&u, kaip prognozavimo priemémpagal kiekvien prek ir kiekvier
teritorija, Sitas metodas turi labai ribotas galimybes. Laliaka bendy duomem suteikimui apie
Sakos tendencijas ir, gaibturi daug didespiverte kaip pagrindas inzinerinio - techninio vystimosi
prognozavimuiPob6epr /1. Xucpuk, 1996).

BEISO sprendimo priémimo teorija. Nors duomenys apie gSiteorija yra aprasomi
kokybiniy metod; skyriuje, iS tikgju joje yra sujungti ir subjektyas, ir objektyvis poziiriai.

Sis metodas slo tinkliniy grafiky sudarym, kur kiekvienam jvykiui priskiriamas
galimybinis jvertinimas. Geriausiai istirti pagrindinius teosjaeiginius pagal konkretpavyzd,
taciau, pailiustruoti prognozavimo teayigrafiskai rera galimybiy (Po6epm Ji. Xucpux, 1996)

Prekiy iSbandymai ir bandomieji pardavimai. Sis metodas vertingas visiSkai naujoms
prekems, kurios dar nepasirédinkoje ir toctl labai sunku arba netgi freanoma prognozuoti
paklausos. Tuomet reikia iSbandyti prekes kokiopgsniS anksto nustatytoje rinkoje. Pagal $
metody, prelké pristatoma potencialiems klientams, éiau nustatyd laikotarp registruojamay
reakcija, vartotojams @&oma pildyti Zurnad, pazymint preki traikumus, darbo aygas, bendrus
pastebjimus ir t.t.

Prelkes, kurias galima iSbandyti tokiuiu, gana skirtingos - nuo ilgo vartojimo prekiki
maisto produki. Egzistuoja apribojimai santykipiprekiy kiekiy, siilomy vartotojams iSbandyti,
tai brangiai kainuojantys gaminiai. PrekiSbandymo metodika turi praktirvertinguna tik tuo
atveju, kada yra pasirinkimo galimyb

Prognozavimo tikslams daug naudingesni bandomaajigvimai. Jie remiasi pardavimu
tam tikro preki kiekio tiksliai apibgztai teritorijai. Tokiu idu nedideliame rajone pravedamas
prekes jvedimasi nacionalir rinka, bet labai atsargiai ir ekonomiskai. Bandomosioskybos
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rezultatai analizuojami ir apibendrinami, pardawi@pimtiy prognozavimui nacionaliniu mastu.
Zinomi ir bandonajy prekiy Zlugimo atvejai d konkurencijos, kuti specialiai tuo metu sustiprina
konkurentai, skatindami savo prekpardavimus(Pobepm /I. Xucpux, 1996).

1.3.2. Kiekybiniai prognozavimo metodai

Kiekybiniai pardavina prognozavimo metodai, kitaip vadinami objektyvjatizniausiali
naudojami pardavimo vadyboje. Naudojant Siuos metpchanipuliuojama praeities duomenimis,
todkl reikia daugiau skaiais iSreiksiy rinkos ir imores hiklés pasikeitimus atspindiny rodikliu
(Bucitniene 1., 2002).

Kiekybiniai pardavim prognozavimo metodai iSskiriamdvi grupes:

»  duomem sek;;

»  aiSkinamuosius metodus.

Duomem seky analizés metodai tinka trumpo laikotarpio pardavimprognozms, o ji
principas yra pateikti pardavimprognoz, atsizvelgianti praeities tendencijas, t.y. praeities
pardavimy tendencija yra perkeliamaateif. Duomem sek; analizje svarbu duomanseka, kuri
bus prognozuojama (pardavimai) ir laikotarpis, &uUsus panaudota®doepm /]. Xucpux, 1996
Bucitniene 1., 2002).

Svarbiausia duomen sekos analige - nustatyti duomean sekos potdi. Dazniausiai
duomenys fiksuojami grafiSkai, o paskui analitifeertina grafikk. Galimi Sie duomen sekos
variantai: sezoniniai svyravimai, cikliniai svyravai, tendencija (trendo pavidalo svyravimai),

atsitiktinio poludzio nereguliars svyravimai (11 paveikslas).

Trendas

Nereguliafis
svvravima Cikliski
svyravimai

Sezoniniai
svvravima

Pardavime

v

Metai

Saltinis:Snieska V. Konkurencijos anadiir prognozavimas. K.: Technologija, 2003, psl. 137
11 pav. Trendas, cikliniai pokyiai, sezoniniai svyravimai ir nereguliaris veiksniai,
jtakojantys pardavimus
24



Sezoniniai svyravimai egzistuoja kai duomesekos kinta pagal sezoniweiksn, sezonais
gali bati ménesiai ar keturi met laikai, dienos ar valandos. Sezonai pasirenkargalpdaugal
aplinkybiy: pradedant nugmores vidiniy veiksniy iki iSoriniu salygu (Armstrong J.S., Brodie R.J.,
1999,Pobepm JI. Xucpux, 1999.

Cikliniai svyravimai - tai bang tipo pokyiai, dazniausiai susij su politiniais ir
ekonominiais pasikeitimais iregiasi ilgiau nei vienerius metus. Juos prognozwsoinku, nes
daZniausiai ciklai nesikartoja kitais laiko intelaia ir ju trukmé néra apibézta (Pobepm /]. Xucpux,
1996 Bwiuniene 1., 2002).

Kai aiSkiai pastebimas bendras reikSnpadi@jimas ar suma3jimas tada yra tendencija.
Tai susig su laipsnisku ir ilgalaikiu duomearpokyiu. Imonés pardavim apimtys dazniausiai turi
arba didjimo arba magjimo tendenciy. Atsitiktiniai ir nereguliais svyravimai priklauso nuo
nenumatyg aplinkybiy (kan, gaisng, audn ir kt.) jtraukti i duomem sekas, ir gali jas iSkreipti.
Nereguliariems svyravimams priklauso esminiai pselpokyiai. Visi Sie veiksniai formuoja
pardavimus ir gali @iti iSreiksti Sia formule:

Y(pardavimai): f(S’ C’ T’E) (2)
dia: S - sezoniniai svyravimai,

C - cikliniai svyravimai,

T - trendas,
E - atsitiktiniai svyravimai.

Toliau pateikiami pagrindiniai pardaviprprognozavimo metodai, kurie atliekami remiantis
duomenm sekos analize.

Naivusis arba vadinamas paprastasis prognozavimo redas tai pats paprésusias
metodas. Naivusis arba paprastasis prognozavimodagtyra dviej raSiy. Pirmasis naivusis
metodas panaudoja savo progijezaia paskutir informacip, paiia paskutir fakting vert, kuri
panaudojama kaip kito laikotarpio progao@Armstrong J.S., Brodie R.J., 1999, Makridakis, S.,
Whelwright, S.C., Butler, R., 199®/atematiSkai Smetod, galima pavaizduoti taip:

Fui=Xu, 3)

Cia: Fy; - t + i laikotarpio prognoz,

t - dabatrtinis laikotarpis;

i - ateities period skatius;
X~ kiekybirg t laikotarpio iSraiSka.

Kai duomenys pasizymi sezoniniais svyravimais, pgis naivusis metodas ne visada tinka,
kadangi jame ignoruojamas sezoninis komponentamme&u yra taikomas antrasis naivusis
prognozavimo metodas, kur yra numatoma sezoniSkgaimybke, nors Sis metodas islieka labai
paprastas. Matematiskaigalima uzrasyti taip:
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Foo=—<— . @

¢ia: Ft+i- t + i laikotarpio prognaz

t- dabartinis laikotarpis;

i - ateities period skatius;

Xt - kiekybiné t laikotarpio iSraisSka;

§j- sezoninio veiksnio koregavimo indeksas.

Sio prognozavimo metodo privalumas yra tas, kadhlpai paprasta ir lengva naudoti,

minimalios jo naudojimo iSlaidos, o progrszpakankamai tikslios. Teau Sis metodas galiab
naudojamas tik tada, kai skirtingais laikotarpitktiniai dydziai kinta labai nedaud¢oepm /.
Xucpux, 1996.

Trend; prognozs pasizymi tuo, kad duomenys yra pritaikomi atiéimam trendui, o tada
yra projektuojama tiesi ateif. Trend; lygtys gali kuti ir eksponentias, ir kvadratigs. Tiesinio
trendo lygtis yra sudaroma remiantis maziauskvadrat; metodu, kurio pagalba yra sumazinama
kvadratiniy vertikaliy nukrypimy nuo linijos iki kiekvienos steffimo faktinés reikSnés suma.
Linijinis trendas yra iSreiSkiamas Sia lygtimi:

y=a+bt, (5

dia: y priklausomas kintamasis (pardavimai),

a -taskas, kuriamgkertax ag,

b- nusako regresis linijos pasvirin,

t- nepriklausomas kintamasis (Siuo atveju - laikas).
(air bkoeficient; formuks pateiktos prie paprastosios tiésiregresijos metodo).

Lygybés iSraiSka yra ta pati kaip ir tiegjp regresijoje, iSskyrus tai, jog nepriklausomas
kintamasis Siuo atveju yra laikas. Sis metodasatirdsant pastebimam trendui ir taikomas atlikti
vidutinés truknes ir ilgalaikkms produki pardaviny prognozms.

Naudojant slankiojo vidurkio metadyra remiamasi keleto énesiy pardaviny vidurkiu.
Naujo periodo pardavimduomenys yra pridedami prie vidurkio, o seniaystsiodo duomenys
paSalinami iS vidurkio. Kiekvienam periodui yra Bkaojamas naujas vidurkis, kuris ir yra
slankusis. Vadybininkai, naudojantysrietod, turi surasti optimal period; skatiy. Sio metodo
privalumas tas, jog senesriluomen reikSnes yra maziau svarbios uz naujesnYra naudojami
du slankiojo vidurkio tipai: paprastas slankusisdwkis ir svertinis slankusis vidurkis
(Boguslauskas V., 200&o6epm J[. Xucpux, 1996.

Paprastasis slankusis vidurkiga papra&ausias aritmetinis vidurkis, kurio matemaitin

iSraiSka uzraSoma (6) formule:

£ -5 X+ X 4+ + X _1
N N i=t-N+1 !
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Cia: Fyy -t + 1 laikotarpio prognog

S- iSlygintat laikotarpio reiksna;

i - laikotarpis;

X - laikotarpio reiksny;

N- reikSmiy skatius.

Prognozuojant trumpam laikotarpiui (1-3émesiy prognozms) Sis slenkafiy vidurkiy

metodas gali sumazinti atsitiktinielemeny jtaka. Sio metodo fikumas yra tas, kad jei yra aiski
tendencija duomenyse, tai paprastai slankusis kiglyos neiSrySkina, kadangi Siame metode
daroma prielaida, jog tie patys veiksniai, kuriek¢epardavimus praeityje, veiks iradimus
pardavimus.

Antras slankiojo vidurkio metodo tipassvertinis slankusis vidurkisNaudojant §metod,
naujesnio periodo duomenys yra laikomi svarbesnidisenesnio. Svarbumo reik§nsuma yra
lygi 1. Matematig Sio metodo iSraiSka uzraSoma sekariormule:

F _ i:t—Zt:Nﬁ-lWi)(i !
t+1 t
> W,

i=t—N+1

()

¢ia: Fuq - t + 1 laikotarpio prognag

i - laikotarpis;

Xi- i laikotarpio reiksm;

N- reikSmiy skatius,

W - i laikotarpio reikSras lyginamasis svoris.

Svertiny slankijy vidurkiy metodopranasSumas tas, kad sengstiiomemn sekos reikSis
yra maziau svarbios nei naujesntaip pat, sk&uojant svertim slankyji vidurkj, atsizvelgiama |
kiekvieno laikotarpio duomensvarta (Makridakis, S., Whelwright, S.C., Butler, R., 1996

Taikant eksponentinio iSlyginimo metpdasima progno& remiasi prajusio laikotarpio
faktiniu duomen sekos dydziu bei pépusio laikotarpio prognas suma, kai Sie abu dydziai yra
ivertinti specialy koeficient;y pagalba(Armstrong J. S., 2001Eksponentinio iSlyginimo metodo
matemati iSraiSka pateikiama (8) formiil

ia Fyy - t +1 laikotarpio prognog

F- ankstesnio laikotarpio progngz

t - ankstesnis laikotarpis;

X;- ankstesnio laikotarpio duomgsekos reikSig

o -iSlyginamoji konstanta.

O konstanta parodo, kokiu santykiu yra atsizvelgiaraakstesés prognozs paklaid. Ji
svyruoja nuo 0 iki 1. Mazos Sios konstantos reisii®,1-0,15) reiSkia pastovamo aukstos (0,3-
0,8) leidzia staigiau reaguatpardaviny pokyius.

Eksponentinis iSlyginimastinka trumpalaikms prognozms santykinai pastoviose rinkose,

labiausiai tinka ketvifio pardavimy prognozms. Sio metodo privalumas tas, kad jis parodo esama
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pardavimy tendencijas ir sezoninius svyravimus, bei sumakiaalingy praeities prognoamiitaka
dabartinei prognozei. Eau Sis metodas netinka, esant pastebimam treradliad duomen sekai
budingi ilgalaikiai svyravimai. Makridakis, S., Whelwright, S.C., Butler, R., 1996

Duomemny sekos iSskaidymo metodaremiasi tuo, kad juose yra@ertinami pagrindiniai
duomem sekos komponentai: trendas, cikliSkumas, sezomakuir atsitiktiniai bei neregulias
svyravimai (paklaida). Duomarseka susideda isystaliy:

Duomeny seka= f(trendas, ciklas, sezoniSkumas) + paklaida (9)

Taikomi Sie duomemnsekos sumos ir sandaugos modeliai.:

> sumos modelis, kurio matematiisraiSka pateikiama (10) formaje:

X(pardavimai) =T+C+S+E,
(10)
gia: X-reali duomen sekos reiks#)
T-trendo komponentas,
C-cikliSkumo komponentas,
S-ssezoninis komponentas,
E-paklaida (atsitiktinis komponentas).

> sandaugos modelis, kurio matematsinaiSka pateikiama (11) forngul

X(pardavimai) =T x C x SxE. (11)

Kiekvienas sumos modelio komponentas yra absoligtydis. Sandaugos modelyje tik
trendas nusakomas kaip komponentas, visi kiti kameptai - koeficientais, lyginant pagal |

Duomenmn seka iSskaidoma 4 etapais: nustatomas trendo kwenpas, randama lygtis, kuri
tinkamai parodyt tendenci. DaZniausiai pasitaiko linijinis trendas, kurisvpagduojamas arba
grafiSkai, arba kaip paprastoji regresija. Antrami@ape nustatomas sezoninis komponentas.
Apskatiuojami kiekvieno laikotarpio slankieji vidurkiair irandamas sezoniSkumo indeksas.
Treciame etape nustatomas cikliSkumo komponentas, islankvidurkihy metodu atmetami
sezoniniai ir atsitiktiniai svyravimai, o cikliSkumkomponeni galima rasti dalijant kiekvieno
stelzjimo slankgji vidurkj i$ trendo reik3rs. Si sudedangja dal rasti sunkiausia, nes reikia &tir
pakankamai prgusio laikotarpio duoman Tada galima numatyti, kada ciklas ims kartotis.
Paskutiniame etape rengiama pardayipnognoz remiantis ankstesniais etapafyrstrong J.S.,
Brodie R.J., 1999, Makridakis, S., Whelwright, SEitler, R., 1996

Be jau aptart kiekybiniy prognozavimo metag dar skiriami sekantys:

> ARIMA modelis (Box-Jenkins);

> asociatyvusis prognozavimas (paprastoji tiesim sucdttiné regresija,
ekonometriniai modeliai).

ARIMA (AutoRegressivelntegrated Moving-Average)- autoregresyvus integruoto
slenkartio vidurkio modelis, dar vadinamas Box-Jenkins nmiodéARIMA modelis prognozuoja
dydi pagal laiko eiluts tiesike kombinacip su jos praeities dydziais, praeities paklaidomis i
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dabarties bei praeities kifaiko eilwiy jveriais. Sis metodas, kuriame naudojama kompiuterin
analiz atrinkti modeliui, geriausia tinka duomesekai. § 1976 m. aprasmokslininkai George
Box ir Gwilyn Jenkins. Box-Jenkingetodas labiausiai tinka trumpam periodui (apgerténesius).

ARIMA metodo esm — sujungti autoregresijos, diferencijavimo ir famyju vidurkiy
metodo galimybs. Visos trys suginés dalys yra paremtos atsitiktinio triukSmo (nepldagsmo
iSsibarstymo), iSkreipiaiio laiko eilutes sistemine komponente, koncepcitari badinga reakcijos
1 S atsitiktin triukSm apraSymo tda. Bendriausias ARIMA modelis apima visas tris paitas
dalis ir uzraSomas sekaai:

ARIMA (p,d,q,) , (12
Cia: p — autoregresijos &l

d — diferencijavimo ed;
g -slenkamjy vidurkiy eilé.

Autoregresija. Pagal § metod, kiekviena laiko eiluis reikSn¢ yra tiesire priesS tai buvusios
reikSmes ar reikSmi funkcija. Pirmos edls autoregresije lygtyje yra naudojama tik viena pries tai
buvusi reikSm, antros els — dvi prie$ tai es&ios reikSngs ir t.t. Pirmos eds autoregresinlygtis,
apibezianti y1 reikSm, gali biti uzraSyta taip:

Y, =@ *y,,+ triukSmas, (13)

o ¢ia: @ — koeficientas, nusakantis kaip stipriai kiekvidaiko eilugs reikSng priklauso nuo pries tai buvusi
relksmlLl.Kai Sio koeficiento reikS@s yra daugiau — 1 ir maziau 1 ( kash dazniausiai), ankstegni
reikSmi; jtaka magja eksponentiskai.

Diferencijavimas. Laiko eilués daznai atspindi tam tikro proceso kumulig@feks, t.y.
procesas apsprendzia laiko eilkireikSmi kaita, bet ne bendrreikSmi lygi - bendras lygis yra
pokyiu kiekviename periode kumuliaginsuma. Sios eilés yra vadinamos integruotomis.
llgalaikéje perspektyvoje jas generuogam proceso vidurkis gali nesikeisti, bet trumpojkaapoje
eilutés reikSnés gali Zymiai nukrypti nuo vidurkio. Integruotosia eilutes yra diferencijuojamos,
kad iSskirti Siuos informacinreikSne turinius pokyius ir suvesti eiluf generuojantproces i
stacionauji pavidah (Armstrong J.S., Brodie R.J., 1999, Makridakis,V8helwright, S.C., Butler,
R., 1996.

Slenkamyjy vidurkiy metodas. Pagal § metody kiekviena laiko eiluis reikSné
apsprendziama dabargtriukSmo reikSres bei vienos ar kejipries tai stetty triukSmo reikSmi
vidurkiy. Slenkamaju vidurkiy metodo e nusako prieS tai buvusitriukSmo reikSmi, kuriy
pagrindu yra skaiuojamas vidurkis, skaiu. Pirmos eis slenkamju vidurkiy lygtis, apibgézianti
yi reikSne, gali hati uZzraSyta taip:

y; = triukSmas, © * triukSmasg; (14)
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Skirtingai nuo autoregresijos, kur kiekviena reikSravertinis paskutimju reikSmig
vidurkis, kiekviena slenkanpy vidurkiy proceso reikSé yra svertinis paskutinjy triukSmo
reikSmiy vidurkis (Armstrong J.S., Brodie R.J., 1999

Pirmas Zingsnis taikant ARIMA modelyra proces, apsprendziafiy laiko eilwiy pohadi,
identifikacija. Turi luti nustatytos modelio ARIMA (p, d, q) parametp, d, g reikSras ( Cia
nevertinamas sezoniSkumo efektas;sezoniskuwertinti reikalingi papildomi parametrai).

Pirmiausia, pagal nubraizytgrafika yra nustatomas laiko eikitgeneruojatio proceso
stacionarumas - procesas yra laikomas stacionkaiuproceso vidurkis bei dispersija nesdii
keiciantis laikui. Jeigu procesas yra nestacionarukiareaudoti transformacijas, kurios suvega |
stacionaji pavidah. Labiausiai paplis transformacijos metodas - proceso diferencijagjnkai
kiekviena eilu¢s reikSné yra paketiama Sios reikSés bei ankstesss skirtumu. Jeigu po
diferencijavimo procesas nepasidaro stacionarfareticijavimas kartojamas.

Autokoreliacijos funkcija pateikia pradiniduomem ir pastumi ( angl. log) per tam tilgr
narip skatiuy (1, 2, 3 ir t.t.) duoman koreliacijos koeficiento reikSmisek. Autokoreliacijos
funkcijos reikSné postimiui k yra skatiuojama pagal formgl

n—k

S =Yk - Y)

e =-—-7: - (15)
Z(yi - Y)2

Sia: Yy — vidurkis;
n — steBjimy skatius.
Dalinés autokoreliacijos funkcija prie pashio k yra skaliuojama paSalinant tarpuni

postimiu ( 1, 2, ..., k-1)jtaka. Dalinées autokoreliacijos funkcijos reik&§mpostimiui k yra
apibrziama kaip regresijos lygties:
Vi= P * Vi1t P * Yiot ... + O™ Ykt & (16)

¢ia: koeficientasby ( ¢ia g — atsitiktinis triukSmas).

Funkcijos reikSrams apskaiiuoti yra naudojami rekursiniai metodai.

Autoregresiniai modeliai ARIMA (p, 0, 0) turi ekspentiSkai ma&ancias autokoreliacijos
funkcijos (angl. Autocorrelation Function — ACF)ik&mnes ir aiSkiai iSsiskiriaiias pirnasias
dalinés autokoreliacijos funkcijos ( angl. Partial Autoadation Function — PACF) reikSmes.

Slenkanmyjy vidurkiy modeliai ARIMA ( 0, 0, q) turi aiSkiai iSsiskirigras pirmasias
autokoreliacijos funkcijos reikSmes ir eksponerdigkazjancias dalires autokoreliacijos funkcijos
reikSmes.

Kai autokoreliacijos ir daliés autokoreliacijos funkcijos reik&® mazja eksponentiskai,

geriausiai tinka ARIMA (p, 0, g) modelis.
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Asociatyvus (aiSkinamasis) arba prieZastinis progrmavimas apima tuos prognozavimo
metodus, kur keletas kintagm yra susg su kintamuoju, kuris yra prognozuojamas. PrieS
prognozuojant tam tikrrodikli, randami tie kintamieji, o &iau sudaromas statistinis modelis, kurio
pagalba prognozuojamas norimas kintamasis. Tokdapan prognozavimas yra pranasesnis uz
duomem seky metodus, kurie panaudoja tik istorinius duomen@gdami prognozuoti tam tikr
kintamaj. Priezastigje analizje gali liti jvertinama keletas veikspiPavyzdziui, produkto pardavimai
gali hati susig suimores reklamos biudzetu, nustatyta kaina, konkur&atnomis, émimo strategijomis,

o taip pat taupymo ir nedarbo lygiairnstrong J.S., Brodie R.J., 1999, Makridakis V#&gelwright,
S.C., Butler, R., 1996taras, R., Zvinklys, J. 1996, Slibuiryt., 1998).

Taikant priezastinius prognozavimo metodus, pamdavi yra vadinami priklausomu
kintamuoju, o kiti kintamieji yra vadinami nepriklsomais kintamaisiais. Prognozuotojo tikslas yra
nustatyti tinkam statistin tarpusavio rygtarp pardavim ir nepriklausony kintamyju.

Skiriami trys asociatyvaus prognozavimo metodai:

o paprastoji tiesi@ regresija;

o sucttiné regresija;

o ekonometriniai modeliai.

Paprastosios tiesis regresijostikslas yra parodyti rydarp prognozuojamo dydzio ir dar vieno
kintamojo.Duomem seka iSdstoma grafiSkai, paprastai s RySys paprastoje tiegja regresijoje
paprastai yra nustatomas mazigjusikvadraty metodu (Armstrong J.S., Brodie R.J., 1999,
Makridakis, S., Whelwright, S.C., Butler, R., 1p98agrindi tiesires regresijos formélyra:

Y=a+ bX, (17)

da: Y priklausomas kintamasigaikotarpiui,
X- nepriklausomas kintamasis,

air b -lygties koeficientai.

_NX Xy -2 XXy (18)
ny x> - (X x)*’
a=2Y _pZX_y_px (19)
n n

; ir y yra vidutires x ir y reikSmes,
n - period; skatius.
Lygties b koeficientas reiSkia tiés pasvirimo kamg o koeficientasa yra lygus

priklausomajam kintamajam, jei jis yra nuo niek@mldausomas (jeigx = 0) (taSkas, kuriame
tiest kertay ag).
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Norint apskatiuoti, ar gerai ties atspindi duomenis, yra skaiojamas determinacijos
koeficientas. Determinacijos koeficientas parodaipknukrypsta nepriklausomos reik&nnuo
vidurkio. Toliau pateikiamos determinacijos ir kieijos koeficient formuks:

2

Determinacijos koeficientas N Xy —% X5y (20)

\/[nz x2—(z x)%x[nz y?— (s y)?

da:x- nepriklausomas kintamasis,
y- priklausomas kintamasis,
n -stelgjimy (periody) skatius.

Determinacijos koeficiento reiksnyra nuo O iki 1. Jei ji artima 1, tai dauguma nydmy
yra paaiSkinama tiesiniuaiySiu. Jei reikSma yra artima O, tai reiSkia, kad svyravimas yra
nepaaiskinamas ir tiegra neteisinga, neatspindi duomesekos. Paprastai praktikoje determinacijos
koeficiento reikSra, kuri yra apie 0,5 ir virs, yra normali ir atspirgem atitikima (Armstrong J. S.,
Brodie R. J., 1999, Makridakis, S., WhelwrightCS.Butler, R. 1996Staras, R., Zvinklys, J. 1996).

Taip pat regresijoje yra labai svarbus ir koreja@ckoeficientas, kuris pasako,xar y turi tiesin
rysi

Koreliacijos koeficientas = Ny Xy — 2 X2 Y (21)
JInT x? = (2 )] x[nT y? - (2 y)7]

Determinacijos ir koreliacijos koeficientai tarpuge siejasi taip:

Determinacijos koeficientas (koreliacijos koefitasy. (22)
r’=(r)?
Koreliacijos koeficiento reikStnyra tarp +1 ir -1. Koreliacijos koeficiento reikds yra
interpretuojamos sek&ai:

> jei r = 1, tai du kintamieji turi puilg tiesin ry§, ir kai vienas digja, taip pat
didéja ir kitas;

> maza teigiamareikSne rodo silpn tiesin rys;

> jei r = 0, tai rodo, kad éra jokios koreliacijos tarp vieno ir kito kintamojo

néra jokio tiesinio rysio;

> maza neigiamareikSne rodo silpr tiesin rys;

> jei r = -1, tai reiSkia, kad yra puikus tiesinis rysSys¢ida, kai vienas
kintamasis auga, tai kitas nég

Paprastai tvirtas rySys yra tada, kai koreliadmsficientas yra + 0,7 ir daugiau, ir re@,7 ir iKi

Tiesire regresig analiz gali hiti taikoma nepriklausomiems kintamiesiems (iSirj laikui),

tokiu bidu galima iSsamiau iSanalizuoti prognozuaigmsituacip negu remiantis pégusiu
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laikotarpiy duomenimis. Taip pat taikant $ietody galima rasti irvertinti kintamyjy tarpusavio rysius.
Vienas iS paprastosios tiessiregresijos ribotumyra tas, kad duomenya turety bati iSsidest; tieses
pavidalu (tuo tarpu galiti cikliniai svyravimai ir pan.). Kitas ikumas yra tas, kad neaisku, kiek
duomenm reikia apimti, atliekant prognefBartoseviien¢ V., Stukait D., 2003).

Sudétin és regresirés analizs metodoesnt ta, kadcia tarpusavio rysys tarp priklausomojo
kintamojo K (pardavim apimties) yra susig su keliais kitais kintamaisiais (pavyzdziui, eeklos
iSlaidomis, kainomis, tiely skatiumi, nedarbo lygiu ir pan.)Armstrong J. S., Brodie R. J., 1999,
Makridakis, S., Whelwright, S. C., Butler,1®96 Sliburyg L., 1998).

Sio metodo matematiriSraiska pateikiama (18) forngul

Y=a + bX; + bXo + baXs + bpX, (23)

da: Y-priklausomas kintamasis (pavyzdziui, pardavimai),
Xy . .. X% - skirtingi nepriklausomi kintamieji,
a, b, b, bs, by tailygties koeficientai, randami maZziawjsi kvadrat; metodu

Sucktinés regresias analizs metodas éra visai paprastas, nes iS pradgrognozuotojas turi
susipazinti su esama situacijgliau nustatomi nepriklausomi kintamieji, sudaromaginkamos
regresigs lygtys, nustatomi Iy@lu koeficientai, po to atrenkama tinkamiausia pagalasija
regresijos lygtis ir atliekama prognozlTatiau kompiuterio pagalba visa Si progel yra atliekama
gana nesunkiai.

Sudktiné regresig analiz yra vienas iS5 objektyviausimetod; pardaviny prognozavime,
kuriame numatomi swtiniai veiksniai, jtakojantys pardavimus. Sis metodas padeda uZtikyigio
patikimurmy tarp priklausom ir nepriklausom kintamyju (Bartosewtier¢ V., Stukaié D., 2003).

Ekonometriniai modeliai - tai regresinj lyg¢iu sistema. Lygiy daznai gali bti 1000 ir
daugiau. Pagrindinis ekonometiinmodely tikslas - sudaryti kompleksinius sitithius tarpusavio
rySius tarp veiksmi, kurie jtakoja tiek bendr tki, tiek Sakos aimores pardavimusNlakridakis, S.,
Whelwright, S. C., Butler, R. 1996taras, R., Zvinklys, J. 1996, Sliburyt., 1998).

Sudarant ekonometiimoded pagrindiniai Zingsniai yra

> nustatyti veiksnius, kurigakoja lisimus pardavimus;
> nustatyti koreliacy tarp pardavim ir priezasting veiksniy;
> sukurti lygiy sistema, kuri parodo tarpusavio rySius tarp pardayirm

priezastini; veiksni, taip pat ir rySius tarp pay prieZastini veiksniy;

> lygtis spesti tuo p&iu metu kompiuterio pagalba. Remiantis Siais gautai
rezultatais yra parengiama progéoz

Taikant ekonometrinius modelius, pakankamai tikslraustatomi priezastiniai rySiai,
numatomi ekonominiai ir Sakos nefikmai, padedantys nustatyti gaiimaplinkos poveik

prognozuojamam dydziui. T@u sua@tingu ekonometrini modeli; taikymas gali bti brangus dl
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to, kad reikalinga daug laiko, prognozuotojo kvkétijos darbui prie kompiuterio su Siais modeljais
ekonometriniai modeliai negali numatyti wigpokyiu, kurie gali jtakoti pardavimus ir éra
nuolatiny taisykliy, kaip reikia sudaryti modelius.

Naudojant skirtingus kiekybinius metodus, gaunakirtingi rezultatai, toél paprastai
kiekybinése prognogse skatiuojami tokie rodikliai pagal kuriuos yr@sertinama, kokiu metodu
atlikta prognoz yra tikslesa. Yra skiriami 7 tokie rodikliai:

Vidutiné paklaida(Mean Erorr) ME. Jos forméitokia:

ME = Elei — El(xi_Fi)1 (24)

n n
da: earba(X— F) - skirtumas tarp faktis ir prognozias veres (paklaida),
n steljimy skatius,

i- laikotarpis.

Vidutinés paklaidos ttkumas, kad teigiamos ir neigiamos paklaidos susipia ir tik reta
prognoz gali tureti nuling viduting paklaidy. Vidutiné paklaida realiai ngertina prognoss tikslumo, bet
ji iISmatuoja nukrypim. Jei vidutie paklaida yra teigiama, progrioyra nepakankama; jei viduin
paklaida yra neigiama - progriozervertinta.

Vidutinis absoliutus nuokryp{#/ean Absolute Deviation) MAD:

> e
i=1

MAD = =1 (25)
n

MAD yra papragiausiai vidutirts paklaidos modulis, eliminuojami pliuso ir minusenklai.
MAD tiksliai iSmatuoja prognazs paklaid dydi.
Vidutine kvadratire paklaida(vidutinis kvadratinis nuokrypis) MSE (Meanuared Error):

n

2 e

MSE = =t (26)

n
MSE jvertina didelius nukrypimus. Naudojama atrenkarinagdius prognozavimo modelius.
Standartinis paklaigd nukrypimagqStandard Deviation of Errors) SDE:

soE - x, e @)
(n - 1)

Jei prognogs paklaidos yra normaliai pasiskistai SDE yra lygi apytiksliai 1,25 (MAD).
Procentire paklaida(Percentage Error) RE

PE , = 2+~ Fi(100 ), (28)
X t
Vidutiné procentire paklaida(Mean Percentage Error) MPE:
> PE | (29)
MPE = 1= : 34
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MPE vaizduoja progn@s positimj ir negali virSyti 5 procent

Vidutine absoliuti procentia paklaida (Mean Absolute Percentage Error) MAPE - tai
absoliutiniy prognozs paklaid; reikSmiy, iSreiksty procentais, palyginus su fakdiimis reikSnémis
vidurkis Mahmoud, E., Pegel, C., 1939

> |PE
MAPE = =t | (30)
n
MAPE paprastai naudojama, lyginant skirtingrognozavimo objekt prognozy tikslum,

nes $is rodiklis nusako santykprognozs tikslum. Sios paklaidos reikSminterpretacija yra tokia:

»  10% - didelis tikslumas,

»  10-20% - geras tikslumas,

»  20-50% - patenkinamas tikslumas,

»  50% - blogas tikslumas.

Apibendrinant kiekybinius metodus, reikia pasaki#id kiekybinis prognozavimo metodas
daznai yra pasirenkamas priklausomai nuo jo pstaik paprastumo, o metodo kaStai paprastai
siejami su tuo, kokius tikslius rezultatus pateib@asirinktas metodas. Taip pat svarbus aspektas,
pasirenkant atitinkamkiekybini prognozavimo metad yra laikas, kurio reikia metodui pritaikyti ir
gauti prognog. Taip pat kiekybinio prognozavimo metodo pasinmés yra daznai siejamas su tuo,
kaip lengvai vadybininkai gali interpretuoti patei® metodo rezultatus. Daznai yra pasirenkami
paprastesni metodai, nes vadybininkai pilnai supravisas prielaidas ir ribotumus, ir lengvai

interpretuoja rezultatus

1.3.3. Kompleksiniai pardavimo prognozavimo metodai

Atkaklios konkurencijos gygomis, preki, kuriy pardavimui didel itaka daro emimas,
prognozms sudaryti taikomos kompiuteés programosjvertinartios daugelveiksniy, tokiy kaip
pokyiai rinkoje, reklamigs ir pardavimo skatinimo akcijos, nuolaidos ar kaipakélimas,
konkurent; veiksmai, klimatas, auganti paklausa ir t.t. {Baiene 1., 2002).

Tokia programig jranga parduotwse paprastai neprekiaujamaa dalima isigyti
kompanijose, kurios specializuojasi specialiosiomypmires jrangos krimu ir platinimu. T&iau,
pries isigyjant atitinkam programin paket, sialytina instaliuotii kompiuterius demo versijir
iISmeéginti, ar ji tinkamaimonel, ar néConduct a Sales Forecast, 2007).

leSkant jsigyti prognozavimo programos paketpatartina atkreipti dmeg ; tokias
programos charakteristikas:

> galimyly, jvertinti specialius veiksnius, pvz., akcijas irtk@pokyius;
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> kad kity galimajvertinti prognozavimo prielaidas;

> tinkamaijvertinty ir traktuot; istoriniusimoneés pardavimus;

> gakty dirbti su daugialypmis imores funkcijomis (marketingu, gamyba, logistika).

Dazniau reklamuojamos yra Sios progra@sigprangos, skirtos prognozavimui:

> Vanguard;

> Captain Toolbox;

> Forecasting Pro;

> Forecast Xpert Toolkit.

Vanguard Software Corporatiosiilo program Vanguard.Si programa naudoja istorinius
pardavimpy duomenis, taip pativertina daugyb veiksni trendo numatymui. Programoje
prognozavimui naudojami statistiniai metodai, tok&ep eksponentinis sulyginimas, regresija ir t.t.
Vanguard's Forecast Wizarguteikia galimyh pilnai pasiruosti prognozavimo darbui, parenkant
tinkamus istorinius duomenis, pasirenkant reikalsxgprognozavimo metodus. Batch Forecast
Wizard automatiskai parengia progrometgi tikstartiui prekiy is karto.

CAPTAIN is a MATLAB ®rograma skirta laiko eifiy analizei, sistem identifikavimui,
prognozavimui, naudojant nesélp elemeni metodus (kiekybinius duomenis), laiko kintamn
paramety duomenis ir t.t. Si programa galiitb naudojama ne tik verslgmonese, bet ir kitose
srityse, tokiose kaip biologija, inzinerija ir t.t.

Forecast Propristat naup Forecast Pro Unlimitedvrersip - Version 5. Tai visapusiSka ir
lanksti prognozavimo sistema, suteikianti galimyartotojui pasirinkti reikalingus duomenis,
kuriy pagrindu programa automatiSkai atlieka proghqrertindama nurodomus veiksnius bei
pagal vartotojo parinktus metodus.

The Forecast Xpert Toolkit™ukurtajmoniy padaliniy bendradarbiavimui. Si programa

apima tiekimo, paklausos planavimo, pardayimamybos ir finang prognozavim. Sk program

sudaro:
> Forecast Wizard 6.8 pardavina prognozavimas, kuris vykdomas Excel tgep
> Business Forecasting Textboel§i dalis skirta statistinimetod; pasirinkimui;
> Xpert Training in Forecasting Process Definitiondastatistical Forecasting —

Sioje dalyje pateikiama daugiau mokomojo fditio informacija.

Uzdkjus internete paiegkraktiniais zodziaigForecasting Software” pateikiama gana daug
jvairiy prognozavimo program skirty jvairioms sritims. Taip pat rasta nuoroda, kurioje
pateikiamos visos nemokamos prognozavimo prograStaskeletas pavyzdgi

> Forecast Package for R tai prognozavimas naudojant laiko &iluduomenis R

kalboje, skirtoje Windows terpei. Si programa apimaksponentinio idlyginimo metad
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automatirs atrankos metadARIMA, grafinius metodus, atspindiius laiko eilutes, Makridakis,
Wheelwright and Hyndman (1998ikimus statistinius metodus;

> Freefore Basic- suteikia vartotojui galimybatlikti prognozavim, tatiau tik vienam
laiko horizontui;

> Open Forecast tai programa, atliekanti prognozavimegresijos, eksponentinio
iISlyginimo metodais;

> Previsao — regresijos paketas Excel tge Visual Basic kalba (Si programa
prieinama tik portugal kalba);

> X-12-ARIMA software for seasonal adjustmentprogram sukiré U.S. Census
Bureau Ji naudojama prognozavimui taikant sezapsuyravim; metod.

Yra ir daugylé kity mokamy ir nemokana prognozavim programy. Kiekvienaimore gali
pasirinkti.

Analizuojant prekybosmoniy problemas susijusias su tiksliu, savalaikiu isitegu preki
atsarg valdymu, iSrySkjo, kad smulkioms ir vidutitms imonéems, kurioms per bramg galingi
duomem analizs paketai, yra reikalinga lengvaliegiama informacié sistema, kuri vienu metu
pateikty informacip apie preki atsargas, téty galimyle prognozuoti preki kiekio dydzius ir
leisty sudaryti preki uzsakymus.

Tokia sistema padidina prekyBs ar gamybias veiklos ekonomin efektyvuma, nes
uztikrina paklausai artimus atsarkgiekius ir neleidzia kauptis pertekéims atsargoms. Benceéuis
E., Kriawitnas A. suliré sistem, kuri pranaSesnuz esamus paketus tuo, kad prognozavimas yra
jungtasi vartotojo veiklos proces todl jis vyksta greitai ir darbuotojas nesugaiSta [mapno
laiko. Si sistema buvo sukurta iSnagjus aukdiau aptartasForecasting Tools Graph*, ,Captain
Toolbox* (Captain Toolbox) ir ,Forecast Pro“prognozavimo paketai, turivairiapusiskas
prognozavimo galimybes, dau juose tiiksta metod parinkimo ir sujungimo su kita veikla
galimybiy.

PrieS kuriant sistemBencewius E., Kriaditinas A. iSnagrigo teorinius prognozavimo
metodus, y taikymo ypatumus, ir prognozavimo savybes ir nesgr informacirgéje sistemoje
adaptuoti keturis prognozavimo metodus:

» Slenkasio vidurkio;
» Paprasto eksponentinio glodinimo;
» Dvigubo eksponentinio glodinimo;
» lvairialypio sezoninio prognozavimo.
Pasirinkti metodai apima praktikoje dazniausiaiifaélsarcius paklausos kitimo atvejus ir

leidzia skirtingoms predms pritaikyti tiksliausiaiy paklaug atitinkartius metodus.
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Prognozavimo tikslumas, naudojaivairius algoritmus, skiriasi. Prognozavimo paklaida
skatiuoti naudojama vidurkio santylénpaklaida. Naudojant bet kumetod, reikalingos faktigs
reikSmes, kuriy pagrindu atliekamas prognozavimas.

Veiksmy seka iliustruojanti prognéz skatiavima eksponentinio iSlyginimo metodu,

?

Naudoti duomenis i$ priskirto
intervalo

v

Perskatiuoti koeficientus pagal
formule
v Prapksti intervah

pateikta 12 paveiksle.

Skatiuoti prognoz pagal
formule
v
Skakiuoti paklaidy pagal
formule

v

Paklaida tenkina

(F)

v
[ ]

Saltinis: Benceviius E., Kriagianas A. Paklausos prognozavimo algotitjungimasi kompiuterizuotus
imoniy veiklos procesus // Duomembazs ir modeliai [2007 bir 06 d.] Prieiga per internet
<www.ktu.lt/It/apie_renginius/konferencijos/2006/K/IT2005/Sekcll.pc#f

12 pav. Prognozs skatiavimo algoritmas

Analogiskai yra atliekami ir kitais metodais prognp skatiavimai, skiriasi tik formuly
iSraiSkos.

Priklausomai nuo to, kiek vartotpjnaudojasi sistema yra dvi diegimo ir komfigvimo
galimykes: klientire ir serveriré dalysidiegta tame paame kompiuteryje (Sis atvejis gal biti
taikomas, kai sistema naudojasi ne daugiau negartdtejai), ir kitas — kai klientiéir serverire
dalys idiegtos atskiruose kompiuteriuose. Ben¢ewis E., Kriaditno A. sukurta informacin
sistema gana tiksliai prognozuoja reikiamus prekiekius pagal joms parinktus algoritmus.
Darbuotojas gali steéfi prognozavimo paklaidas ir perskmioti algoritmy koeficientus, jei
paklaida didja, arba inicijuoti algoritmo metodo pakeitimkuri atlieka modeliyy administratorius
(analitikas), jei paklausos pothis pasikedia.

Kadangi prekybosimorése vykdomos akcijos dargtaka prognozavimo rezultatams,
sistemoje realizuota galimyhuzfiksuoti atitinkamas akcijas su atitinkamu koefntu tam tikrame
laiko intervale, ir jos bugvertintos atliekant skaiavimus. Pasirinkus norisprognozuoti pre ir

38



inicijavus prognogs skaéiavima, programa pateikia skaavimo rezultatus, kuriais remiantis yra
sudaromi uzsakymai. Kad analiaiity vaizdess, rezultatus galima per&iti grafiniam pavidale.
Imorgs, turirtios maziau laisyjy pinigy tokioms programiéms jrangomsisigyti kaip
pardavimy prognozavimas ir tt. iS tikju gali pa&ios susidaryti atitinkamas prognozavimo
prograngles pasinaudojant MS Excel teikiamais privalumals. priede pateikiamas pats
paprasiausias tokios prograétes pavyzdys. Tai pats papeasisias kbdas prognozuoti
pardavimus, remiantis pyaisiais laikotarpiais. Prognozuojami pardavinjaedamij MS Excel
lentek jvertinus visus galimus veiksnius, tokius kaip seézian svyravimai, kain pokyiai ir t.t.
Taciau Sis prognozavimoddas yra labai primityvus jau vien tuo, kad atliekesnmesiremiant
jokiais skaiavimais. Si prognoz pagista j atliekario Zmogaus nuojauta. Galbji ir bty
tinkama kurioje nors mazojgmorgje su nedideéimis pardavim apimtimis, t&iau tikslumu ji
nepasizymi. Galima naudotis MS Excel suteikiamaigapumais ir sukurti lenteles, remiantis 1.4
dalyje aptartais ekonometriniais bei statistin@isgnozavimo metodais (2 priedas).
Apibendrinant § poskyi reikétu pazyngéti, jog pardavina prognozavim labai palengvina
specialiai tam sukurtos programgirangos.Imoreés investicijosi paprasf ir visai nebrangi

program, labai palengvina ir supaprastina personalo, atgakuiZ prognozavimgnmoreje darka.

1.4. Pardavimy planavimo ir prognozavimo plang vykdymo kontrol é

Siekiantjgyvendinti numatyt prognoz, batina kontroliuoti fakting reikSmu nuokrypius
nuo suplanuajy. Tam reikia vykdyti plan vykdymo kontrod.

Kontrol ¢ — tai bet kurios veiklos srities tikrinimas, prigé ir stekjimas (Seibokiea A,
2002). Pagrindinis kontré$ tikslas — orientuoti bet kokimorgje vykstani proceg i tiksly
pasiekim, (Kontrolingas, 2005). Tuo tarpu SeibokieA. (2002) teigia, kad kontrés tikslas yra—
pactti organizacijai adaptuotis pasikeituglygoms, maziau daryti klaig susitvarkyti su vidaus
problemomis ir minimizuotighaudas (SeibokienA, 2002).

Kontrolés atlikimasimorgje yra procesas, kursudaro etapai. Skirtingi autoriai pateikia
skirtinga pardavimy apintiy kontroks proces. T&iau prieS pateikiantyj nuomor, reikéty
pazyneti, kad daZniausiai kiekviengnoré autoriy siiloma kontroks proces adapatuoja prie savo
politikos ir savo tiksl, tockl akivazidu, kad kiekvienu konk&ai atveju kontrals procesas gali
skirtis.

Remiantis Seibokiers A., ir Bagdono E. Bagdonies L., ir Stoner J. ir kitais autoriais

kontroks vykdymo procesgalima sugrupuoii septynis etapus. (13 paveikslas)
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GriZtamasis rysys

v v v '

Standarto nustatymas Veiklos Veiklos ir standarto Reikiamo veiksmo
- ivertinimas ! > palyginimas —r priemimas

Status quo iSlaikymas

Nukrypimy iStaisymas

Standani pakeitimas

Saltiniai:
1. Stoner James A.F, Freeman R.Edward, Gilbert Ddhielr. Vadyba. Poligrafija ir informatika,
2001
2. Seibokier A. Vadybos pagrindai. — Vilnius: Vilniaus tésir verslo kolegija, 2002
3. Bagdonas E., Bagdonieh. Administravimo principai. Kaunas: Technologi000
13 pav. Kontrolés vykdymo proceso etapai

Remiantis Sia kontrés vykdymo schema, iy galima sudaryti bendr pardavimy

planavimo ir prognozavimo kontks schem, tinkartia bet kuriosimores veiklai. (14 paveikslas)

v

Pardavimy rezultaty ir Pardaviny Pardavimy rezultat; bei Neatitikimy
prognozs parengimas | vykdymas — prognozs palyginimas —» nustatymas

v

Marketingo veiksm koregavimas
prognozauojamiems rezultatams pasiekti-

Saltiniai: sudaryta darbo autsrpagal

1. Stoner James A.F, Freeman R.Edward, Gilbert Ddiglr. Vadyba. Poligrafija ir informatika,
2001
Seibokier A. Vadybos pagrindai. — Vilnius: Vilniaus tessir verslo kolegija, 2002

2.
3. Bagdonas E., Bagdonieh. Administravimo principai. Kaunas: Technologi000

14 pav. Pardavimy kontrol és vykdymo proceso etapai

Kaip matyti 14 paveiksle, pardavimkontroks vykdymo mechanizensudaro 5 etapai,
pradedant jau ankiwu aptan pardavimy plano bei prognas parengimu, pereinant prie gpa
pardavimy organizavimo, gaut pardaviny apintiy skaitine bei vertine iSraiSka palyginimu su
planais ir prognaamis, neatitikiny nustatymu, y koregavimu ir ¥l pardavimy vykdymu ir
rezultaty lyginimu.

Marketingo veiksmo pasirinkimas yra paskutinis kol vykdymo proceso etapas.
Edgardas F.Hus@ateikia tris Zingsnius: priezasties anglizeiksmo skatinimas, t#iny rezultat

numatymas dar kart
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PrieZzasties analiz Nustd&ius, koks yra nukrypimas nuo standarkokiy problemy tai
sukelia ir kas turi ©iti daroma, norint pataisyti patd, batina iSsiaiskinti nukrypim priezastis.

Veiksmo skatinimasontroks lygtis nurodo veiksmo poreikio priklausongybuo norimo
bei esamo rezultato.

Naujy tikétiny rezultay nustatymasKadangi kontral ne visada tina £kminga, paSalinus
nukrypimy reikia numatyti tiktinus rezultatus (Seibokiem, 2002).

Kaip matyti auk&iau pateiktuose paveiksluose, pardavimo efektyvionarok atliekama,
kai prieSpastatomi planipj prognozuai ir gautju rezultatt duomenys. Tokia kontrélleidzia
marketingo sistemaiii lank<tia, laiku iSaiskinti neatitikimus ir laiku keistinkos konjunkiira.

Apibendrinant Si poskyr galima teigti, kad pardavim plany ir prognozs kontroés
vykdymas yra lygiai toks pat svarbus procesas kajp sudarymas, kadangi be kont®Inelity
aiSku, ar prognas teisingos, ar jos pasiteisina ir kuria linkme t&inpardavim apimtys
prognozuotam laiko periodui.

Apibendrinant pirmaja darbo dal galima pasteti, kad pardavim planavimas ir
prognozavimas yra esminimonrés s£kmés rinkoje garantas. Prognozavimas glaudziai siejasi
kitomis imores veiklomis tokiomis, kaip gamyba, marketingasjdtga, finansai, kadangi visSiy
veikly planai stipriai priklauso nuo to, kaip gali kigtardavimy apimtys prognozuojamam
laikotarpiui. O tam, kad tiksliai nustatyti SiuogdZius, reikia teisingaivertinti veiksnius, kurie
itakoja imones pardavim kitima, bei tinkamai parinkti prognozavimo metodus pak@liamus
tikslumo reikalavimus.

Literatiroje iSskiriama gana nemazai prognozavimo metddiriuos galima pasirinkti,
priklausomai nuo pardavimapintiy kitimo tendenciy, ju dinamikos, sezoniSkumo, veikgni
itakojartiuy ju kitima, netgi tam tikro tikslumo laipsnio. Dazniausiaiudajami kiekybiniai ir
kokybiniai prognozavimo metodai. Kokybiniai progmwmmo metodai, apima ekspgmuomoni
ivertinima, pardavimo padalinio darbuotojnuomors iStyrima, apklausas ir rinkos tyrimus.
Kiekybiniai prognozavimo metodai, dazniausiai ngado pardavimo vadyboje, tokie kaip
naivusis, slankioji vidurkio, eksponentinio iSlygmo, trend; ekstrapoliacija, krypties
projektavimas, regresijos modelis, ekonometriniaideliai. Sie metodai leidZia gauti tam tikr
busimo laikotarpio pardavimo apimties proggozremiantis praeities duomenimis ir
apskaiciavimais. Tam, kad palengwimtarbuotoj darkas, imonés galiisigyti atitinkanma programirg
iranga prognozavimui arba sukurti atitinkamus darbo madraus MS Excel tegge.

Tam, kad Zinoti, ar prognézasitvirtina ar ne ir koks yra nukrypimas, reikgks kontrais

mechanizmas, kuris kiekviengj@onreje sukuriamas pag@inores veiklos specifik.
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2. PARDAVIM U PROGNOZAVIMO PROCESO IR METOD U
PARINKIMO TECHNOLOGIJA MAZMENIN ES PREKYBOSIMONEI

Sioje darbo dalyje, remiantis 1 dalyje analizuotpiegnozavimo procesais, pateikiamas
darbo autars sudarytas pardavigplanavimo ir prognozavimo procesas, adaptuotasmanites
prekybosimonrés UAB ,,C&D Style” veiklai bei numatyti naudoti tyno metodai. Remiantis Sioje
dalyje sudaryta metodika, 3 dalyje bus atliekamaétos imones pardavimo apifiuy analiz bei

prognozavimas.

2.1. Pardavimy prognozavimo proceso sudarymas ir metagl parinkimas prekybinei

imonei

Remiantis 1 darbo dalies 1.4 poskyryje analizuotaisgnozavimo procesais, Siame
poskyryje bus sudaroma ir aptariama prognozavinoegso schema, adaptuota prekyposnei
UAB ,C&D Style*.

15 paveiksle pateikiama prognozavimo proceso schpasiginktaijmonés veiklos siiali.

Prognozuojamo objekto numatymas
v
Prognozavimo tikslo idkimas
v
Veiksniy, turinciy itakos progno&s rezultatui, analiz
v
Prognozavimo metodo parinkimas / stiknas
v
Prognozavimo atlikimas
v
Prognozavimo metodo tikrinimas

Saltinis: sudaryta darbo autsrpagal D.G. Bails, L.C. Peppers (1993)
15 pav. L‘Occitane en Provence pardavim prognozavimo procesas

Prognozavimabjektas — L‘Occitane en Provence kosmetikos puegardavimai penkexi
mety laiko periodui. Prognozavimo objekto ii jtakojartiy veiksnii saveika pateikiama 16

paveiksle.
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OBJEKTAS L‘Occitane en Provence pardavimai

1 !

VEIKSNIAI ISoriniai Vidiniai
¢ Verslo sezoniSkumas Pardaviny personalo
« Ekonomire valstykis padtis || kvalifikacija _ _
» Tiesiogire ir netiesiogire Pardavimy motyvavimo planai
konkurencija Produkcijos tikumai
e Stilius / mada Logistika o
« Vartotojy pajamos Naujy produkt; linijos
Marketingo veiksmai
Asortimento plotis

Saltinis: sudaryta darbo autsr
16 pav. L‘Occitane en Provence pardavim prognozavimo objektas ir veiksniai

L‘Occitane en Provence kosmetikos prelpardavimusitakoja gana daug veiksni IS
iSoriniy veiksniy labiausiai pardavim apimtiy pokyius jtakoja verslo sezoniSkumas bei vartotoj
pajamos. Jeigu analizuotume kosmetiaip dovanas, tuomet galima pa&tmkad u pardaviny
apimtys ypatingai iSauga prieS digkias mei Sventes, kosmetikos — daugiau vasdaraip pat
tiesiogiai pardavim apimtisijtakoja ir stilius bei mada. Pigfai pastaruoju metu pimenyghkeikia
natiraliems produktams, kuo ir prekiauja analizuojaimeore. Konkurencija veikia pardavim
apimtis bet kurioje rinkoje, tatl labai svarbuivertinti pagrindini konkureny veiksmus ir
strategijas, akcijas, galims uzgoztiimonres pardavimus iitent y metu. Vartotay pajamos labai
priklauso nuo ekonomés valstylés padties, to@l Sie du veiksniai tarpusavyje susiyinoma, kuo
didesrés vartotojo pajamos, tuo daugiau pinjes gali skirti ne pirmo btinumo prekmsisigyti.

Vidiniams veiksniams priskiriami marketingo veiksmimgistika, personalo kvalifikacija,
asortimento plotis. Svarbiausia, tam, kad uztikrditi¢jancius pardavimus, reikia uztikrinti, kad
parduotug¢se visada ity prekiy, kad ne bty trikumy. Tai labai susy su logistika, kurios
personalas turi uztikrinti nenakstamy ir savalaik prekiy pristatymy. Pardavina personalas
privalo hiati kvalifikuotas, kad sugey tinkamai aptarnauti vartotpjir patarti preks isigijimo
klausimais.

Prognozavimotikslas — atlikti L‘Occitane en Provence kosmetikos puekpardaviny
prognoz penkeriems metams.

ISskyrus prognozuojasmobjekt, apzvelgus veiksniugtakojartius pardavim rezultatus bei
ISkélus prognozavimo tikgl sekantis zingsnis pardavinprognozavimo procese prognozavimo
metody parinkimas.

Taciau tam, kad iSskirti prognozavimo metodus, kuriudstaliau apzvelgsime 2.2.

poskyryje, noétume pateikti schem kaip bus vykdoma duomeranaliz ir prognozavimas (17
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paveikslas). Si schema yra vadinama metgehpildomumo principu (Projektas ,Sektorini
praktinio mokymo centr plétros studija“. Esamosulzlés ir tendencij analizs ataskaita, 2007).
Keliy metod; derinimas, pirma, leidzia vieno metodo stipras puses iSnaudoti kito metodo
trakumams sumazinti. Antra, analiatlikus keliais metodais galima patikrinti iSwvagatikimumy
palyginant gautus rezultatus. Taigi tyrime derinanys vienas ki papildantys metodakiekybini

duomen interpretacija, statistias prognozs ir fokusuotos diskusijgrupes.
Kiekybiné duomemn Statistires
interpretacija prognozs

L‘Occitane en Provence
pardaviny prognozavimas

Fokusuotos diskusijgrupes

Saltinis: sudaryta darbo autsr remiantis Projektas ,Sektorinpraktinio mokymo cenir plétros studija“.
Esamos bklés ir tendencij analizs ataskaita. Projektas. V.: Lietuvos Respublikastduo ir mokslo ministerijos ir
V3] ,VieSosios politikos ir vadybos instituto“, 2007.

17 pav. L‘Occitane en Provence pardavim prognozavimo metod; papildomumo principo
schema

Kiekybiniy duomemn interpretacijos metodas remiasi ,priklausorgg/muo trajektorijos”
(angl. path dependengyprincipu. Jis reisSkia, kad istoriniduomem analiz leidzia paaiskinti
galimas ateities tendencijas.

Svarbiausi kiekybimi duomen interpretacijos elementai yra Sie:

> nustatyti, kokie pasirinkto produkto pardavimai buwanksiau (keturiy mety
periode);

> iSsiaiskinti, kasdmé § pardavimy lygi (nepriklausom kintamyju identifikavimas);

> nustatyti, ar tie veiksniai, kurierhé pardaviny apimtis, egzistuoja dabar ir, ¢ikna,
egzistuos ateityje.

Sis metodas leis identifikuoti pardavinapimtis lemiatius veiksnius, pardavimapintiy
kitimo tendencijas. Kintanju matavimo rodikliai ir kiekybini duomem interpretacijos metu
naudojami istoriniai pardavimduomenys.

Antrasis metodas, kurtaikysime Siame tyrime, yra statisig prognozs. J; tikslas yra
pateikti prognozes penkeriems metarpsieki apie pardavim apintiy kitimo tendencijas.

Fokusuotos diskusgjjgrupes yra trefiasis Siame tyrime taikomas metodag.tiislg galima
apibrézti dvejopai:

> siekiama patikrinti iSvadas, gautas naudojant kitesodus;
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> siekiama nustatyti, kolyi marketingo veiksmp Zadama imtis, kad pasiekti
prognozuojamas pardavinapimtis.

Sio metodo privalumas yra tas, kad taikann&tod, surenkami kokybiniai duomenys, kurie
néra prieinami jokiais kitais iais. Antra, Sio metodo taikymas leidZia pateikding detalias
iSvadas apie prognozuojamo objeldgvendinim.

Kiekvieno is triy aptarty metod, pjaviai ir detalizavimas pateikiami 2.2 poskyryje.

Metody derinimas. Aptarus visus tris Siame tyrime naudojamus metodeikja pabézti,
kad vieno metodo stipriosios pigssumazina kito metodo silpnybes. Tai pateikianentekje.

5 lentek

Metody derinimas
Analizés metodai

Fokusuotos diskusijy
grupés
Prognozavimo rezultat
projekcija rinkoje
Rezultatai Bendro poladZio Bendro pobidzio Detalus

Saltinis: sudaryta darbo autsr

Kiekybini y duomemy

interpretacija Statistinés prognozs

Tiriamas objektas Pardaviny apintiy analiz Prognozavimas

Taigi visy triju metod; taikymas tuéty uZztikrinti didesm daromy iSvad; patikimumns.
Naudojant metog papildomumo princi metodus galima derinti dvejopai: arba taikyti @su
metodus vienu metu ir palyginti gautus rezultatda taikyti metodus paeiliui, vieno metodo
pagalba gautus rezultatus tikslinant naudojanskitetodus. Siame tyrime pritaikomas tiek pirmas,
tiek antras bdai. Pirmiausia atliekama duomganaliz paraleliai taikant abu kiekybinius metodus
— kiekybiniy duomenm interpretacy ir statistines prognozes. Gauti rezultatai palgginir daromos

bendros iSvados. Pastarosios tikrinamos naudap&ostiot, diskusijy grupiy metod.
2.2. Pardavimy prognoziy pjaviai ir detalizavimas

Kiekybin ¢ duomemny interpretacija. Tam, kad atlikti kiekybin L‘Occitane en Provence
prekiy linijy pardaviny analiz, bus naudojamasi MS Excel terpe bei statistikogqamos paketu
STATISTICA-6.

Skatiavimai MS Excel‘'yje atliekami pasinaudojant atskistatistiis analizs paketo
idiegimu. Statistiés analizs paketas kompiuteryjeiegtas tokiu nuoseklumu:

»  Tools— Add-Ins;

»  pazyneta su pelyte (viemkarta paspaudus kaimygtuky tu&iame kvadratlyje) ties
Analysis ToolPalk Analysis ToolPak — VBA.

Atlikus § veiksma, Tools meniu iSskleidziamajameamSe atsiranda papildoma nuoroda
Data analysis Idiegtas paketas elektroninienteliy MS Excel aplinkoje, gali atlikti daugelio
statistiniy kriteriju analiz, tatiau tyrimui buvo pasirinkti apraSomosios statistikodikliai:
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> vidutiniai dydziai - tai apibendrinamieji rodikliaiiSreiSkiantys nagrigjamo
dydzio cesningumus;

> strukfiriniai vidurkiai — vidurkiai naudojami visumos sktiirai apiludinti.
Tokiems vidurkiams priklauso

fz_ f1

M _=x,+d
moda o (f,~ 1)+ (f,- 1)) (1)
2f
ir mediana p 0= %+ d% ); (Bartoseuiiere V., 2003) (32)

Me
»  statistiniai informacijos variacijos rodikliai. Viacijos rodikliai skatiuojami tam, kad

gaktume nustatyti kokiu laipsniu % vidutinreikSne yra nutolusi nuo vis duoty pozymio

Y
reikSmiy. Tai dispersijad = Z(X‘%) (33)
Y
ir vidutinis kvadratinis nuokrypisd(= Z(X'% = «/?) (34)

Statistikoje, Salia Zodinio teksto, s&ai ir statistiniy lentely, svarbu grafinis informacijos
vaizdavimas. Statistiniais grafikais vadinamas igiaty skaitmeninij dydziy ir jy tarpusavio
santykiy salyginis vaizdavimas geometémis figaromis (Bartoseviené V., 2001).

Siame darbe bus taikomos stulpédimiagramos, kurios naudojamos tais atvejais,rkami
tik atskin mety dinamikos eiluts lygiai su dideliais ir nelygiais intervalais tajp. Sudarant
stulpelirg diagram reikia laikytis grieztos chronologis tvarkos. Dinamiskam eitiy grafiniam
vaizdavimui praktiSkai patogesm yra linijinés diagramos, nes linija geriau parodo vystymosi
proceso nenulikstamuma, taip pat vienu metu galima atvaizduoti daug rbdikei juos palyginti.

Statistiniy prognozavimo metod pjuaviai. Vienas populiariaugi prognozavimo metag
besiremiantis laikotarpi analize, yraslenkawio vidurkio metodas Pardavima prognozavimo
eiliSkumas Siuo metodu yra toks:

1. IS turimp duomem panaikinamas sezoniSkumas analogiSkai kaip papaase

prognozavimo metode (14 forngju

Y(x-1)nesez.=(Yx-1/ sez. indeksas X-Em) (35)
2. Apskatiuojami prognozuojami nesezoniniai pardavimai:
Y4=(Y3+Y2+Y1)/N (36)

3. Galutire prognoz gaunama:
Yx=(Y(x-1)nesez. x sez. indeksas Xm) (37)
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Taip apskaiiuoti pardavimai bus pateikiami lenég@. Sezonini svyravimy
nepanaikinimas, apskaiojant slenkant vidurkj, parodyt tik rodikliy pasikeitimus, kurie
“uztusuoty” sezoniSkumo tendencijas ir jie progise dingt.

Vienas iS tiksliausi trumpalaikio prognozavimo metadyra eksponentinio sulyginimo
metodasPaprasiausia eksponentinio sulyginimo lygties forma yokia:

Y t+1=aYt+(1-o) Y t (38)

Gia: Y t+1- rodikliai, prognozuojamiisimam laikotarpiui;
o - esamo laikotarpio faktipirodikliy svoris [G-1];
Yt - esamo laikotarpio rodikliai;
Y t- sulyginti esamo laikotarpio rodikliai.

Pradinis sulygint pardaviny (Y t) lygis gali lti paskutiniy keleto laikotarpi rodikliy
vidurkis. Esant sezoniSkumo tendencijai rodikliyogeeliminuojama naudojant eksponentinio
sulyginimo lygi, pateikiana:

Y (t+1)nesez.aYt(nesez)+(1x) Y t (39)

dia: Y (t+1)nesez - nesezoniniai prognozuojami rodikbiggimam laikotarpiui;
Yt(nesez) - nesezoniniai esd@tkotarpio rodikliai.
Gautas rezultatas sezonizuojamaspadauginat iS atitinkamo laikotarpio sezoniSkumo

indekso:
Yt+1=Y(t+1)nesez. x sez.indeksas (t+Bnm (40)

Svarbi pakopa, atliekant eksponentinio sulygininmogpoz;, yra o reikSmes parinkimas.
Paprasgiausiaso reikSnes parinkimo idas - prognozavimas gjasio laikotarpio reikSmmis,
naudojant kelis, skirtingus lygius. Tasx lygis, kuris “duoda” geriaugiprognozs rezultad, ir yra
naudojamas isimo laikotarpio rodiklp prognozavimui. Atliekant prognozaviam kai &=1
rezultatai analogiski reikséms, gautoms naudojant papegsprognozavimo meted

Visi paskatiavimai, aptarti auk8au pagal formules bus atliekami MS Excel tgepir
naudojant programjrpake SATATISTICA-6.

Fokusuotos grups diskusip (FGD) organizavimo principai. FGD dazniausiai
naudojamos tam tikrai veiklos programai sukustertinti ar patobulinti. Pagrindinis tokio tyrimo
tikslas — iSsiaiskinti vartotgjpoziari, jausmusisitikinimus, potyrius ir reakcijas.

Fokusuota grupyra "tyréju atrinkty individy grupe, pakviesta diskutuoti tam tikra tyrimo
tema remiantis asmenine patirtimi”. Esminis FGDaas — interakcija, kuri gali iSryskinti dalyvi
poziiri i pasaul arba tiriama dalyka, ju vertybes irisitikinimus. Bendraudami dalyviai gali uzduoti
klausimus vienas kitam, taip pat i$ naiyjertinti ir apsvarstyti savo ga; supratim bei patyrina.

Nors fokusuotos grugs diskusija turi daug pranasumatiau Sis metodas (kaip ir Kiti) turi
trakumy. Kai kuriy galima iSvengti @ipestingai planuojant ir vykdant tyrgnbet kiti yra tiesiog

neiSvengiami. PavyzdzZiui, §jas turi maziau galimyhi valdyti duomen gavimo proceg nei
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vykdydamas tyrim kitais metodais. Nereéky pamirsti, kad tyrimo dalyviai ne visada atviraa&o
savo podiri. Tai taip pat yra potencialus fokusuotos gmupgbotumas (Savickien., 2005).

Sio darbo metu fokusuotos gusp diskusijos metodas bus panaudojamas pragnoz
rezultaty pristatymui pardavimg komandai ir numatyti marketingo veiksmus, kurilodsy galima
parinkti rezultaf pasiekimui arba netjvirsijimui.

FGD dalyviy skatius — 4,iskaitant FGD organizatari— darbo autar. Organizuojamas tik
vienas FG susitikimas, kuris vyks 2008 mdbalandzio mnesio 07 diem FGD dalyvaus
marketingo skyriaus vadovas, jo asistentas ir pamtiavadovas.

Dalyviai apie FGD bus informuoti iS anksto — pri2s3 savaites, kad téty galimyke
tinkamai susiplanuoti laikk Taip pat prieS FGD dalyviai bus supazindinami lsakybinio
pardavimy tyrimo bei statistids prognozs rezultatais bei diskusijos tikslu, kad ¢al pasiruosti
diskusijai.

Kadangi darbo autérpati dirba analizuojamojgnoreje, bus suSauktas atsakingmoniy
susirinkimas bei aptariamos pardayinidinimo priemogs bei galimyks.

Visy tyrimo metod analiz2 pristatoma 3 Sio darbo skyriuje.
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3. PARDAVIM U PROGNOZAVIMAS IR JO REALIZAVIMAS
MAZMENIN ES PREKYBOSIMONEJE UAB ,C&D STYLE”

Pardaviny prognozavimas svarbus kiekviengpeonrgje. Mazmenig prekyba ypatinga tuo,
kad parduoda prekes tiesiogiai galutiniam vartatojyos pardavina apimtys tiesiogiai priklauso
nuo pokyiy rinkoje. Toal pardavimy apintiy analiz ir prognozavimas gali pat jmoneijvertinti
pardavimy apimtis ateities laikotarpiais ir atitinkamai saplioti atsargas bei prekuzsakymus,
tam, kad iSvengtprekiu ttikumo asortimente, kuris neigiamai paveikia bendmusés rezultatus.

3.1. UAB ,C&D Style” veiklos charakteristika

UAB,,C&D Style” ikurta 2000 metais gegée 17 dien. Veiklos sritis — mazmenin
prekyba natralia kosmetika, interjero datahis, dovanomis, bei baldais. Siuo métwore turi 17
parduotuwi; / salony: 8 Kaune, 6 Vilniuje, 2 Klaigdoje ir 1 Paneszyje.

UAB ,C&D Style” pagrindires veiklos kryptys:

e mazmenik prekyba ne maisto prétais.

e paslaugos — SPA salone.

Imores tikslai:

1. Augimas bei pelningumasukurti procesus, kurie pésl uztikrinti pelningum bei
investicire graza imones akcininkams.

2. Zmores — ugdyti ir iSlaikyti motyvuai bei talenting Zmoniy komand, dirbartia
aplinkoje, kuri skatina uzdéay vykdyma, isitraukima, karybingum ir abipug pagarh.

3. Puiki rinkodara Sukurtij rinka orientuog organizaci, kuri gretiau uz konkurentus
nustatyt klienty poreikius.

4. Kompanijos pilietiSkumasDirbti taip, kad atpaZintume patys save, mus Ztpa
klientai ir bendruomenkaip patikimy kompanij.

5. Klientai. Pateikti klientams iSskirtines auksusios kokybs prekes bei uztikrinti
aukst aptarnavimo lyg

UAB ,C&D Style” vysto 3 skirting; tipu parduotuw sistemas:

. dovany ir interjero detali salom tinklas,,C&D Style” ;

o nafiralios kosmetikogL‘Occitane en Provence* parduotwv tinklas;

. medzio masyvo baidsalon; tinklas,C&D Style BALDAI” .

L‘Occitane en Provence —L‘Occitane produkcija - pramziSkos veido, &no prieziiros

priemores bei nam kvapai yra pardavigami atskirose ,Boutique” tipo parduotése. Si veikla
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remiasi stipraus tiefo ,know-how". Tai natiralios pranaziskos kosmetikos salonai (UAB ,C&D
Style” yra oficialus atstovas Lietuvoje).

.C&D Style” — dovam, namy interjero bei tekstds salonai, kuriuose prekiaujama
dovanomis, naminterjero detalmis, prabangia tekstile bei L‘occitane en Provemaey kvapais.
(prekiniai Zenklai: Fremaux Delorme, Bassetti SPAjlippi Design, Umbra, Tenbos, Lifestyle,
Broste design, bei dalis L‘occitane produkcijos).

,C&D Style BALDAI- 2007 met Naujiena ,C&D Style BALDAI" salonuose -
tikmedzio, raudonmedzio bei mindi medienos baldai.

Ivertinant tai, kad UAB “C&D Style” preki asortimentas yra labai platus, Siame darbe bus
pasirinkta viena iS preki krypéiy ir platiau analizuojamas jos asortimentas, pardavimai bei
atliekamas pardavimprognozavimas.

Taigi, Siame darbe bus gilinamasi fikviem iS imones veikly - L'Occitane en Provence
kosmetikos preki pardavim. Tockl toliau tyrimo metu bus analizuojamatbnt kosmetikos preki
asortimento ir atsarg valdymas, pardavim personalo darbo organizavimas, bei pardavim
planavimo ir prognozavimo anatg ir projekcijos vykdymas pagal 2.1 poskyryje peteproces
bei metodus.

UAB ,C&D Style" gana didet imore, apimanti mazmeninprekyhs, kurioje dirba apie 90
darbuotoy. Kadangi tai prekybiimorg, tai nafiralu, kad didziausi organizacigs strukftiros dai
uzima pardavim personalas. UAB ,,C&D Style" organizacistruktira pateikiama 18 paveiksle.

Savininka
Direktorius
v v v v
Pardavim Marketingo Finans; Plétros IT vadovas
vadovas vadovas vadovas vadovas
v | ' v
Parduotuvi Projekt
vadovai vadovas
v
Pardayjai Asistentai Asistentai

Saltinis: sudar darbo autar, remiantissmonés duomenimis

18 pav. UAB ,C&D Style" organizaciné struktira
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L‘Occitane en Provence produkcijos prekyba vykddioatique (pranc. reiSkia parduotuv
(Boutique, 2007)) stiliaus parduottse. UAB ,C&D Style* turi 6 L'Occitane en Provence
mazmeniis prekybos parduotuves Lietuvoje - 2 Kaune, 2 \jmi 1 Klaigdoje ir 1 Paneszyje.

Taip pat veikia 7 didmenés prekybos parduotés (5 — Kaune, 2 — Vilniuje, 1 —
Klaipedoje), kuriose yra tik dalis L‘Occitane produkcijasortimento. Siose parduotise dirba 62
darbuotojaijskaitant 17 parduotuyi vadow;.

Uz asortimento formavimmazmeniias prekybos taskuose atsakingi parduatwadovai ir
pardavimy vadovas. Priklausomai nuo pardayvimapintiu bei pateikiamo pardavim plano
(sudaryto remiantis prognémis), parduotuvj vadovai pateikia uzsakymus pagrindiniamones
sanctliui, iS kurio prekés pristatomos parduotuves.

Pardaviny planai kiekvienai parduotuvei rengiami pagal akdémas tos parduotés
pardavimy apimtis, kurios matyti kiekvien méneg rengiamose pardavimataskaitose. Turint
pardavimp duomenis, atsakingas asmuo atlieka pardavprognozes, kurios pateikiamos toms
parduotu¢ms. Ivykdzius pardavim planus, darbuotojams iSmokamos premijos, 0 vsSglanus,
mokami komisiniai nuo virSytos sumos. Tokia motymacistema skatina parduotywadow ir jo
personal didinti pardaviny apimtis. Tokia sistema naudinga ircf@ jmonei, kadangi darbuotojai,
siekdami gauti numatytus komisinius, stengiasi giadii pardaviny apimtis, kas didina ifmores
pelm.

Toliau Siame darbe bus atliekama istaripardaviny duomem analiz pagal preki linijas
bei pateikiama pardavimprognoz naudojantis ankgau aptartais kiekybiniais prognozavimo

metodais.

3.2. Prekiy asortimentas ir jo valdymas

UAB ,C&D Style* yra oficialus L‘Occitane en Proveackosmetikos preli atstovas
Lietuvoje. Sio prekinio Zzenklo asortimentas lab&itps ir gilus (Zr. 3 prieg. Viso L'Occitane
asortimento formavimo klausimas sprendziamas Rmjoge. Tai reiSkia, kad asortiment
formuoja, j pildo ar iSima atskirus prekivienetus — pats gamintojas. Pagal atstovavimortguta
UAB ,C&D Style" privalo turéti pilna prekiy asortiment, kuris tiekiamag pagrindin UAB ,,C&D
Style® sandlj, iS kurio paskirstomagsboutique tipo parduotuves, eg&s visoje Lietuvoje.

L Occitane en Provence produykinijos atspindi Pranizijos tradicijas, kulira bei perteikia
prandizy grozio bei Zavesio paslaptis. Visos linijos suteikisapusiSk veido, kKino, plauk
prieziira. DidZiausias émesys skiriamas naaliems ingredientams - eteriniams aliejams,

augaliniams ekstraktams, alyvuogiliejui, taukmedaij sviestui - y efektyvumas patikrintas laiko.
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Asortiment, sudaro 12 pagrindiniprekiy linijy, kuriy bendras asortimentas siekia daugiau
nei 400 atskig prekiy vienet;:

TaukmedZiy sviesto linija sudaro veido, #no bei plauly prieziiros produktaiSios linijos
produktai tinka kiekvienam, j&ianciam odos sausugrar dehidratacy. Taukmedai sviesto linija
taip pat rekomenduojama normalios odos ir plaaksaugai, Zaloj&m ir sausinatio klimato
salygomis.

L’'Occitane linija vyrams, kuria sudaro veido, o bei plauly prieziiros produktai
pritaikyta Siuolaikinio vyro poreikiams. CADE limig produkt pagrindas — eteriniai aliejai ir
Provanso tradicijos.

Slamwio linija sudaro veido ir #no prieziiros produktai, sukurta kiekvienam,
susimpinusiam @l sergjimo. Slamwio produktuose dera tradicijos ir technologijoslidiokai nuo
seny laiky dél iSskirtiniy prieSuzdegimini savybiy naudojo Slamut - cirkuliacijos pagerinimui,
rancjimo ir kraujosruy sumazinimui. Slamutis taip pat pasizymi iSskistims prieSsegjima
veikiantiomis savykmis; augalas dar zinomas kaip ,amzinas®, kadangalgwupjovus, jo Ziedai
nei blunka, nei vysta.

Alyvuogiy derliaus linija sudaro veido, o bei plaul prieziiros produktal, ji sukurta
remiantis senomis tradicijomis, pagal kurias alygiyoaliejus naudojamas kaip maitinantis ir
sveikas ingredientas odai ir plaukams. L'Occitaaeidoja tik A.O.C. (kontroliuojamos kilés =
kokybés garantija) deguonimi prisotintalyvuogiy aliejy ir alyvuogu vanden, kurie yra 100%
naftiralis, sveiki ingredientai.

Verbeny derliaus linija sudaro kno ir plauky prieziiros produktai citrininis aromatas
energizuoja ir atgaivina jausmus, padeda atsikratygvargio ir nerimo.

Levandy derliaus linija ypatingai tinka miSriai ir riebiai odai,taip paio@ linijoje yra
prabangi produkty kanui ir namams, pasizyminp raminagiu ir atpalaiduojatiu poveikiu.
L’Occitane naudoja tik A.O.C. etejialieju (kontroliuojamos kilnas).

Medaus derliaus linija sudaro kiino prieziaros produktai, pasizymintys specifiniu
medaus, propolio ir karaliSkos #emiSiniu, suteikiatiy produktams unikalias savybes bei
tinkantias net pa&ai jautriausiai odail Sia linija jeina, veido bei&no prieziiros produktai.

Bonne Mere muily linija atspindi tradicijas. L’Occitane muilus gamina page recepd,
vadinam, “savon de Marseille” — Sis vardas dgliS to paties pavadinimo Provanso miesto, gerai
zinomo &l muily gamykl.. Pagal gtradicin receps 1 muila jeina didelis kiekis (maziausiai 72%)
augalini; aliejy (palmiy aliejus, palmi kauliuky aliejus, kopra) bei augalekstraktai, sudarantys
Svelnh, nesausinafia sucktj, tinkartia net jautriausiai odai.

Migdoly linija, tai novatoriSka ir originali #ing tonizuojanti linija,i kuria jeina tradicinis ir
veiksmingas natalus ingredientas iS Vidurzemiarps regiono Kietas dramblio kaulo spalvos
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rieSutas, iS kurio ekstrahuojami puikus ir turtisgaigdol; aliejus, pienelis ir proteinai, yra labai
vertinamas é kosmetini; savybi.

Sody linijos kainui ir namams pristato kvapusinui ir namams. Tai ptaausia linija, kury
sudarojvairiy aromat; duSo Zels, losjonai knui, putos voniai, muilai, tualetiniai vandenys,
parfumuoti vandenys, zvag, purSkiami patalpkavapai bei smilkalai.

Aromatologijos linija, pristato kino ir plauky prieziiros produktus, eteriniai aliejai yra
kiekvieno L’Occitane produkto pagrindinis ingrediam Sioje linijoje yra trys mini linijos,
uztikrinartios po viem pagrindinin poveik: atpalaiduojantis poveikis = levandos, snapultis,
arbatmedis; atgaivinantis poveikis =éta, rosmarinas, pusis; valantis poveikis = kardamsn
eukaliptas, citrina.

Kaip matome iS produlgtlinijy aprasymo, Sios kompanijos produktai tikrai iSshiai ir
gali bati priskiriami prie ne pirmo titinumo ar prabangos prekiKiekvienais metais, atsizvelgiant
rinkos tendencijas ir vartotpj poreikius, L‘Occitane prodult linijjos papildomos naujais
produktais, kuriamos naujos produkinijos. Taip pat iS esamo produk@sortimento iSimami
sunkiai perkami produktai.

Prekés iS gamintojo uzsakomos, remiantis istoriniaisdpgimy duomenimis ir pardavim
prognozmis, toctl labai svarbu tiksliajvertinti visy parduotuw istorinius pardavim duomenis ir

tinkamai juos prognozuoti.

3.3. UAB ,C&D Style” pardavim y apim¢iy kiekybiné analize

Pardavimy apiméiy pokyciy analizé. PrieS pradedant prognozuoti pardavimusy pisma
buvo ketinta atlikti kiekybia pardaviny apintiy analiz remiantis statistiniais dydziais.

Kadangi niisy analizuojamamore prekiauti L'‘Occitane en Provence kosmetikos pradisk
prackjo 2000 gruodzio @nes ir pirmus 3 metus prekiavo ne visomis prgknijomis, turgjo labai
mazai parduotuwi, ir pardavimai buvo mazi, taigivspardavimo duomaen;j analiz netraukme,
nes jie labai neinformatys ir ateities prognozavimui neturi didslreikSngs.

Geriausiai pardavim apintiy kitimo dinamika matyti analizuojant apskaiotas
paprasisias dinamines eilutes. Pagal istorinius 2004 —72@et; pardaviny apintiy duomenis, 6
lentekje pateikiami pardavim paprastosios dinamia eilués paskaiiavimai analizuojamam laiko
periodui (2004-2007 m.).
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Pardavimy apim¢iy paprastosios dinamirés eilutés jvertinimas

6 lentet

Absoliutus padidéjimas Prieaugio tempas, % Augimo tempas, %
2005- 2007- | 2006- | 2005- | 2007- | 2006- 2005-
2007-2006| 2006-2005] 2004 2006 | 2005 | 2004 2006 2005 2004
Aksesuarai -3,216 12,815 16,093 -4.8 2B.4 41.7 D5.2123.4 141.73
Alyvuogé 84,024 142,826 67,174 28|13 92,5 77.0 128.3 192.5 77.0B
Apelsinas 1,493 44,711 -2,797 15 81l.2 -4.8 101.5 81.24 95.17
Aromatologija 122,253 43,353 57,160 59.3 26.7 54.2159.3 126.7 154.19
Bonne Mere 12,89( 15,093 285 345 67.8 1.3 1345 7.816 101.30
Dekoratyvire
kosmetika -1,914 -2,294 -11,338 -99.2 -54.3 -72.9 8|0 457 27.14
Levanda 57,291 50,064 24,841 428 5D9.8 42.2 142.859.81 142.15
Medus 83,359 17,345 15,591 79.8 19.9 21.8 179.8 91119 121.80
Migdolas 222,274 144,651 139,619 59.0 6R4 151.2 9.ap 162.4 251.1§
Muilai -2,828 140 -1,823 -75.8 3.9 -33(5 24.7 108.9 66.49
Namu kvapai 127,013 78,161 53,984 38.3 30.9 27.1 8.313 130.9 127.09
Sodai 391,842 112,63P 100,387 929 36.5 48.1 1p2.936.5 148.10
Slamutis 86,795 84,001 32,894 417 67.7 36.0 141.767.7 136.04
Taukmeday
sviesto linija 213,438 168,14(7 67,589 4718 6D.4 132. 147.8 160.4 132.0f
Verbena 102,799 79,313 49,452 41.8 47.6 42.2 141.847.6 142.19
Vynuog 104,158 78,454 ( 1328 0{0 232.8
Vyrai 165,798 136,624 129,642 396 485 8b.3 139.6148.5 185.31
Viso: 1,767,469 1,206,036 738,653 50.8 5.1 48.2 50.4 153.1 148.16

Saltinis: paskaiuota darbo autés, naudojantis MS Excel programa

Sioje lentetje matyti, absoliutus pardavippadiajimas, t.y. pardavim pokyiai litais, kas

parodo, jog pardavim apimtys kiekvienais metais @jd. Prieaugio tempas parodo, kiek

procentaliai padigjo atitinkamu metu pardavimai, lyginant su gusiais metais. 6 lentge matyti,

kad 2005 met pardavimai buvo 48.2% didesni nei 2004 metais,620@tais pardavimai buvo
didesni 53.1% nei 2005 metais, 0 2007 metais pargawidejo 50.8% lyginant su 2006 metais.

Pardaviny apintiy didejima salygojo organizuojamos akcijos bei tai, kad kiekwden

metais buvo atidaromi nauji padaliniai, kuriuosekmujama L‘Occitane prekigrupemis. 4 priede

pateikiami padaliniai beyjatidarymo datos pagal metus.

Kaip matyti 4 priede, kiekvienais metais, t.y. 20@806 ir 2007 metais buvo atidaryta po

po 3 naujas parduotuvesy ppardaviny jtaka bendroms pardavimapimtims kiekvienais metais

pateikiama 7 lentéje.

7 lentek

Naujy parduotuviy jtaka pardavimy apiméiy pokyé¢iams

Metai

2005 m.

2006 m.

2007 m,

Nauju parduotuviy pardaviny apintiy itaka
bendriems pardavimams, %

9%

8%

22%

Saltinis: pask&iuota darbo autés, naudojantis MS Excel programa
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Kaip matyti 7 lentadje, 2005 metais palyginus su 2004 metais, pardavapintiy
padictjima 9% jtakojo nauj parduotuw atidarymas, 2006 metais, palyginus su 2005 met&8i%,
0 2007, palyginus su 2006 — 22%. Tai reiSkia, kiagls] padictjima, atitinkamai 39.2%, 45.1% ir
28.8%,jtakojo geramones remimo ir produkt; pateikimo rinkai politika. Reikt atkreipti &meg ir
1 tai, kad 2005 ir 2006 metais visos parduétulbuvo atidarytos antroje nugpusje, po dvi is yi tik
gruod, todl pardavimy apiméiy pokyiui nauy parduotuvi pardaviny apintiy jtaka buvo kur kas
mazesh nei 2007 metais, kuomet visos parduésiluvo atidarytos metpradzioje.

ApraSomosios statistikos rodikly analizé. Atliekant kiekybirg pardaviny apintiu
analiz, mediana, kaip statistinis dydis, nesuteikia lathaug informacijos, taau 20 paveiksle
pateikiami jos paska&éiavimo rezultatai naudojant Statistica-6 bei MS &xprogramomis. Abi
programos, kun rezultatai pateikiami 8 lentgé ir 19 paveiksle pateikidentiSkus skaiavimy
rezultatus.

8 lentet

Aprasomosios statistikos rodikly paskakiavimas MS Excel Data Analysis pakat UAB

,C&D Style* pardavim y apimtims 2004-2007 m.

Statistinis rodiklis 2004 m. 2005 m. 2006 m. 2007 m.
Vidurkis 90222.0 133672.2 204615/4 308584.1
Standartig paklaida 16691.43 25789.88 37242)02 59773.02
Mediana 87205.4 1241680 206002.3 294964.4
Moda #N/A #N/A #N/A #N/A
Standartinis nuokrypis 68820(5 106334.4 153552.8 6430.5
Dispersija 4736266546 113070062[70 23578457767 R 15
Minimali reikSme 0.000 0.000 1929.271 14.746
Maksimali reikSné 210725.1 308931.6 446460\5 813406.2
Suma 1533773 2272427 3478462 5245930

Saltinis: paskaiuota darbo autés, naudojantis MS Excel programa

Aprasomaoji statistika
Yidurkis Mediana Moda Suma Minimali r. Maksimali r. Muokrypis | Stand. nuokrypis |Stand. paklaida
2007 308584.1 204964.4 Multiple| 5245930 14,746 513406.2 6.07E+10 246450, 5| 59??3.02!
2006 Z04515.4 206002.3 Multiple| 3478462 1929.271 446460.5 Z.36E+10 153552.8 37242.02
2005 133672.2 124168.0 Multiple| 2272427 0.00a 308931.6 1.13E+10 106334, 4 ZE5789.88
2004 Q0zz22.0 872054 Multiple 1533773 0.000 Z10725.1  4.74E+09 68820.5 16691.43

19 pav. Aprasomosios statistikos rodikly paskakiavimas Statistica-6 programa UAB
,C&D Style* pardavim y apimtims 2004-2007 m.

Apibendrinant bendja pardavimo apirdiy kitimo tendenciy, galima pastetti, kad UAB

,C&D Style“ pardavimy apimtys didja, tafiau jos rera tolygios. Tai rodo statistinis dydis moda,
pateikiantis daZniausiai statistja eiluije pasitaikatias reikSmes. Blvienoje statistigje eilugje,
kuri Siuo atveju priskiriama atskiriems metams (ao@jamos keturios statistis eiluts — 2004
m., 2005 m., 2006 m., 2007 m.) nepasikartoja redissntai reiSkia, kad dviem programim
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irangom atliktas modos paskiaivimas parod, jog pardavim apimtys tiek vienetais, tiek litais,
nepasikartojo évienoje statistigje eilugje.

Kaip teigia Bartosevier¢ V. (2003), mediana - vidurinis statisigeilués narys, dalijantis
ja i dvi lygias dalis. Siuo atveju statistireilutt — tai kiekvienos preki grupss pardavimai
atitinkamais metais, pradedant sausiu, baigianobdiw. Vadinasi, kiekviena preakigrupes
statistire eilute turi 12 kintamnyju — 12 neénesiy pardaviny apimtis, kurg mediana — vidurinis tos
statistires eilués narys — dalija tuos pardavimugdvi lygias dalis.

Mediana charakterizuoja duomgeents. Siuo atveju, mediana nesutampa su vidutiniais
pardavimais & vienais metais. Visose statistse eiluése, mediana yra mazesnei vidurkis. Tok
medianos pasiskirstyansalygojo tokios preki grupes kaip dekoratyviéh kosmetika, muilai, iS
dalies ir Bonne Merre bei Aksesuarai, kuypardavimai analizuojamu laikotarpiu buvo maziausi.

Minimali ir maksimali reikSms parodo maziausius ir didZiausius pardavimus ssitatje
eilutéje, t.y. analizuojamais metais. Nesunku pagtekad minimali reikSm 2004 ir 2005 metais
priskiriama Vynuogs preki grupei, kuomet pardavimai yra 0, 2006 ir 2007 nsetaaziausiais
pardavimais pasizyép Dekoratyvirt kosmetika. Lygiai tokiu pau principu, ivertinama, kad
daugiausiai parduota 2004 ir 2006 metais buvo Tadko sviesto prekilinijos, o 2005 ir 2007
metais — Sodai. Pagal tai galima daryti iSvagie populiariausias ir nepopuliausias analizuogm
imoreés asortimento grupes.

Dispersija — tai skirtumy susidaratiy tarp reikSmi vidurkio ir konkre&iuy pozymio
reikSmiy, atitinkartiy kiekvierp imties objekd, kvadrat, vidurkis. (Dispersija, 2007) 19 paveiksle ir
8 lentetje pateikiama pardavimapimtiy dispersija analizuojamoms statigtims eiluems (2004-
2007 m).

Tam, kad apskaiuoti, ar skatius intervale yra tipiSkas skai sekai: vidurkis &) +
dispersija, reikalinga paskaioti vidutin; standartinnuokryp. (8 lentet ir 19 paveikslas)

Tam tikslui bus taikoma formélpagal Girdzijausk S., Jefimoy B. (2006):

||IZ(1' - )’

° = \' 7
(41)
Paskatiavus vidutin standartin nuokryg pagal & formule, gaunama, kad wisprekiy
grupiy pardaviny vidutinis standartinis nuokrypis atskirais metaia sekantis:

o 2007 metais - +246450.478,;
. 2006 metais — +153552.79
o 2005 metais — £ 106334.41
o 2004 metais - + 68820.54
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Tipiski pardavimai yra pateikiami 5 priede, duomemgdo, kaip duomenys iSsibarstpie
duomenm centg.

Daugybinés regresijos analiz. Siuo atveju, nustatant riy&arp bendg pardavimo apiriy
ir atsking prekiy linijuy pardaviny apintiy koreliacire analiz netinka @l to, kad nepriklausomu
kintamyju yra daugiau nei vienas. Tddbus naudojamas daugiabg regresijos modelis, kuris
taikomas, kai nepriklausagkintamyjy yra daugiau nei vienas.

Analizuojant bendr pardavimo apirdiuy kitimo priklausomyk nuo atskig prekiy linijy,
naudojama programa STATISICA-6 ir jos teikiama gl apskadiuoti ir jvertinti daugybir
regresij. Kadangi tiriama bendrpardavimo apiriy kiekvienais metais priklausomimuo atskin
prekiy linijy pardavimo api@iy kitimo, tai priklausomu kintamuoju y yra laikomdgendros
metines pardavim apimtys, o nepriklausomais kintamaisiais x — atskirekiy linijy pardavim
apimtys.

Daugybires regresijos paskaiciavimo rezultatai atskiriemsames pateikiami 9 lentgk.

9 lentet
Koreliacinio rySio stiprumo jvertinimas
Rodiklio
zZymejimas Rodiklio apraSymas 2005 m. 2006 m. 2007 m.
programoje
Multiple R Daugybinis koreliacijos 0.99999968 |  0.99999988 0.99999980
koeficientas
R Determinacijos koeficientas 0.99999936 0.999999777 0.99999960
adjusted B Pakoreguotas determinacijos 0.99999486 |  0.99999742 0.99999565
koeficientas
No. of cases Imties dydis 9 12 12
Intercept Laisvasis narys (kitajaarba lg) 9804.8838668 14924.485543 9483.2200145
Std.Error Laisvojo standartirpaklaida 238.7931 1172.501 216.6387
Laisvojo nario normuotas nuokrypis
() (kuris paklista Studento skirstiniui sy t(1)=41.060 t(1)=12.729 t(1)=43.774
laises laipsniy)
p Reik8mingumo lygmuo 0.0155 0.0499 0.0145

Saltinis: apskaiuota darbo autés, programa STATISTICA-6

Lentekje matyti, kad Multiple R -daugybinis koreliacijos koeficientads ry§ tarp 17-i
x'u (preki linijy pardaviny apintiy) ir vieno y'o (bendr metiny pardaviny apintiy) yra gana
didelis, artimas 1, kas rodo stipkoreliacijos ryg visais trimis analizuojamais metais..

R? — determinacijos koeficientas taip pat artimas 1, kas reiskia, jog regresijardemn
variacip apras$o gerai. Adjusted?Ryra pakoreguotas determinacijos koeficiental® reiksm
patikslinta atsizvelgiarittai, kad skaifiuojant regresij naudotas ne vienas, o 1%.X5io koeficento
reikSne taip pat gera.

No. of cases- imties dydis. Sis sk&us nurodo, keli ménesiy duomenys buvo vertinami.
2005 metais buvo vertinti tik 9 énesiy pardaviny duomenys, kai tuo tarpu 2006 ir 2007 metais po

12.
57



Intercept — laisvasis narys(kitai ayx, arba lg), Std.Error —laisvojo standartiré paklaida
t(20) — laisvojo nario normuotas nuokrypifkuris pakiista Stjudento skirstiniui su 2[isves
laipsniy), p — reikSmingumo lygmuo.

Atliekant daugialyps regresijos anakg bitina jvertinti ir atski nepriklausom kintamyju
regresijos koeficiemt patikimumy. STATISTICA-6 jvertino, kad patikim regresijos koeficiemt
2005 metais buvo 3, 2006 - 6, o0 2007 5_ . NereiRgmkoeficient; patikimumo lygmuo 2005
metais buvo intervale [-0.23;.17], 2006 metaisG-17-0.160], o 2007 metais — [-0.13;0.13].

Si analiz rodo, kad diziausijtaka bendriems pardavimams tjo sekagtios prekij linijos:

o 2005 metais — Taukmedgsviestas, Namams, Migdolai, Sodai;
o 2006 metais — Taukmedgsviestas, Vyrams, Migdolai, Sodai
o 2007 metais — Taukmedgsviestas, Namams, Migdolai, Sodai, Vyrams.

Taciau skatiavimai parod, kad patikimiausi duomenys pagal patikimumo kaefigy yra

sekantys:

o 2005 metais — Taukmedgsviestas (p=0.559), Levanda (p=-0.23), Verbena
(p=0.327);

o 2006 metais — Vyrams (p=0.582), Apelsinas (p=0.1383dus (p=-0.33),
Verbena (p=0.160), TaukmedZviestas (p=0.348);

o 2007 metais — Namams (p=0.465), Verbena (p=0.IM&)kmedzj sviestas

(p=0.298), Levanda (p=-0.13), Apelsinas (p=0.269).

Pardavimy apimé¢iy sezoniSkumojvertinimas. Analizuojant pardavim duomenis, labai
svarbujvertinti, arimongs pardavimai pasizymi sezoniniu svyravimu, ar neo kb labai priklauso
prognozavimo metodo parinkimas.

Tam, kad jvertinti sezoniSkump ir nustatyti, kuriais réenesiais analizuojamogmonres
paravimai sezoniSki, apskaiojamas sezoniSkumo indeksas. Pastebima, kad kdesrds
sezoniSkumo indeksas, tuo pardavimai imlesni saz@npriede pateikiami 2005-2006-2007 met
apskatiuoti sezoniskumo indeksai. Siame priede, pajuadipazynéti ménesiai, kurie visose
analizuott met; dinamirese eiluése iSsiskiria rySkiu sezoniSkumu. Tai gruodZiénom, kuomet
visuy prekiy linijy pardavimai gana zymiai padjd. Tai bene vienintelis Bmuo metuose, kai atskir
prekiy grupiy pardaviny apimtys padigja iki 50%.

Analizuojant sezoniSkumpagal atskiras prekigrupes, negalimaaby pasakyti, kad vienos
prekes daugiau perkamos vigmeéneg, o kitos preks — ki. SezoniSkumas pagal prekyrupes
nepastettas. ISskyrus taukmedygisviesto linija, kuri skirta labiau ziemos sezondél savo
apsaugos nuo Salcio, riebios tekes, Sios linijjos pardavimai padjd Saltuoju maet laiku,
daugiausiai sausio énesi. [vertinta tai, kad yra populiarios prekir nelabai populiarios, kuri
pardavimy apintiy skirtumai buvo panas visus metugskaitant ir gruodzio knes.
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Taigi, pasirenkant prognozavimo metodus ir atli¢kpardaviny apimtiy prognozavim

jais, reikia pastetti, kad bus btinajvertinti sezoniskum

Atlikus pardaviny apintiy kiekybirg analiz, sekantis tyrimo etapas — pardayim

prognozavimas 2008, 2009, 2010, 2011 ir 2012 metgasaudojant statistines prognozavimo

technologijas, kut rezultatai pateikiami 3.4 poskyryje.

3.4. Pardavimy prognozavimas, panaudojant statistines ir kitas pognozavimo

technologijas

Pardaviny apimtiy prognozavimas atliekamas STATSITICA-6 pagalbajrpakant tokius

prognozavimo modelius:

ARIMA (Autoregressive Integrated Moving Average &&es). ARIMA modelio strukta:

integravimo(l) procesas

autoregresinigAR) procesas

slenkanyjy vidurkiy (MA) procesas;

Paprastojo eksponetinio sulyginimo mejod pagistas vidurkini prasjusiy laikotarpiy

rodikliy naudojimu, kur naujausilaikotarpi rodikliams yra suteikiamas didesnis svoris, palygi

Su pries tai esdrais.

Atliekant prognozaviry, ivertinamas sezoniskumas.

Prognozavimo rezultatai ARIMA metodu pateikiamiléftekje.

10 lenteé
Prognozavimo rezultatai ARIMA metodu
ARIMA(0,1,2) (1,0,0) ARIMA(0,0,2) (1,0,0)
2006 m. | 2007 m. | 2008 m.| 2009m.| 2010m. 2011m. 2261

Sausis 281607| 485229 635907 719986 725862 725822 725821
Vasaris 191741  32399(¢ 458286 545687 559913 550496 559492
Kovas 190046 330581 46056( 544979 544966 544961 544959
Balandis 191389 298937 426084 508914 508902 508898 508896
Gegu® 170337| 317167 43980y 519404 519391 519887 519385
Birzelis 254934| 387564 50393p 578574 578960 578555 578553
Liepa 214882| 374804 48799p 560606 560993 560588 560586
Rugpjtis 194772| 263568 377199 451260 451250  451P46 451244
Rugséjis 216908| 305279 413974 484270 484259  484p55 484253
Spalis 248201| 328564 43308b 500317 500305 500801 500299
Lapkritis 315382 409550 507916 570156 570142 570037 570135
Gruodis 000482| 1233054 1298778 1330458 1330427 1330415 41830
Viso: 3,469,681| 5,058,297 6,443,527| 7,314,561 7,334,171 7,334,062| 7,334,034

Saltinis: apskaiuota darbo autés, programa STATISTICA-6
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10 lentetje juodai pazyritos 2006 ir 2007 metistorinés pardavim apimtys, o raudonai
pateikiama §j pardaviny apintiy prognoz penkiems metams. Progroapskatiuota atskirais
ménesiais,jvertinant atskiy ménesiy sezonisSkura. Kad hity aiSkiau matyti pardavim apimtiy
prognozs tendency, bendn metiny pardaviny apintiy prognozs projekcijos schematiskai
pateikiamos 20 paveiksle.
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Metai

20 pav. Pardavimy apiméiy prognozes ARIMA metodu projekcija

20 paveiksle pateiktoje projekcijoje matyti, kad080ir 2009 metais pardavimapimtys
prognozuojamos ta paa dicdkjimo tendencija. Darant prielaid kad pardavim apimtys didja
naudojant tas @&as €mimo kampanijas, atidarant po tiek pat parduafwatiskirais metais, nuo
2009 iki 2012 met pardavimy apimtys pradeda ditl vangiai, kol gal gale jos pradeda m&k Tai
rodo ir @ — koeficientas, nusakantis, kaip stipriai kiekviéamiio eilues reikSng priklauso nuo pries
tai buvusi; reikSmiy. 1S pradzi Sio koeficiento reikSis yra apie 0.96, 0.97,dau su kiekvienais
sekartiais metais jis vis labiau &t vieneto link, kas rodo, jog ansktesmeikSmi jtaka ma#ja
eksponentiskai, tadl nuo 2010 met kinta ir ARIMA funkcija, kur autoregresijgvertinama 0O
(ank<iau buvo 1).

Prognozavimo rezultatai rodo, kad nesiimant yokieiksmy tokia pd&ia tendencija
pardavimy apimtys didja tik pirmuosius du metus. Po to reikia, vertisituacip per naw. Tai
reiSkia, kad pirmieji du metai geriausiai atitiniséoriniy pardaviny apintiy didéjimo tendencijas,
taiau norint jas iSlaikyti ir toliau, 2008 ir 2009 taés reikia iSlaikyti 4 paf ar panas naup
parduotuwi; atidarymo lyg, taip pat émimo kampanij aktyvunmy. Antraip, pardavim apimtys ims
maziti.

Dar vienas prognozavimo metodas, taikytas Siamdoedar eksponentinio iSlyginimo
metodas. Tam, kadvertinti prognozuojamas pardawmapimtis Siuo metodu, STATISTICA-6

reikalauja minimum 5 periadcikly. Tai reiSkia, kad vertinant pardawnapimtis Siuo metodu, turi
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bati jvertinti 5 mety po 12 nénesiy ciklai. Prognozavimo rezultatai Siuo metodu pateid 11

lentekje.
11 lentet
Prognozavimo rezultatai eksponentinio iSlyginimo m@du
2006 m. 2007 m. | 2008 m. 2009 m. 2010 m. 2011 m. 2012 m.

Sausis 81559 485229 499603 649821 80313y 9564P1 1109640
Vasaris 55532 323990 393082 507348 6238033 740260 856714
Kovas 55041 330581 417181 534758 65446 774199 893975
Balandis 55430 298937 423586 542561 66158P 780786 899948
Geguz 49333 317167 492602 625716 761155 896541 1031955
Birzelis 73834 387566 967000 1250497 1518859 17874P5 2055699
Liepa 62234 374805 576128 725774 87926 1032686 1185908
Rugpjiitis | 56410 263569 451792 565514 682013 79846 914931
Rugséjis 62821 305279 477977 594921 71460p 834296 954044
Spalis 71884 328568 483852 602486 721463 840567 959749
Lapkritis 91341 409550 561064 693568 82901F 96439 1099776
Gruodis 289470 1233054 1098352 1383693 1652291 1920968| 2189337
Viso: 1006895 5,058,29f 6842218 8676670 1E+0F 1.2E+07| 14151677

Saltinis: apskaiuota darbo autés, programa STATISTICA-6

11 lentetje juodai pazyrétos 2006 ir 2007 metistorinés pardavim apimtys, o raudonai
pateikiama §j pardaviny apintiy prognoz penkiems metams. Progroapskatiuota atskirais
ménesiais,jvertinant atskiy ménesiy sezoniSkum. Kad hity aiSkiau matyti pardavim apimtiy
prognozs tendency, bendy metiny pardaviny apintiy prognozs projekcijos schematiskai

pateikiamos 21 paveiksle.

16000000

14000000 £

tys

12000000

10000000 1
8000000

6000000 4””‘(///,
4000000 | .,//”’//.///'

2000000 A

imy apim

Pardav

0 T T T T T T
2006 m. 2007 m. 2008 m. 2009 m. 2010 m. 2011 m. 2012 m.

Metai

21 pav. Pardavimy apiméiy prognozés sezoniSkumo islyginimo metodu projekcija
Kaip matyti 11 lentelje ir 21 paveiksle, pardavigprognozavimo rezultatai abiem metodais

gana zymiai skiriasi. Jeigu ARIMA prognozavimo rkatai atskirais metais kinta priklausomai nuo

istoriniy pardaviny apintiy kitimo prajusiais laikotarpiais, sezoniSkumo iSlyginimo metod
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atliekant prognozavim) pastebta, kad programa daugiau prognozavo Holto metodki, t
ivertindama atskir ménesiy pardaviny apimtiy kitima ir iSlygindamay sezoniskuny.

Kad ity lengviau palyginti prognozavimo rezultataus abienetodais, 12 lentége
pateikiamas horizontalug palyginimas.

12 lenteé
Prognozavimo rezultayy abiem metodais horizontalus palyginimas

o Horizontali pokgiu analiz

ARIMA Eli(ési?/girl]’l?;té)mo Skirtumai
metodas metodas LTL Karto | %

2006| 3,469,681 3,469,681 -

2007| 5,058,297 5,058,297 -
2008 | 6,443,527 6,842,218 398,691 1.06| 6
2009| 7,314,561 8,676,670 1,362,109 1.19| 16
2010| 7,334,171 10,501,651 3,167,481 1.43| 30
2011| 7,334,062 12,326,885 4,992,823 1.68| 41
2012| 7,334,034 14,151,677 6,817,643 1.93| 48

Saltinis: sudardarbo autar, remiantis ska&iavimais, atliktais STATISTICA-6

Kaip matyti 12 lentelje, stulpelyje ,skirtumai, LTL" abiem prognozavinmetodais gautas
skirtumas. Taip pat apska@aiotas skirtumas kartais ir procentais. Horizontptbgnozavimo
rezultat; anali2 parodo, kad pradedant 2008 metais, skirtumai darpm metodais prognozupt
pardavimo apiiy gana spdrai didéja. PraktiSkai toks padiimas pastebimas vidutiniSkai 10%
intervalo ribose. Tokdidelj atotiiki tarp dvieji metod; salygoja eksponentinio iSlyginimo metodo
pagalba prognozuetreikSmiy spartus digjimas. Kaip pateikta 21 paveiksle, prognozuojane k
pardavimy apimtys su kiekvienais metais @d. VisiSkai kitokius rezultatus pateikia ARIMA
metodas. Kad iy lengviau palyginti kiekvienu metodu prognozwqdardavinyg apintiy metin
kitima, 13 lentetje pateikiama vertikali abigjmetod; rezultat; analiz.

13 lenteé

Prognozavimo rezultayy abiem metodais vertikalus palyginimas,%

ARIMA Eksponentinio
Metai metodas iSlyginimo metodas
2008 21.49807 26.07
2009 11.90821 21.14
2010 0.26738§ 17.38
2011 -0.00149 14.81
2012 -0.00038 12.89

Saltinis: sudardarbo autar, remiantis ska&iavimais, atliktais STATISTICA-6

14 lentetje aiSkiai matyti abiej metod; prognozavimo rezultatskirtumai. ARIMA metodu
prognozuojamos pardavirapimtys 2008 metais diph 21.5%, eksponentinio iSlyginimo metodu —

rezultatas gaunamas panasus — apie 26%adgau 2009 met rezultatai gana stipriai iSsiskiria.
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Jeigu ARIMA metodu prognozuojama, kad pardayiapimtys dids, ta&iau dickjimo tempas lets
apie 50%, tai eksponentinio iSlyginimo metodas poayioja pardavim apimtiy augimo le¢jima,
taciau kur kas mazegnPradedant 2010 metais ARIMA metodas prognozkajd,jei iSlaikat visus
pardavimy augimy jtakojartius veiksnius pastoviais, pardavirapimtys padiés tik 0.3%, o 2011 ir
2012 metais jos jau présl mazti. Tuo tarpu eksponentinio iSlyginimo metu proganomnt, gauti
rezultatai rodo, kad pardavipapintiy didéjimas mazs tolygiai — tik po 3-4% per metus.
Tam, kadivertinti prognozes praktiSkai, reikalingeertinti klaidy jvercius (14 lented).
14 lenteé

Klaid y jverdiy jvertinimas

Vidutinis klaidos jvertis
MS
ARIMA metodas 4515.2
Eksponentinio iSlyginimag 5580 8
metodas

Saltinis: apskaiuota darbo autés, programa STATISTICA-6

Patikimiausi prognozavimo rezultatai gauti atliqpue®gnozavim ARIMA metodu, nes jos
klaidosjvertis — mazesnis.

ApibendrinantLéccitane en Provenckosmetikos preki prognozavim galima teigti, kad
2012m., lyginat su 2007m. pardavimaiétur padictti 47%. Prognog atlikta dviem metodais —
ARIMA bei eksponentinio iSlyginimo metodu. ISvedpsognozi; vidurki, labiausiai tiktina jog
pardavimy apimtys ateinafiais periodais bus sekéns:

e 2008 metais — 6 642 873 LTL,;
e 2009 metais — 7 995 616 LTL;
e 2010 metais — 8917 911 LTL;
e 2011 metais —9 830 474 LTL;
e 2012 metais - 10 742 856 LTL.

Apibendrinant prognozavimo rezultatus, galima pagiekad skirtingi metodai pateikia
skirtingus prognozavimo rezultatus,citu paprastai metodo patikimamapsprendzia klaidos
iverciai, kurie Siame darbe buvo pateikiami pagal STAIMGA-6 paskatiavimus. Pagaligodiklj,
Siuo atveju patikimesnis yra ARIMA metodas, pat@ikis pardavim apintiy kitimo tendencijas

remiantis dinamiés eilués autokoreliacy.
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3.6. Marketingo priemoniy pardavimy apiméiy didinimui parinkimo ir jgyvendinmo

galimybiy studija

Fokusuotos grugs diskusijoje, organizuotoje 2008 mdialandzZio ninesio 11 dies, buvo
aptariami ir diskutuojami pardavim apintiy didinimo klausimai, pasitelkiant marketingo
komplekso element— réemima. Pagrindinis émimo elementas, kuris naudojamas Sjo®nés
pardavimy apintiy didinimui —jvairios akcijos, kuxi pohkudis, organizavimas bei prognozuojamas
rezultatas ir buvo diskutuotas susitikimo metu.

Marketingo vadovas supazindino su 8k siaflomomis akcijomisjvairiems preki liniju
prekiy vienetams 2008 metams. Susirinkimo metu buvo tpkaekviena akcija, jos organizavimas,
galimas poveikis pardavigdidinimui.

PrieS pradedant diskusijbuvo pateikti prognozavimo, atlikto dviem metadagzultatai.
Paprastai iki Siolimorgje prognozavimas buvo atliekamas paprastuoju paynmo metodu,
kuomet prie prgusio laikotarpio pardavim pridedamas iS anskto numatytas procentas. Atlikto
prognozavimo rezultatai pargdkadimonés pardaving apimtys 2008 metais tity padickti 21%,
tatiau ateinatiais periodais prognozuojamas mjantis dickjimo tempas. Sis rezultatas parodo tik
visy prekiy liniju prognozes atskirais énesiais. Tai reiSkia, kad pateikiamas bendras prekiy
liniju prognozuojam pardavinmy apimcy rezultatas. Fokusuotos gkgp diskusijos metu buvo
aptartas marketingo planas atskiroms prekupzms.

Rémimo plane pateikiama sekanti informacija:

o rémimo ciklas, kuris yra suskirstytasriju savagiy periodus;

° prekiy grupe;

o akcijos detais.

Ivertinus prognozavimo rezultatus ir aptarusdelsialoma pardaving remimo kampani,
priimti sprendimai @l organizuojam akciju 2008 metams bei sudarytas preliminarus planés,
reikéty atkreipti dmeg 2009 metais, siekiant iSlaikyti progriezdyd ar siekiant j padidinti.
Ketinamos organizuoti akcijos pateikiamopriede.

Rémimo akcijy organizavimas visada didina akcijimprodukty pardaviny apimtis. 7 priede
pateiktame marketingo plane matyti, kad ketinamgawoziuoti jvairias akcijas visus metus,
akcentuojant didZsias Sventes, kuri metu atitinkam prekiy linijjy pardavimai padiga.
Pagrindires akcijos, kurias numatyta organizuoti - faairios dovaglés prie pirkini, kaing
nuolaidos, perkant atitinkamlinijuy prekes, numatyt prekiy padovanojama klientui. Ypatingas
démesys skiriamas taip vadinamiems VIP klientams.

Fokusuotos grugs diskusijos metu nustatyta, kad 7 priede pateiltasjos tuéty iSlaikyti
prognozs lygius pirmuosius metus. Kazkvirtinti apie visus sekatius metus fokusuotos grép
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dalyviai nesiryZo, nes visi darbuotojai puikiai djrkad marketingo plansudaro ir tvirtina tiegas.
Todkl Siame darbe pateikiamas planas yra preliminaadsau turintis jtakos pardavim apintiy
kitimui. Kiek Sis planagtakos apindiy kitima, baty galimaijvertinti pasibaigus metams, atlikus
pardavimy plano kontra — palyginant pardavimmprognozavimo rezultatus su faktiniais pardayim
duomenimis. Tai bus galima padaryti 2009 yyetadzioje ir tuometét atlikti prognozavim, kuris
patiksliny Siai diena atliktus sk&iavimus, kadangi 2008 metardaviny apimtys jau bty nebe
prognoziniai, o faktiniai, kas labai stiprig@koja prgnozavimo rezultatus.

Reikéty pastebti tai, kad fokusuotos grég diskusija buvo organizuota ne su tikslu priimti
sprendimus, kad iSlaikyti prognozuojartygji ar j padidinti, bet diskusinio paiolZio. Joje buvo
pristatyti rezultatai, kalbama apie akciparketingo plangtaka pardaviny apimtims, kiek padiga
atitinkamy prekiy pardaviny apimtys akcip metu, koks itaka tai turi bendroms pardavim
apimtims ir jz kitimams.

Apibendrinant & dali, galima pastetii, kad UAB ,C&D Style” L'Occitane en Provence
prekiy pardavimy apimtys didja kiekvienais metais gana dideliu tempu. Vien®l8y pardavimo
apintiy didéjimo priezagiy — naujy parduotuw atidarymas, geramorés remimo ir produki
pateikimo rinkai politikalmores prekybos apimtys yra sezoésn ypatingai iSaugdios gruodzio
méned, kuomet padigja dovam pirkimai Kakdoms ir Naujiems metams. DiZiagsitaka
bendriems pardavimams visais analizuojamais métafo prekiy linijja — Taukmedazj sviestas,
Sodai, Namams, Migdolai.

Pardaviny prognozavimas buvo atliekamas dviem metodais -M¥Rbei eksponentinio
iSlyginimo. 2008 metais, prognozuojant ARIMA metpguognozuojamos pardavimapimtys tik
6% mazesés nei prognozuojant eksponentinio iSlyginimo metothkiiau 2009 metais ji gana
Zymiai iSsiskiria. Jeigu ARIMA metodu pardawmapimtys iS pradzi didéja mazjanciu tempu, kol
galp gale 2009 metais jos pradeda &ig#ai eksponentinio iSlyginimo metodu pardavimpimtys
didéja visus 5 prognozuotus metus¢igal pastebima magmo tendencija. Atlikus prognozavin
daroma prielaida, kad patikimiausi prognozavimouh@atai gauti atlikus prognozavimARIMA

metodu, nes jos klaida@sertis — mazesnis.

65



ISVADOS

Apibendrinant gdarky formuluojamos sekdios iSvados:

1. Siuolaikiremis konkurencijos glygomis, pardavim apyvartos prognozavimas -
butina strategini sprendiny priemimo proceso dalis. Pagrindinis prognozavimo tikshkaxa
nustatyti ir numatyti isimus siekius ir stengtis padaryti tam gikitaka basimiems jvykiams.
DidZiausia prognozavimo problema, progémzikslumas, téiau ja galima iSspsti, parenkant
teisingus bei tobulesnius prognozavimo metodus,eciamtis tos srities. Siekiant didesnio
prognozavimo tikslumo, kuriami nauji metodai, mddibjami sukurtieji ar pritaikomi tam
tiesiogiai neskirti metodai. Atskiri prognozavimeetadaijvertina skirtingus pardavimaspektus,
todel gaunami skirtingi prognozavimo rezultatai, kurgsuabai svarbu tinkamai interpretuoti.

2. Matematirgje bei statistigje literatiroje iSskiriama labai daug kokybinibei
kiekybiniy prognozavimo metad kuriuos taikyti vienu metu yra brangu ir netikgla. Nera
sukurta universalaus pardawinprognozavimo metodo, kuris tiktu absoliuciai visoimoréms,
todl kiekvienaimore individualiai nusprendzia k@knaudos pardavim prognozavimo metad
kiekybini ar kokybin. Naudojant kiekybinius pardavimprognozavimo metodus, kurie pgir
praeities pardavim duomenimis, niekas neuZztikrins, kad praeities ¢éegos atsikartos ateityje,
todkl efektyviausia naudoti prognozavimo megoderin. Pagrindiniais kriterijais prognozavimo
metodo pasirinkimui, skiriami reikalaujamo tiksluntaipsnis, prognaozs laikotarpis, reikiamas
pradiny duomem kiekis, turima patirtis, eksperrekomendacijos bei prograngiiranga.Imonées
gali isigyti atitinkana programir jranga prognozavimui arba sukurti atitinkamus darbo
mechanizmus MS Excel teijp.

3. Siame darbe, siekiant kuo didesnio prognozes tiks|u buvo derinami trys vienas
kita papildantys duomenanalizs ir prognozavimo metodakiekybiny duomen interpretacija,
statistines prognog2s ir fokusuotos diskusijgrupes. Keliu metod; derinimas, leido vieno metodo
stipriasias puses iSnaudoti kito metodakiimams sumazinti bei anatiatlikus keliais metodais
patikrinti iSvady patikimuma palyginant gautus rezultatuétlikta istoriniy pardaviny apimtiy
kitimo analiz, leido pasirinkti prognozavimo metodus, nustatdip kito ir koctl taip kito
pardavimy apimtys, koks pardavimapimtiy sezoniSkumas bei kokios prekiinijos labiausiai
itakojo bendy pardavimo apiiy kitima. Tam tikslui buvo pasirinkti, paprasti statistines
kiekybinés analizs metodai, tokie kaip vidutiniai pardavimai, modaediana, standartinis
nuokrypis, daugybiés regresijos metodas. Pardayiapintiy analizs rezultatai:

> UAB ,C&Dstyle” pardavimy apimtys kiekvienais metais cio.
Prieaugio tempas parode, kad pardavimu apimtys audjdiskai 50 % per metus. 2005 met
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pardavimai buvo 48.2% didesni nei 2004 metais, 20@6is pardavimai buvo didesni 53.1% nei
2005 metais, o 2007 metais pardavimaipicb0.8% lyginant su 2006 metais. Pardayiapinmtiy
didéjima salygojo organizuojamos akcijos bei tai, kad kiekdenmetais buvo atidaromi nauji
padaliniai;

> maziausiais pardavimais 2004 ir 2005 metais pasifoyMynuogs
prekiy linija, kuomet pardavimai yra 0, 2006 ir 2007 netaaziausiais pardavimais pasizjm
dekoratyvirgs kosmetikos linija. Daugiausiai parduota 2004 Q0@ metais buvo taukmedzi
sviesto preki linijos, del Sios linijos pléio ir pasiteisinusio prelgi asortimento, o 2005 ir 2007
metais — sog linijos, del plataus prekiasortimento ir naujpopuliaryy produktujvedimo. Pagal tai
galima daryti iSvagl apie populiariausias ir nepopuliariausias anajexmos imonés asortimento
grupes;

> didZiausy itaka bendn pardaviny apintiy pokyiams tugjo Sios
prekiy linijos — taukmedzio sviesto, migdpir sodu linijos;

> atlikus sezoniSkumo anadizpastebta, kad didziausias sezoniskumas,
praktiSkai visoms prekigrupzms, yra gruodzio gneg, tada Si kosmetika ypatingai perkama kaip
dovanos.

4. Statistitms prognogms atlikti, ¢l lankstumo ir patogaus programos naudojimo,
pasirinktas statistinis programinis paketas — STHNITCA-6, leido susidaryti benglivaizcy apie
galimus pardavim apimtiy kitimus ateinatiuose laiko perioduose. UAB ,C&D Style* pardawim
prognozavimas buvo atliktas pasirenkant du progviora metodus — ARIMA bei eksponentinio
iSlyginimo. Abu metodai buvo taikytini panaudojasgzoniSkumo eliminavimo filiy t.y. visy
pirma buvo eliminuotas pardavim sezoniSkumas, o po to atliekamas prognozavimas.
Prognozavimo eiga pardd kad, taikant ARIMA prognozavimo metgd pirmaisiais
prognozuojamais metais pardavimpimtys padiéja gana Zenkliai (21%), antraisiais &l taliau
jau per pus mazesniu tempu (11%)cimesiais metais diga, ta&fiau tas padigimas yra labai
nezymus, o likusiais dviem metais pardayiapimtys pradeda mét. Eksponentinio iSlyginimo
metodas pateik kiek kitokius prognozavimo rezultatus. Prognozugaio metodu, pardavim
apimtys visais penkeriais metais gal tatiau jy didéjimas turi kitoka tendench. Jeigu pirmaisiais
metais pardavim apimtys padidja panaSiai kaip ir prognozuojant ARIMA metodu -926tai
paskutiniais metais jos tepadjad beveik 13%, tdau skirtingai nei ARIMA metodu — jos nenigd.
Apskatiavus vidutin klaidosjverti, prognozuojant abiem metodais, pastapkad prognozavimas
ARIMA metodu yra patikimesnis. Patikimesnis jis jpadé ir vertinant prognozavimo reikSmes

pagal istorinius pardavi;mduomenis.
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Darbo rezultatai ir aukS¢iau pateiktos darbo iSvados leidzia formuluoti
rekomendacijas, kurios pagistos fokusuotos grugs diskusijos rezultatais:

1. UAB ,C&D Style* bitina atlikti pardavina analiz; tokiu mastu, kad galima
buty taikyti bent elementarius prognozavimo metodus.

2. UAB ,C&D Style pardaviny prognozei atlikti dilytume naudoti
STATISTICA-6 paked, kuris yra gagtinai lankstus ir paprastas naudoti¢iéa tam, kad atlikti
prognozavim Sia programa, reikalingas darbuotojas, turintisiyZziapie atskiy prognozavimo
metod; taikymo principus, galimybes.

3. Pardaviny apintiy palaikymui ir nuolatiniamy didinimui prognozuojamais
pirmaisiais, antraisiais bei élesniais metais tikslinga taikytiémimo kampanijas, kurios
organizuojamos remiantis pagal iS anksto sudangrketingo plam

4. Numatytos émimo akcijos turi glygoti prognozuai pardavimy apimtiy

korekcija, o reikalui esant organizuoti papildomas akcijas.
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ZERINGYTE VASILIAUSKIENE, Kristina. (2008)The Sales Forecasting and its
Realisation in the RetailingMBA Graduation Paper. Kaunas: Kaunas Faculty of

Humanities, Vilnius University. 79 p.

SUMMARY

The object of this graduation paper is sales fatog. Nowadays researches have already
proved that none of business can be carried outowitforecast. There can be various types of
forecasting. In this paper the main attention waged to the sales forecasting.

Forecasting is the process of estimation in unkneituations. Prediction is a similar, but
more general term, and usually refers to estimatitime series, cross-sectional or longitudinal
data. In more recent years, forecasting has evahtedthe practice of demand planning in every
day business forecasting for manufacturing andetradmpanies. The discipline of demand
planning, also sometimes referred to as supply ncliarecasting, embraces both statistical
forecasting and consensus process.

This graduation paper consists of three main phrtthe first part of the paper the analysis
of the theoretical aspects of planning and foreécgsdre presented. The concept of planning and
forecasting is being analysed, presenting theioglsitbetween these two aspects, also the methods
of forecasting presented and analysed.

The second part of the paper presents the forpoasess analysis interpretive analysing the
papers of various authors. In this part the auttidhis paper presented the process that was being
used in the third part of this paper.

The third part of this paper includes the analgdisut CIJSC “C&D Style” sales planning
and forecasting. First of all the characteristitshe company, the assortment were presented, the
statistical analysis of sales data carried out.itpthe results of the statistical analysis, ARIMA
and exponential smoothing methods for the salescésting were chosen, the forecasting was
carried out and the results were presented antpnetéve.

The paper consists of 84 pages, is illustrateddirtables and 21 pictures, that help more

easy to see the peculiarities of the researchextbbj
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PARDAVIMU PROGNOZAVIMO PRIEMON:S, MS EXCEL, PAVYDZYS

Sales Forecast (12 Months)

Enter your Company Name here

1 PRIEDAS

Fiscal Year Begins Jun-05
12-month Sales Forecast Sales History
Current
Month
Annual Ending
Jun-05 Jul-05 Aug-05 | Sep-05 | Oct-05 | Nov-05 | Dec-05 | Jan-06 | Feb-06 | Mar-06 | Apr-06 | May-06 | Totals mm/yy 2004 2003 2002

Cat 1 units sold 0
Sale price @ unit
Cat 1 TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cat 2 units sold 0
Sale price @ unit
Cat 2 TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cat 3 units sold 0
Sale price @ unit
Cat 3 TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cat 4 units sold |
Sale price @ unit m
Cat 4 TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cat 5 units sold 0]
Sale price @ unit AN
Cat 5 TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cat 6 units sold 0]
Sale price @ unit AN
Cat 6 TOTAL 0] 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0] 0
Cat 7 units sold 0]
Sale price @ unit AN
Cat 7 TOTAL 0] 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0] 0
All Categories | of 0| o] of 0| o] 0| 0| o] 0| 0| o] 0 0 0| o] 0

Saltinis: Sales Forecast [Interaktyvus] [2007 Bird0] Prieiga per interngkhttp://www.score.org/downloads/12%20Month%20428Forecastl.xIs
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SUDARYTOS PROGNOZAVIMO METODIKOS PAVYDZYS

Istoriniai pardavimu duomenys
Laikotarpi V'S(_’ .
pardavimai
metams _ |A B C E G
y x1 x2 x3 x4 x5 x6 x7 x8
1
2
3
Ir t.t.
Suma 0 0 0 0 0 0
Koreliaciné analizé
Vidurkis #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! [#DIV/0!#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!
Dispersija #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! |#DIV/0!#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!
Standartinis
nuokrypis #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! |#DIV/0!#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!
Koeficienty jverciy apskaiciavimas:
Polinkis Kirtimas S_y
Koreliacijos paskaitiavimas b1l b0 E:'1 =—Xxr
yx1 #DIV/0! b1 #DIV/0! b0 #DIV/0! Sx
yXx2 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! —
yx3 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!
#DIV/0
yx4 #DIV/0! #DIV/0! ! .
sorvo| Do =¥ -bin
yx5 #DIV/0! #DIV/0! !
#DIV/0
yXx6 #DIV/0! #DIV/0! !
yx7 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!
yx8 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

Prognozuojamuy reiksmiuy apskaiciavimas (produktas A ir nuo jo priklausantys visi pardavimai)

Vidutinés prognozuojamos kintamujy reikSmeés pateikiamos sekancioje lenteléje

Pastovios . . -
Metai Kintamasis | paskutinés Ek.Stl:é'IpO- Procentmeiekstrapolla- Sezonis-
P liacijos cijos kumo
reikSmés
Produktas A 0 0 #DIV/0! #DIV/0!
2007 m. Viso
sausis pardavimai
metams #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

2 PRIEDAS
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Produktas A 0 0 #DIV/0! #DIV/0!
2007 m. Viso
vasaris | pardavimai
metams #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

Pastovios paskutinés reikSmés metodas:

x13=x12 0,00 y13=b0+b1*x13 #DIV/0!
x14=13 0,00 y14=b0+b1*x14 #DIV/0!
Ekstropoliacijos metodas:

x13=2%x12-x13 0,00 y13=b0+b1*x13 #DIV/0!
X14=2%x13-x12 0,00 y14=b0+b1*x14 #DIV/0!
Procentinés ekstropoliacijos metodas:

Xx13=x12*x12/x11 #DIV/0! y13=b0+b1*x13 #DIV/0!
Xx14=x13*x13/x12 #DIV/0! y14=b0+b1*x14 #DIV/0!
Sezoniskumo metodas

x13=(x12*x6)/x5 #DIV/0! y13=b0+b1*x13 #DIV/0!
x14=(x13*x7)/x6 #DIV/0! y14=b0+b1*x14 #DIV/0!

Saltinis: Sales Forecast [Interaktyvus] [2007 bir 07 d.] Bedeper internet <http://www.score.org/downloads/12%20Month%20428Forecast1.xls



LOCCITANE EN PROVENCE PRODUKU LINIJU ASORTIMENTAS

3 PRIEDAS

Taukmedzi R & < Alyvuogi Veben Levand Medaus < s = Aromat =
- w Vyry linija Slamutis 4 - giw . w - " . Muilai Aromatologija Migdolas N " Kanui Namams
sviestas derlius derlius derlius derlius pirklys
100% grynas gaivinamasis sampunas . valomasis veido . valomoji veido valomasis bonne mere valanéios putos stangrinanti ||eau des tualetinis N )
. n kGnui ir plaukams eliksyras PO putos voniai Sole N . PR . zvake
taukmedZiy sviestas oo aliejus sele losjonas muilas voniai pasta vanilliers vanduo
s kelioninis skutimosi . L - Svei€iamoji veido e Sele kremas - Zele . bonne mere valomasis vonios ir |[T7 " eau des quatre | [parfumuotas .
Muilai o putojantis pienelis - duso Zele P veido kremas : koncentrata N namuy kvapai
aliejus kauke veidui muilas reines vanduo

Duso kremas

skutimosi kremas

dermatologinis
muilas

kasdieninis veido
kremas spf 15

Sveiciancios
druskos kanui

levandy actas

raminamaoji
medaus kauke

bonne mere
muilas

masa aliejus

valomojt

eksfolijuojanti dugo
L

dugo aliejus

eau du val

vonios ir duso
Zele

koncentruoti
namuy kvapai

Duso zele

skutimosi indas ir
muilas

eterinis vanduo
veidui 200ml

kasdienis veido
kremas

ranky ploviklis

valomasis
Sampinas

pienelis voniai

medzio muilai

valomoji pudrine

Ziedy rasa

eau de cologne

kano pienelis

smilkalai

Putos voniai

balzamas po skutimosi

apsauginis
losjonas

mediterranean
bath

verbenos lapuy
muilas

kondicionierius
plaukams

putojanti zele
kanui ir
plaukam

medzio muily
dovany deézute

valomasis kristalinis
dezodorantas

migdoly
muilas

eau d’azur

muilas voniai

kieti kvepalai

Skystas muilas

skutimosi lazdele

eterinis losjonas

eksfoliuojantis

muilas su

putos voniai

kGno balzamas|

duso krema: irvele
- - - - == < — TToTaTI TTaT
" > — tonizuojantis kadagiy 5. kasdienis duso tualetinis 14 o
Pieno Sampunas N N grozio kremas akmenukas nektaras
kremas veidui kremas vanduo i <0
- eau des bergers po K vonios ir masazo veésinanti , medaus
Kondicionierius ¢ 2 paakiy balzamas ot ! druskos voniai A
skutimosi aliejus lazdele losjonas
. . alyvuogiy aliejaus| [raminanti ledo e S i
Kauke plaukams eau des 4 voleurs kremas kauke m{]ilasg “ 3 Sele duso Zele meskiuko
N , alyvuogiy muilas vesinanti zele = = o L
Ranky ir kiino _ A &velnus kdno Segiakampiai
eau du contadour lapy balzamas su alyvuogiy — kremas

prausiklis

Sveitiklis

muilai

lanai rankom - - =
- oottt X - FE—— - - evan ran o o
Peédy sveitiklis eau du badian kremas rankoms pienelis kanui kano losjonas nrarl “:Li uw svedciy muilai
Sviesinantis Kasdienis Kvapai

Kremas pedoms

eau de l'occitan

cuma

Eampiina

Minkstinantis ranky
Sveitiklis

duso zele

eterinis vanduo
kanui

plauky priezitros
aliejus

[ROEETE R tys—

lapeliai

muilas verpste

medaus Zvaké

muilas kubas

smilkaluy
lazdeles

Kremas rankoms

Nagu ir odeliy kremas

Kano losjonas

Maitinantis kano
kremas

Ypatingai Svelnus
ranky ir kino losjonas

Balzamas masaZzui

eido 1T Kuno apsauga

kino apsaugai nuo
1 £20

Apsauginis aliejus nuo
saulés spfl2

LGpy balzamas nuo
saulés spfl5

Muilas su
maitinamuoju kremu

Svelnus valomasis
pienelis

Valomasis losjonas

Dreéekinantis veido
kremas_spfi5

Maitinamasis veido
kremas

Svelnus veido
Svei¢iamasis kremas

Ypatingai drekinanti
veido kauke

LGpy balzamas

Taukmedziy balzamas
su atspalviu

Dieninis kremas su
atspalviu spf 15

kano eliksyras

alyvuogiy pasta
blizgantiems

plaukam

verbeny Zvake

svediy muilai

Saltinis: sudar darbo autay, remiantisimonés duomenimis

vybingumo koncentruotas B N
oyvybing plg muilas su virvele
eruma kalbiniy
kvepiantis P
-piar tualetinis vanduo
maiselis

kano pienelis

ranky kremas

drékinamasis
losjonas rankoms|

Zvake

smilkalai

skalbiniy skystis

kvepiantis

maiselis

valomasis rutulinis
dezodoranta

neroli

tobulas kano
Krema

pomanderis

valomoji 2vake

gaivinamieji
putojantys kubeliai
garvirrarrasrts |

vonios ir masazo

gaivinamoji dugo
Zele

gaivinamasis

atpalaiducjamasis

anias ir masa¥a

atpalaiduojamoji
Zvake

atpalaiduojamieji
tirpstantys lasai

oniai
neutralus putojantis
paarinda

neutralus vonios ir
masazo aliejus

grynas ir nataralus

eterinis aliejus,
[SarTTpoTTer

normaliems ir/arba

Sampuidnas sausiems
ir /arba paZeistiems
plaukams

Sampunas riebiem
Loyl

Sampidnas nuo
pleiskany

kondicionierius
normaliems/plonie
ms plaukams

ROTTOTCTOTITET T
sausiems ir

pieno vonia

kieti kvepalai

eksfolijuojantis
cukry Sveitiklis
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4 PRIEDAS

NAUJI PADALINIAI PAGAL ATIDARYMO DATAS

Padaliniai RIEEIVTE
data

Slavm.sklo g. 61,.Panezys C&D Style salonas su pilnu 18/08/2005
L'occitane asortimentu
Kpngﬂtucuos pr. 7a, Vilnius C&D Style salonasdalimi 08/12/2005
Léccitane asortimento
Pfamorés pr. 29., Kaunas C&D Style salonas su dalimi 27/05/2005
Léccitane asortimento
Gedimino per. 33/Vasario 16-osios g. 17, Vilniugdcitane 15/09/2006
salonas
Bgrsgusko g. 6§a, Kaunas C&D Style salonas su dalim 30/11/2006
Léccitane asortimento
Akropolis, Klaipzda L'occitane salonas 15/12/2006
K.' M[ndaugo pr. 49, Kaunas C&D Style salonas sinaal 09/04/2007
Léccitane asortimento
K. Mindaugo pr. 49, Kaunas L'occitane salonas Q07
Savanor pr. 1, Vilnius) C&D style BALDAI salonas 01/09/200

Saltinis: sudar darbo autay, remiantisimonés duomenimis
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TIPISKI 2004-2007 MET) PARDAVIMAI, IVERTINUS STANDARTINI NUOKRYPI

5 PRIEDAS

Linija/Metai 2007 m. 2006 m. 2005 m. 2004 m.
Aksesuarai 64252+246450.478 67468+153552.79 54683334.41 38560+68820.54
Alyvuogé 381229+246450.478 297205+153552{79  154379+106334.4 87205+68820.54
Apelsinas 101266+246450.478 99773+153552.79 55082334.41 57859+68820.54
Aromatologija 328255+246450.478 206002+153552.79 26%68+106334.41 105489+68820.54
Bonne Mere 50254+246450.4718 37364+153552.79 2220633441 21986+68820.54
Dekoratyviré kosmetika 15+246450.478 1929+153552|79 4223+108334 15561+68820.54
Levanda 191128+246450.418  133837+153552.79 837638141 58932+68820.54
Medus 187813+246450.478  104454+153552.79 8710931083 71518+68820.54
Migdolas 598897+246450.478  376623+153552/.79  231908334.41 92353+68820.54
Muilai 929+246450.478 3757+153552.79 3617+106334.41 5440+68820.54
Namu kvapai 458209+246450.478  331196+153552.79 Z&AM06334.41] 199101+68820.%4
Sodai 813406+246450.478 421564+153552.79 30893A3M061| 208595+68820.54
Slamutis 294964+246450.4718 208169+153552.79  1241@®&334.41 91274+68820.54
Taukmedzj sviesto linija 659899+246450.4718  446461+153552.7278314+106334.41  210725+68820.54
Verbena 348770+246450.448  245971+153552.79 1666HB34.41| 117206+68820.534
Vynuog 182612+246450.478 78454+153552 (79 0 0
Vyrai 584034+246450.478  418236+153552(79 281612338611| 151970+68820.54
VISO 524593@246450.478 3478462153552.79| 227242%106334.41| 153377368820.54

Saltinis:Imores pardavim duomenys, paskéuota darbo autes, naudojantis MS Excel programa
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ATSKIRU PREKIU LINIJU APSKAICIUOTAS SEZONISKUMO INDEKSAS

SezoniSkumaivertinimas — 2005 m.

Prekiy Imuos Sausis | vasaris| kovas | balandis | gegu2 | birzelis | liepa | rugpjitis | rugsjis | spalis | lapkritis | gruodis
Taukmedzy
sviestas 0.6 0.b 0J7 0|7 0.5 0.6 D.7 1.6 3.1
Migdolai 0.8 0.6 0.7 0.9 0.b 046 05 1.0 2.8
Verbena 0.2 0.2 0.6 07 05 Q.4 0.4 D.8 2.1
Levanda 0.2 0.2 0.2 043 02 Q.2 0.2 D.5 0.8
Medus 0.1 0.2 0.2 0.p 0J3 0.4 0.3 D.4 0.9
Alyvuoge 0.4 0.4 0.5 0.5 0.4 0.4 0}4 0.8 1.1
Namams 0.6 0.5 0b 07 0.6 0.7 D.8 1.5 2.6
Sodai 0.8 0.8 0.8 0. 0/6 0.7 0.9 1.8 3.6
Apelsinas 0.1 0.1 0.1 02 0[1 Q.2 0.2 D.3 0.5
Bonne Mere 0.@ 0.1 opn 0j1 0.1 0.1 D.0 0.1 0.2
Vyrams 0.5 0.5 1.0 0.8 07 016 a.7 1.2 4.2
Aromatologija 0.3 0.4 0.4 0.p 0/4 0.5 0.5 D.9 15
Slamuiai 0.4 0.3 0.4 0.5 0.8 0.3 03 0.7 0.7
Aksesuarai 0.1 0.1 01 01 0.1 0.1 D.1 0.4 0.7
Kita 0.0 0.0 0.0 0.¢ 0.0 0.0 0|0 0.0 0.0
Vynuog

SezoniSkumaivertinimas - 2006 m.
Taukmedzi Jl
sviestas 14| 0.7 0.7 0.6 0.5 0. 0.6 5 016 N 1.0 3.0
Migdolai 0.7 05 0.7 0.7 0.6 0.9 0{7 5 0.6 .5  70. 2.3
Verbena 0.4 0.3 0.8 0.3 03 0.4 0.6 D.4 0.3 0.3 04 2.2
Levanda 0.3 0.1 0.2 0.p 0[1 0.2 0.2 D.3 0.3 0.2 0.3 0.9
Medus 0.3] 0.2 0.2 0.1 01 02 0.1 1 D.1 0.2 0.3 0.8
Alyvuoge 0.7] 04 0.6 0.5 0.4 0.6 0J6 5 0.5 D.5 0.6 1.5
Namams 0.7 0.5 0.b 0.5 0(4 0.4 0.3 D.5 0.5 0.7 0.8 24
Sodai 0.6] 0.6 0.5 0.5 07 08 Q.7 .6 D.6 0.6 0.8 3.5
Apelsinas 0.1 0.1 0.1 0.0 0|0 0.1 0.1 D.1 0.1 01 6|0 1.2
Bonne Mere 0.1 0.0 0.1 0J0 0,0 0.0 D.1 0.0 0.0 0.0 0.0 0.4
Vyrams 0.6| 0.7 0.4 0.5 0.6 0/8 0.6 .6 D.5 0.7 0.8 3.8
Aromatologija| 0.5 0.4 0.3 0.3 0.3 0}4 0.4 .3 D4 410 0.5 1.1
Slamuiai 0.6| 0.2 0.2 0.3 0.3 0.b 0/4 3 0.4 D.6 0.6 0.9
Aksesuarai 01 0.1 0.1 01 011 0.1 D.1 0.1 0.1 0.1 0.2 0.5
Kita 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0J0 .0 g.0 D.0 D.0 0.0
Vynuog 0.0 0.0 0.0 0.Q 0.0 0.0 0J0 0 0.5 D.5 0.4 0.6

6 PRIEDAS
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SezoniSkumaivertinimas - 2007 m.

Taukmedai

sviestas 1.2 1.0 0.8 0.7 0.6 0.7 0.y 0/5 0}7 Q.7 0.9 2.5
Migdolai 1.1] 05 0.5 0.8 0.8 0.9 0.8 0/5 0i6 Q.7 0.7 2.2
Verbena 0.5 0.3 0.3 0.8 0|5 0.9 0.5 D.3 0.3 0.3 04 1.3
Levanda 0.4 0.2 0.2 0. 0|2 0.3 0.2 D.2 0.2 0.2 0.2 07
Medus 0.2| 0.2 0.1 0.1 0.1 0}1 0.1 0.1 D.1 0.2 05 1.3
Alyvuoge 08| 04 0.5 0.5 0.5 0.b 0/6 0.4 0.5 0.4 0.5 0.9
Namams 0.7 0.5 0.5 0.4 0|5 0.4 0.5 D.4 0.4 0.5 07 21
Sodai 0.9] 0.9 0.8 0.8 0J7 0i8 a.9 0.7 D.7 1.0 1.2 4.1
Apelsinas 0.2l 0. 0.1 0.0 0j1 0.1 0.1 D.1 0.1 01 .10 0.5
Bonne Mere 0.1 0.1 0.1 01 0,0 g.0 0.1 0.0 0.0 0.1 0.0 0.2
Vyrams 0.7] 0.6 0.7 0.5 0.6 0|7 0.6 0.5 D.6 0.5 06 3.1
Aromatologija| 0.5 0.4 0.4 0.8 04 0{4 a.5 0.4 D4 410 05 1.0
Slamuiai 07| 04| 04/ 03 03 04 05 02 04 04 0.4 0.7
Aksesuarai 0.1 0.1 0.1 01 0.1 g.1 0.1 0.1 0.1 0.0 0.1 0.3
Kita 0.0| 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0/0 0.0 Q.0 0.0 0.0 0.0
Vynuog: 01| 0.1 0.2 0.1 0.2 0.8 0/2 0,2 0.3 0.2 0.3 0.8

Saltinis: apska&iuota MS Excel programa



2008 metams

7 PRIEDAS

PARDAVIMU REMIMO AKCIJU PROJEKCIJA 2008-2009 METAMS

Produktai, kuriems akcijos metu skiriamas

Savaite M énuo Prekiy linija R Akcijos detalés
itin didelis démesys
16-19 Balandis- | Raudomjuy ryzZiy | Nauja linijja riebios - miSrios veido odagsPerkant veido krembei veido valiki, tonikas 50 ml nemokamai.
Geguz linija NAUJIENA | prieziarai, pakeisianti levandveido linija Informavimas apie naujienas, aktyvusgimeliy dalinimas
20-22 Gegu&- Sodai Vysni Ziedai, nauji EDT Motinos dienos proga, valtisr VIP klientams, pristatomos naujiend
BirZelis nauji EDT, dovanojama nauja kosmetmduSo zed 75 ml+ putojantig
akmenukas voniai vySmikvapo. Tos pé&os dovanos visiems klientan
iSleidZiantiems vir§ 200,- Lt.
Dovany kompozicijos motinos dienos proga
23-24 Birzelis Verbena EDT, kremasniui Vasaros paslymai, verbem gaivus aromatas. Perkant citruginierbemn
EDT + duSo Zele, naujas kremas 50 ml dovan
25-28 Birzelis  -| ISpardavimai Visi Perkant 2 prekes vir§ 15 Lt. -20%, perkant triskpgeir daugiau vir§ 15,
Liepa Lt. -30%
29-30 Liepa- Sodai Glés iS provanco, naujas kvapas EDTProvanco augalai-atgaivina bei atpalaiduoja. ED&rkant virS 200,-
Rugpijitis NAUJIENA kelioniné kosmetig nemokamai
31-33 Rugpijtis Vynuogs Grozio aliejus-NAUJIENA Grozio aliejus, skyss ir toksinus Salinanti z&l Perkant groZio aligj +
skysius Salinatia Zele, nemokamai gausite duSo api) ml ir masazikl
34-36 Rugpitis- Aromatologija, Plauky prieziiros  produktai, spindgs Perkant virs 100,- It, Sampas 75 ml nemokamai
Rugsjis Alyvuoge, suteikiantis ir apinit didinantis
Taukmedziai kondicionierius plaukams, serumas plaukams
37-39 Ruggjis - | Slamuiai Kremas nuo raukdjj jauninantis serumas Aktyvus g$@ma stabdaiy produkt; megineliy dalinimas
Spalis Mailingas bei naujien pristatymas
40-41 Spalis Taukmedgi Kremas kdikiams, prausiklis #dikiams,| Aklyju ménuo Month of sight — L‘occitane jau 10 metemia akluosius
sviestas naujas muilas ant visy pakud@iy yra brailio rastas. Dalis pajamngaut; per Si akcija,
skiriama akijuy draugijoms.
Perkant du produktusillikiams, kempia nemokamai
42-44 Spalis 4 Sodai EDP, JazminEDP Naujo kvapo pristatymas. Perkant Eau de Parhet kurio kvapo,
Lapkritis kosmetirt dovany
45-47 Lapkritis Alyvuog Kiino prieziiros produktai, kno kremas Perkant vir§ 100,- Lt., duSo kremas d@vanml.
48-51 Gruodis Visi produktai Namams bei #nui Kalédiniy katalogy siuntimas VIP klientams, dovampasiilymy paruoSimas

Sodai ir namams

S
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2009 metams

7 PRIEDAS ( ESINYS)

Produktai, kuriems akcijos metu

Savaité Ménuo Prekiy linija - N Akcijos detalés
skiriamas itin didelis démesys
1-3 Sausis Ger galimybiy | visi Perkant 2 prekes vir§ 15 Lt. -20%, perkard friekes ir daugiau vir§ 15,- Lt.
dienos 30%
4-5 Sausis Taukmedyi Plakatai ir preks languose Sia temaiiko | Aktvus naujiem pristatymas, iginéliy dalinimas, kremastkui ir rankoms
sviestas prieziara kremas &nui
6-8 Vasaris Sodai EDT Pristatomi EDT, reklama Zlané&lentino dienos dovanos
8-12 Vasaris- Slamuiai Veido odos prieZiros produktai Mailingas, informacija apie naujignasido neginéliy aktyvus dalinimas
Kovas
13-19 Kovas -/ Migdolai- veido| Kremas veidui, losjonas veido valymuiAktyvus Siy produkt; mégineliy dalinimas
Balandis linija kauke veidui
20-22 Gegu&- Sodai Zalioji arbata, EDT,do prieZiira Motinos dienos proga, vaktis VIP klientams, pristatomos naujienos, ED
Birzelis dovanos
Dovan; kompozicijos motinos dienos proga
23-24 Birzelis Verbena Pylingashui, kremas kojoms, ice gel Vasaros phsnai, verbem gaivus aromatas.
25-28 Birzelis  -| ISpardavimai visi Perkant 2 prekes vir§ 15 Lt. -2@%rkant tris prekes ir daugiau virs 15,- Lt.
Liepa 30%
29-30 Liepa- Vyrams Vyrams produktai Perkant EDT ir duSo Zefkutimosi kremas 15ml nemokamai
Rugpijitis
31-33 Rugpitis Vynuogs Visi produktai Perkant vir§ 100,- Lt, muilas 5davan;
34-36 Rugnpitis- Aromatologija, Plauky prieziiros produktai, spindgs Perkant virs 150,- It, Samipas+kondicionierius plaukams 75 ml nemokamai
Rugsjis Alyvuoge, suteikiantis ir  apinit didinantis
TaukmedZiai kondicionierius ~ plaukams,  serumas
plaukams
37-39 Ruggiis - | Slamwiai Visi produktai Aktyvus se¥jima stabdatiy produkt, meégineliy dalinimas
Spalis Mailingas bei naujien pristatymas
40-41 Spalis Taukmedgi Kremas rankoms Akju ménuo Month of sight — L‘occitane jau 10 metemia akluosius, an
sviestas visy pakuciy yra brailio rastas. Dalis pajagngauty per 34 akcija, skiriama
aklyjy draugijoms.
Perkant du produktusikui arba rankoms, muilas 100g nhemokamai
42-44 Spalis 4 Sodai EDP Naujo kvapo pristatymas. Perkant Eauatftui bet kurio kvapo - kosmetin
Lapkritis dovany
45-47 Lapkritis Alyvuog Kuno prieziiros produktai, #ino kremas | Perkant virS 100,- Lt., duSo kremas dovamml.
48-51 Gruodis Visi produktai Namams bei fnui Kalkdiniy katalog; siuntimas VIP klientams, dovampasiilymy paruoSimas

Sodai ir namams
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