
  

فروشی پرسرعت و رقابتی امروزی، جلوتر ماندن از منحنی برای موفقیت ضروری است. خرده فروشان  در چشم انداز خرده
با چالش های متعددی از تغییر ترجیحات مصرف کننده و پویایی بازار گرفته تا مدیریت موجودی و استراتژی های قیمت 

به عنوان ابزاری برای  )BI( هوش تجاری به فروشیها، صنعت خردهگذاری روبرو هستند. برای پیمایش موثر این چالش
فروشی را متحول بخش خرده BI پردازد که چگونهتغییر بازی روی آورده است. این مقاله به بررسی این موضوع می

 .دهددهد و سودآوری را افزایش مییش میسازد، تجارب مشتری را افزاها را قادر میگیری مبتنی بر دادهکند، تصمیممی

 فروشی اهمیت هوش تجاری در خرده 

ها متکی بوده است، اما حجم و پیچیدگی اطلاعات موجود امروزه بسیار زیاد است. فروشی همیشه بر دادهصنعت خرده
 BI .فی نیستند. اینجاست که هوش تجاری وارد عمل می شودها دیگر کارویکردهای سنتی برای تجزیه و تحلیل داده

ها به آوری، تجزیه و تحلیل و ارائه دادهها برای جمعها و فرآیندهای تجزیه و تحلیل دادهبه استفاده از ابزارها، فناوری
ا چند زمینه کلیدی وجود سازد تا تصمیمات آگاهانه بگیرند. در اینجفروشان را قادر میروشی معنادار اشاره دارد که خرده

 :در خرده فروشی تأثیر قابل توجهی دارد BI دارد که
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 :بینی تقاضاپیش -1

های فروش موجود ، فصلی بودن و عوامل خارجی مانند آب و هوا ، دهد دادهبه خرده فروشان امکان می BI ابزارهای
سازی سطح موجودی و ل کنند. این به بهینهبینی دقیق تقاضا تجزیه و تحلیتعطیلات و شرایط اقتصادی را برای پیش

 .کندکاهش بیش از حد یا موجودی انبار کمک می

 :مدیریت موجودی -2

BI کنند شناسایی  کند تا موجودی را در زمان واقعی پیگیری کنند ، اجناس تاریخ نزدیک رابه خرده فروشان کمک می. 

 :گذاریاستراتژی قیمت -3

برای نظارت بر قیمت گذاری رقیب ، تجزیه و تحلیل رفتار خرید مشتری و بررسی  BI توانند ازخرده فروشان می
 .رساندهای قیمت گذاری پویا استفاده کنند که ضمن حفظ رقابت ، سود را به حداکثر میاستراتژی

 :بینش مشتری -4

BI Tools کند. شخصی سازی می بازاریابی هایکمپین  های دقیق مشتری ،های مشتری را برای ایجاد پروفایلداده
 .توانند پیشنهادات خود را به ترجیحات فردی متناسب با رضایت مشتری و وفاداری متناسب کنندخرده فروشان می

 :بهینه سازی زنجیره تأمین -5

BI ینه ، دید پایان به پایان به زنجیره تأمین ، به خرده فروشان کمک می کند تا تنگناها را شناسایی کنند ، تدارکات را به
 .ها را کاهش می دهندکنند و در نهایت هزینه

 تجربه مشتری پیشرفته

کنندگان امروز در صنعت خرده فروشی ، توانایی آن در تقویت تجربه مشتری است. مصرف BI یکی از مهمترین تأثیرات
خرده  BI .دارندنسبت به گذشته خواستار فناوری اطلاعات هستند. آنها انتظار تجربیات شخصی و خرید یکپارچه را 

 :سازد تا این انتظارات را از چند طریق برآورده کنندفروشان را قادر می

 :شخصی سازی -1

BI های مشتری را تجزیه و تحلیل کنند تا توصیه های محصول شخصی ، پیام کند تا دادهبه خرده فروشان کمک می
 .شودهای بازاریابی و تخفیف را ارائه دهند. این تجربه شخصی باعث افزایش تعامل و وفاداری مشتری می



  

 :سازی پرداختبهینه -2

BI سازی فرایند پرداخت ، کاهش اصطکاک وط به نرخ ترک سبد خرید و بهینههای مربتواند با تجزیه و تحلیل دادهمی
 .سازی روند پرداخت کمک کندو افزایش نرخ تبدیل ، به ساده

با  BI .مستقیماً بر خط پایین خرده فروش تأثیر می گذارد BIعلاوه بر افزایش تجربه مشتری ، 

 :ارائه بینش و فعال کردن تصمیمات داده محور ، به روشهای زیر به سودآوری کمک می کند

 :کاهش هزینه -1

BI  ها را کاهش داد ، کمک می کند ، مانند بهینه سازی زنجیره تأمین ، کاهش به شناسایی مناطقی که می توان هزینه
 .موجودی اضافی و بهبود کارایی عملیاتی

 :رشد درآمد -2

با به حداکثر رساندن  BIهای بهبود یافته قیمت گذاری ، بازاریابی شخصی و مدیریت بهتر موجودی ، از طریق استراتژی
 .کندیهای فروش به رشد درآمد کمک مفرصت

 :پیشگیری از دست دادن -3

ها را برای تشخیص و جلوگیری از کلاهبرداری ، سرقت و سایر تلفات ، از سود محافظت می توانند داده BI ابزارهای
 .کنند

 :گسترش بازار -4

ر های گسترش دبرای شناسایی فرصت BI توانند ازبا تجزیه و تحلیل روند بازار و رفتار مشتری ، خرده فروشان می
 .بندی محصولات استفاده کنندبازارهای جدید یا دسته

 

 پیشگیری از هدف گذاری نادرست

گذاری ا می تواند بازاریابی شخصی سازی شده را با به حداقل رساندن خطاها بهبود ببخشد. هدفمدیریت بهتر داده 
درصد از شرکت کنندگان در نظرسنجی ۹۶باشد تا جایی که نادرست ، به طرز غافلگیر کننده ای یکی از مشکلات رایج می

 .دریافت میکنند ها اعلام کرده اند که اطلاعات یا تبلیغات اشتباهی



  

توانند از چنین اشتباهاتی اجتناب کنند. پیش ها میخرده فروشان با استفاده از روش های پالایش داده و غنی سازی داده
های بازاریابی باید صحت آنها با بررسی منابع ، توسط خرده فروشان ها جهت سفارشی سازی کمپیناز استفاده از داده

 .مورد تائید قرار گیرد

ف اطلاعات نادرست یا مشکوک و غیرقابل تائید از بازاریابی نادرست جلوگیری خواهد کرد و پیام های مرتبط تری حذ
 .ایجاد خواهد کرد و مصرف کنندگان را درگیر می کند

های داده محور که باعث تصمیم گیری ، افزایش تجربه مشتری و تقویت سودآوری در پایان ، هوش تجاری با ارائه بینش
گیرند ، در یک بازار به سرعت در را در آغوش می BI دهد. خرده فروشانی کهشود ، صنعت خرده فروشی را تغییر میمی

یک سرمایه گذاری یک بار نیست  BI کنند. با این حال ، به یاد داشته باشید کهکسب می حال تحول ، یک مزیت رقابتی
بلکه یک فرآیند مداوم است که نیاز به جمع آوری مداوم داده ها ، تجزیه و تحلیل و سازگاری برای ماندن در دنیای پویا 

ر می رود که آن را به ابزاری مهم برای در خرده فروشی فقط انتظا BI خرده فروشی دارد. با پیشرفت فناوری ، نقش
 .موفقیت در صنعت تبدیل کند

 


