
Naudojimosi vadovas pardavimų planavimo asistentui 

 

1. Įvadas 

Apžvalga 

Pardavimų planavimo asistento įrankis yra DI sprendimas, skirtas padėti pardavimų analitikams 

kurti tikslias pardavimų prognozes, pagrįstas duomenų analize, rinkos tendencijomis ir 

strateginėmis įžvalgomis. Šis įrankis padeda analizuoti istorinius duomenis, identifikuoti rinkos 

pokyčius ir pateikti įmonėms įžvalgas, kurios padeda planuoti ir vykdyti efektyvias pardavimo 

strategijas. 

Pagrindinės funkcijos 

• Pardavimų prognozių kūrimas: DI asistentas padeda generuoti tikslias pardavimų 

prognozes, remdamasis istorinių duomenų analize, sezoniškumo rodikliais ir esamomis 

rinkos sąlygomis. 

• Rinkos tendencijų analizė: Siūlo įžvalgas apie rinkos pokyčius ir numatomas 

tendencijas, kurios padeda prognozuoti pardavimų svyravimus ir prisitaikyti prie 

besikeičiančių rinkos sąlygų. 

• Strateginių įžvalgų pateikimas: Pateikia duomenimis pagrįstas rekomendacijas, kurios 

padeda planuoti pardavimo tikslus ir optimizuoti resursų paskirstymą pagal 

prognozuojamus pardavimo rodiklius. 

 

2. Pradžia 

Sisteminiai reikalavimai 

• Prieiga prie interneto, naudojant kompiuterį arba išmanųjį įrenginį. 

• Naršyklė (pvz., „Chrome“, „Firefox“) su įjungtu „JavaScript“. 

• Naujausia ChatGPT arba kita patikima versija, leidžianti dirbti su DI asistentu. 

Prisijungimas prie pardavimų planavimo asistento 

1. Prisijunkite prie platformos: Pasiekite DI asistentą per įmonės arba asmeninę paskyrą. 

2. Pradėkite sesiją: Įrašykite klausimą arba analizės tikslą, pvz., „Kokia bus pardavimų 

prognozė kitam ketvirčiui?“ arba „Pateikti pardavimų augimo prognozę pagal 

sezoniškumo rodiklius“. 

 

3. Sąsajos funkcionalumas 



Pagrindinės funkcijos 

• Įvedimo langas: Čia galite įrašyti klausimus apie pardavimų prognozes ar analizę, pvz., 

„Kaip prognozuoti pardavimus remiantis praėjusių metų rezultatais?“ arba „Kokie rinkos 

veiksniai gali turėti įtakos pardavimų augimui?“ 

• Teminiai patarimai: DI asistentas pateikia rekomendacijas dėl prognozių kūrimo 

metodų, sezoniškumo analizės ir pagrindinių veiksnių, kurie gali turėti įtakos pardavimų 

svyravimams. 

• Pardavimų prognozių kūrimo gairės: DI įrankis padeda generuoti prognozes, 

remdamasis pardavimų tendencijomis, rinkos analizėmis ir duomenų modeliavimu. 

 

4. Kaip naudoti pardavimų planavimo asistentą 

Pardavimų prognozavimo ir planavimo procesas 

1. Istorinių duomenų analizė: Paprašykite asistento padėti analizuoti istorinius duomenis 

ir identifikuoti pagrindines tendencijas, kurios gali turėti įtakos būsimoms prognozėms. 

Pvz., „Kaip analizuoti praėjusių metų pardavimo duomenis, kad būtų sukurta prognozė?“ 

2. Rinkos tendencijų vertinimas: DI asistentas gali pateikti įžvalgas apie esamas rinkos 

sąlygas ir besikeičiančias tendencijas, kurios gali padėti prognozuoti pardavimų 

svyravimus, pavyzdžiui, „Kaip ekonominės sąlygos paveiks kitų metų pardavimus?“. 

3. Sezoniškumo ir kintamųjų identifikavimas: DI įrankis gali padėti identifikuoti 

sezoniškumo veiksnius ir kitus kintamuosius, turinčius įtakos pardavimams, ir įtraukti 

juos į prognozes. 

4. Strateginių įžvalgų generavimas: Naudodamiesi DI asistento pateiktomis prognozėmis, 

galite kurti strateginius pardavimo planus, pritaikytus rinkos sąlygoms ir konkretiems 

pardavimo tikslams. 

Individualizavimas 

Asistentas gali pritaikyti prognozių metodikas ir įžvalgas pagal specifinę pramonės šaką, regioną 

ar rinkos sąlygas, kad prognozės būtų tikslios ir efektyviai pritaikomos strateginiam planavimui. 

 

5. Prognozių peržiūra ir optimizavimas 

1. Prognozių rezultatų peržiūra ir tikslinimas: Peržiūrėkite DI asistento pateiktas 

prognozes ir, jei reikia, paprašykite papildomų įžvalgų ar alternatyvių modelių, kad 

prognozės būtų kuo tikslesnės. 

2. Rinkos ir sezoniškumo veiksnių įvertinimas: Naudokitės DI asistento 

rekomendacijomis, kad galėtumėte įtraukti sezoniškumo veiksnius ir kitus kintamuosius į 

prognozes, siekiant išvengti neplanuotų svyravimų. 



3. Strategijų kūrimas remiantis prognozėmis: Remdamiesi asistento pateiktais 

duomenimis, sukurkite pardavimų strategijas ir resursų paskirstymo planus, kurie atitiktų 

prognozes ir maksimaliai padidintų pardavimų rezultatus. 

 

6. Dažniausiai pasitaikančios problemos ir jų sprendimai 

1. Nepakankamas prognozių tikslumas 

o Sprendimas: Paprašykite asistento pateikti alternatyvius prognozavimo modelius 

ar išsamesnes analizės metodikas, kurios padėtų tiksliau apskaičiuoti galimus 

pardavimų rodiklius. 

2. Kintamųjų neįtraukimas į prognozes 

o Sprendimas: Naudokitės DI asistento pateiktomis įžvalgomis apie kintamuosius 

(pvz., ekonomines sąlygas, sezoniškumą), kad prognozės būtų išsamios ir apimtų 

visus reikšmingus veiksnius. 

3. Netikslus sezoniškumo įvertinimas 

o Sprendimas: Paprašykite asistento padėti detaliau įvertinti sezoniškumo įtaką ir 

įtraukti sezoninius svyravimus į prognozes, siekiant išvengti didelių klaidų 

pardavimų planavime. 

 

7. Geriausios praktikos naudojant DI asistentą pardavimų planavimui 

• Nuolat tikrinkite prognozių tikslumą: Naudokitės DI asistento pateikiamais 

duomenimis, kad nuolat atnaujintumėte prognozes pagal naujausius rinkos pokyčius ir 

analizės duomenis. 

• Pritaikykite prognozes prie rinkos sąlygų: Remkitės asistento pateiktomis 

rekomendacijomis, kaip įvertinti ir pritaikyti prognozes prie besikeičiančių rinkos sąlygų 

ir ekonominių veiksnių. 

• Integruokite prognozes į strateginį planavimą: Naudokite prognozių rezultatus kaip 

pagrindą kuriant pardavimo tikslus, planus ir resursų paskirstymą, kad strategijos būtų 

optimaliai pritaikytos prognozuojamam pardavimų srautui. 

 

Išvada 

Pardavimų planavimo asistento įrankis yra vertingas sprendimas, padedantis kurti tikslias, 

duomenimis pagrįstas pardavimų prognozes, atsižvelgiant į rinkos tendencijas ir strategines 

įžvalgas. Naudodamiesi šiuo vadovu, pardavimų planuotojai gali maksimaliai išnaudoti asistento 

galimybes, kad jų prognozės būtų tikslios, pritaikytos rinkos sąlygoms ir padėtų siekti ilgalaikių 

pardavimo tikslų. 

 


