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SUMMARY

Relevance of the topic. Many companies these days do not stop with one of the local market. Growing
sales and growing consumer demand, increasing competitiveness, more and more often taken for
looking to new markets, new segments, the international environment. Pharmaceutical market in
Lithuania and other countries take up the least vulnerable sphere of the economic sector. Medicines and
other medical medications are among the most important commaodity, so it is natural that the attention

is concentrated on very high quality of medicinal products and security.

UAB Limedika - the largest pharmaceutical wholesale company in Lithuania. In the wholesale
distribution of functions, UAB Limedika owns two pharmacies networks — UAB Norfos vaistiné and
UAB Gintariné vaistiné. In 2014. UAB Limedika open the new logistic center doors. The logistics
center is one of the most modern in the Baltic countries, which allows to optimize the work and the
distribution of goods across Lithuania, reducing the time and preserving human resources. Increasing
the range of abundance, required to maintain a steady growth, so it should not be confined to mere
Lithuania. For this reason UAB Limedika should consider development possibilities in the Latvian

market.

Research object. Latvian pharmaceutical market and its participants, which will be examined in order
to analyze and evaluate the UAB Limedika development opportunities in the Latvian market.

The aim: To evaluate UAB Limedika development possibilities in the Latvian market.
Work tasks:

1. To find out the companies business model, identify reasons why Latvian market is suitable for
export.

2. Figure out what it is the company's expansion into the overseas market reasons, theories and
forms.

3. Analyze the Latvian business environment food supplements aspect.



4. To make the proposals for UAB Limedika development in the Latvian market.

Results of the project. After analysis of statistical data and UAB Limedika internal data, quantitative
and qualitative research, was estimated oppurtunities of UAB Limedika development possibilities in
Latvian market. The companies development possibilities are considering by way of distribution. It
would be appropriate to make stages for the development of the company. Currently, is trying to
expand by exporting food supplements of ,,Jamieson Labaratories®. The analysis shows that Latvian
market is particularly concerned about a healthy life. Latvian market are giving priority to high-quality
food supplements products. Analysis revealed that UAB Limedika offered food supplements price is
competitive in the Latvian market, so it poses great opportunities for export and represent "Jamieson
Laboratories' products. Macro environment analysis revealed that the whole environment in Latvia are
favorable for development of the company, the economic level in Latvia has recently improved, the
country is ready to accept the exported products. Rising monthly income promotes greater attention and
food supplements marketability, and UAB Limedika currently appropriate and useful to expand the

Latvian pharmaceutical market.
The number of tables. 21

The number of pictures. 30
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IVADAS

Temos aktualumas. Daugelis jmoniy Siais laikais nebesitenkina vien vietine rinka. Augant
pardavimams, augant vartotojy poreikiams, didéjant konkurencingumui, vis dazniau ir dazniau imama
zvalgytis ] naujas rinkas, naujus segmentus, tarptautines aplinkas. Galvojant apie jmonés Zinomumo
didinima ne tik vietiniu, bet kartu ir tarptautiniu mastu, reikia zvelgti i galimybes, kaip tai padaryti.
ISkilusi pagrindiné problema dél nepakankamai intensyvios plétros, skatina jmoniy, jy produkcijy plétra
svetur.

Farmacijos rinka tiek Lietuvoje, tiek svetur uzima maziausiai pazeidziama sferg ekonominiame
tad naturalu, jog telkiamas itin didelis démesys vaisty kokybei bei saugumui uztikrinti. Negana to,
vaistai turi biti lengvai prieinami kiekvienam vartotojui tiek kainos bei kokybés santykiu, tiek paties
asortimento gausa. ISvardintus prioritetus vartotojams suteikia vaistinés, taciau tam, jog jos galéty
funkcionuoti tinkamai, prie§ tai turi buti praeitas etapas nuo didmeninio platinimo jmoniy iki pacios
vaistinés. Ple¢iant jmonés veiklg j uzsienio rinka, paciai jmonei aktualu iSsiaiskinti skverbimosi nauda.
Naujos rinkos atsiradimas jtakoja jmonés tiek vidinius tiek iSorinius iSteklius, tad atlikus analiz¢ verta
ar ne, galima jmonés plétros strategija, didinanti pelna, Zmogiskuosius iSteklius, jmonés vardo
zinomumo populiarinimg bei abipusés naudos tiek jmonei tiek vartotojui.

UAB ,,Limedika“ — didziausia vaisty didmeninés prekybos jmoné Lietuvoje. Be didmeninio
platinimo funkcijy, UAB ,,Limedika* valdo du vaistiniy tinklus — UAB ,,Norfos vaistin¢* bei UAB
,Gintariné vaisting“. Bitina pazyméti, jog be Siy funkcijy bendrové ,.Limedika“ vykdo rinkodaros
paslaugas. Turi teis¢ atstovauti jvairiems gamintojams, besiriipindama produkty rinkodara nuo
naudojimo rinkoje pradzios iki visy jo buvimo joje cikly. 2014 m. rudenj buvo pravertos UAB
,Limedika* naujo logistikos centro durys. Sis logistikos centras yra vienas moderniausiy Baltijos
Salyse, leidziantis optimizuoti darby bei prekiy paskirstyma visoje Lietuvoje, maZinant laiko bei
tausojant zmogiskuosius isteklius. Siame centre ple¢iamas ne tik vaisty bei kity medicininiy produkty
asortimentas, kartu dirba gamybiné vaistiné, kurioje pagal individualius uzsakymus gaminami vaistai,
prekiaujama veterinariniais produktais. Didinant asortimento gausg, privaloma islaikyti pastovy
augimg, tad vien Lietuva apsiriboti nereikty. Biitent dél Sios priezasties UAB , Limedika“ turéty
apsvarstyti plétros galimybes Latvijos rinkoje.

Darbo tikslas: [Ivertinti UAB ,Limedika” plétros galimybes Latvijos rinkoje ir pateikti
psidlymus.

Tyrimo objektas. UAB ,,Limedika” plétros galimybés Latvijos rinkoje.



Darbo uzdaviniai:

1. Atlikti jmonés verslo modelio analize, argumentuoti Latvijos rinkos pasirinkima.

2. Issiaiskinti, kokie yra jmonés plétros j uzsienio rinka motyvai, teorijos ir formos.

3. ISanalizuoti Latvijos verslo aplinka maisto papildy aspektu.

4. Pateikti pasiulymus ir rekomendacijas UAB ,,.Limedika‘“ plétrai Latvijos rinkoje.

Darbo metodai:

1. Mokslinés literatiiros analizé;

2. Statistiniy duomeny analizg,;

3. Imonés atlikty tyrimy bei dokumenty analiz¢;

4. Kokybinio tyrimo analizé.

Magistro biagiamajame darbe buvo iSanalizuota moksliné literattira, atliktos statistiniy duomeny
analizés, kokybinis tyrimas. Siy metody pagalba, buvo jvertintos UAB ,,Limedika“ plétros galimybés
Latvijos rinkoje. Pirmoje darbo dalyje buvo aptarta UAB ,,.Limedika“ charakteristika, atlikta jmonés
SSGG analizeé, aptartas jmonés plétros biitinumas, pristatyti jmones atstovaujami prekiniai zenklai,
argumentuota, kodél imoné UAB ,,Limedika‘“ savo plétrai renkasi Latvijos rinka. Antroje darbo dalyje,
iSanalizuota moksliné literatiira, atskleistos formos bei teorijos, kuriomis grindziantis jmoné Zzada
plétoti savo veikla Latvijoje. Atlikus mokslinés literatiros analize, buvo jvardintas jmonei
priimtiniausias plétros buidas — eksportas paskirstytojo pagalba.

TreCioje darbo dalyje atliktos statistiniy duomeny analizés, lyginamoji analizé¢ bei kokybinis
tyrimas. Statistiniy duomeny pagalba, buvo istirtas Latvijos gyventojy skiriamas démesys sveikatos
gerinimui, isleidziamy pajamy dyd] jvairioms medicininés paskirties prekéms. Sioje dalyje taip pat
buvo analizuojami potencialiis konkurentai Latvijos rinkoje, iSskirti populiariausi maisto papildy
prekiniai Zenklai, atlikta kainy lyginamoji analize, atlikti skai¢iavimai produkto eksportavimo iSlaidoms
i§siaiSkinti. Atliktas kokybinis interviu su jmonés Rinkodaros sk. produkto grupés vadove, atskleide
imonés siekius bei norus plétoti maisto papildus ,,Jamieson Labaratories* j Latvijos rinka, atskleisti
imonés plétros motyvai. Remiantis treCiosios dalies analizémis bei kokybiniu tyrimu, buvo pateikti

pasiiilymai ir rekomendacijos UAB ,,Limedika®, kaip turéty yjmoné plétoti savo veiklg uzsienyje.
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1. UAB ,,LIMEDIKA“ PLETROS ] LATVIJOS RINKA PROBLEMATIKA IR
AKTUALUMAS

Farmacijos rinka tiek Lietuvoje tiek svetur uzima maziausiai pazeidziamg sferg ekonominiuose
bei kituose sektoriuose. Vaistai bei kiti medicininiai medikamentai yra vienos svarbiausiy pirmojo
butinumo prekiy, tad natiralu, jog telkiamas itin didelis démesys vaisty kokybei bei saugumui
uztikrinti. Negana to, vaistai turi biiti lengvai prieinami kiekvienam vartotojui tiek kainos bei kokybés
santykiu, tiek paties asortimento gausa. ISvardintus prioritetus vartotojams suteikia vaistinés, taciau
tam, jog jos galéty funkcionuoti tinkamai, prie$ tai turi buti praeitas etapas nuo didmeninio platinimo
imoniy iki pacios vaistinés. Nors atrodo, jog farmaciné rinka yra uzpildyta ir vaisty nepritruks, taciau
kalbant apie vaisty pristatymo operatyvuma bei kokybe, daznai susidiiriama su jvairiomis problemomis.
UAB ,Limedika®“, kaip didmeninio vaisty pardavimo jmoné nori savo veikla lokalizuoti ne tik
Lietuvoje, taciau pléstis j kaimyning $alj. Tad ko gero vienas pagrindiniy probleminiy klausimy iskyla,
ar UAB ,,Limedika“ tikslinga pléstis | Latvijos rinka? Kokia strategija UAB ,,Limedika* turéty remtis,
siekiant pléstis 1 Latvijos farmacijos rinkg? Ar $i rinka néra uzpildyta vietinémis jmonémis ir kokia
plétros nauda bus jau¢iama jmonei ,,Limedika“.

1.1 UAB ,,Limedika* verslo modelio analizé

UAB ,,Limedika“ savo veiklos metus skai¢iuoja nuo 1994 m. Tai farmaciné jmoné, kuri savo
veikla grindzia Geros vaisty platinimo praktikos taisykliy (GVPPT) reikalavimais. UAB ,,Limedika“
vaistais bei kitais medicininés paskirties produktais apriipina daugiau nei 1700 Lietuvos medicinos
Istaigy, vaistiniy, optiky, ligoniy ir t.t.

Kaip apibudinti verslo modelio sgvoka? Pasak A. Osterwalder, verslo modelis — tai konceptualus
jrankis, apimantis elementy ir jy rySiy rinkinj ir leidZiantis, iSreiksti konkrecios jmonés verslo logika.
Tai jmonés teikiamos vertés vienam ar keliems klienty segmentams apraSymas, jmonés struktiiros ir jos
partneriy tinklas, kuris skirtas kiirimui, rinkodarai, ir Sios vertés bei santykiy kapitalo pateikimas,
siekiant pelno ir pastovaus jplauky srauto. (Kinderis, 2012) Zemiau pavaizduotas jmong¢s ,,Limedika‘

verslo modelis (zr. 1 pav.):
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o y o . Al Rystat su Vartotojai h
@agnnﬁ@mt a) Pagrindinés ,-,1\_ Vertés pastilymas |\ R}f rtotoiai / Yy iT
partnerai —— veiklos ~F vartotojais ~—— i
e [vairios paskirties vaisty Plataus asortimento vaisty .
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: : icting i i privatioms flfientams pritraukimas, preRiy moteriskos [yties
tickejai, gamintojai. vaistingms, receptiniy 4 - Sinimo aalimybe v
’ vaisty gamy6a, fogistifa grazinimo gahmybe. atstovai, uZdirbantys
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dydzio pajamas.
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e. parduoturve,
valifikuotas . .
Koalifiky filialai didmesciuose.
personalas,
organizaciné Rulttra,
distribuctjos tink[as.
Sanaudos ; ! Pajamos Py
(i P
o L e -~ By
Islaidos transportavimui, sandéliavinui, islaidos Pajamos gaunamos uZ receptiniy, nereceptiniy bei Rty \/
medZiagoms, marketingines veikfai ir pan. medicininés paskirties prekiy pardavimo.

1 pav. UAB ,,Limedika“ verslo modelio analizé

Taigi, remiantis aukSCiau pateikta verslo modelio lentele, matoma, jog UAB ,Limedika“
pagrindiné veiklos kryptis — jvairios paskirties medicininiai produktai, kurie tiekiami j gydymo jstaigas
(jos yra pagrindinés jmonés partnerés). Tam, jog prekés pasiekty pagrindinius taskus, yra samdomas
personalas, tai vienas pagrindiniy jmonés iStekliy. Kg gali pasitlyti UAB ,,Limedika“? Platy prekiy
asortimentg bei prieinamg kaing. Tam, jog produkcija bty parduodama, vykdomos jvairios akcijos bei
suteikiamos nuolaidos. Pagrindiniai vartotojai — tai jvairaus amziaus vyrai ir moterys, turintys stabilias
pajamas. Jie prekes gali jsigyti e. parduotuvéje arba UAB ,,Gintariné vaistiné” ir UAB ,,Norfos
vaisting® vaistiniy tinkluose. Patiriamos i§laidos: transportavimui, sandéliavimui, marketingo veiklai.
Gaunamos pajamos: i§ parduodamy receptiniy ir nereceptiniy vaisty.

UAB ,,Limedika‘ nuolatos plecia savo partneriy tinklg, kuriame $iuo metu yra daugiau nei 250
jvairiy jmoniy. Bitina paminéti, jog bendroveé ,,.Limedika® yra Vaisty didmeninés prekybos jmoniy
asociacijos naré, taip pat ji priklauso UAB ,Nacionalinés farmacijos grupé“, kuri valdo 100%
didmeninés farmacijos kompanijos , Limedika*“ akcijy. 2007 m. kontrolini UAB ,,Limedika*“ akcijy

paketa jsigijo didziausia Lenkijos farmacijos kompanija ,,Polska Grupa Farmaceutyczna* (PGF).
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Vienas i$ iSskirtiniy jmonés bruozy tai, jog ji ne tik uzsiima medicininiy produkty platinimu, bet
kartu teikia ir rinkodaros paslaugas. Turédama ilgamete patirtj farmacijos rinkoje, praktinés gaminiy
jvedimo | rinkg patirties ir turédama savo vaistiniy tinklus UAB ,,Gintariné vaistiné”, UAB “Norfos
vaisting”, bendrové uztikrina sékmingg gaminiy jvedimg | rinkg ir atstovavimg jiems. Atstovavimas
gaminiams ir rinkodara apima viskag — nuo gaminio jvedimo j rinkg iki visiSko gaminio palaikymo,
sickiant didinti atstovaujamy gaminiy pardavima. Siuo metu ,Limedika® s¢kmingai atstovauja ir
riipinasi $iais gaminiais: ,,Jamieson”, ,,Phillips Avent”, , Zied¢”. UAB , Limedika” minétus produktus
atsiveza, sertifikuoja ir jveda j rinkg. Tai reiSkia, jog ,Jamieson Labaratories®, ,,Phillips Avent*
produktus transportuojama i$ jy oficialiy gamintojy, atitinkamai Kanados ir Anglijos. Nagrinéjant
,,Jamieson Labaratories” produktus, norint juos jvesti j rinka, visy pirma turi buti atlieckami i$sams
tyrimai (sertifikavimas), parodantis ar Sie produktai i§ tiesy atitinka keliamus reikalavimus, nepazeidzia
nustatyty normy ir yra tinkami vartoti. Nors ,,Jamieson Labaratories“ gamybos procese atliekama
daugiau nei 360 jvairiy tyrimy, taciau norint pradéti prekiauti importuota produkcija, ji turi praeiti tam
skirtus patikrinimus. Sertifikavus produkcija, ji pradedama jvesti j rinkg. Bitent ,,Jamieson
Labaratories bei ,,Phillips Avent* produkcija UAB ,,Limedika” riipinasi daugiau nei 10 mety. Vykdant
paskirstytojo funkcijas daugiau nei deSimtmetj galima teigti, jog UAB ,,Limedika” sékmingai vykdo
rinkodaros projektus, skatinant minétos produkcijos pardavimus bei populiarinimg. Turédama ilgamete
patirt] farmacijos rinkoje, praktinés gaminiy jvedimo j rinkg patirties ir turédama savo vaistiniy tinklus,

bendrové uztikrina sékminga gaminiy jvedima j rinka ir atstovavimg jiems. (www.limedika.t)

2014 m. buvo atidarytas vienas moderniausiy Baltijos Salyse vaisty logistikos centras. Naujasis
vaisty logistikos centras suteikia galimybe UAB ,Nacionalinei farmacijos grupé® priklausanciai
didmeninei farmacijos bendrovei ,,Limedika“ daugiau nei 1700 vaistiniy ir ligoniniy aptarnauti iki 50
proc. greiciau ir pasiilyti didesn; medikamenty asortimentg. Centre didmeninei prekybai vaistais ir
medicinos prekémis skirti sandéliai su modernia jranga atitinka aukS$¢iausius logistikos ir distribucijos
standartus, tarp jy ir Gerosios Platinimo Praktikos reikalavimus. Sandéliai yra dviejy daliy - aukstasis
ilgalaikiam saugojimui ir Zemasis paskirstymui ] vaistines, Siame instaliuotas austry gamintojo
»KNAPP*“ konvejeris su automatiniu rinkimu. Visa tai leidzia iSplésti asortimenta, laikyti didelius
kiekius vaisty ir kity prekiy, uZztikrina grupés jmoniy veiklos efektyvumg, greitesnj platesnio
asortimento prekiy pristatyma tiek vaistinéms, tiek ligoninéms, o moderni vaisty rinkimo linija leidzia
apie 25 proc. uzsakymy rinkti automatiskai. Sis logistikos centras yra vienas svarbiausiy investiciniy
projekty UAB ,,Limedika”, kuris buvo biitinas sparciai jmonés plétrai. Vienas i§ iSskirtiniy UAB
»Limedika” bruozy-paciame logistikos centre yra jsikiirusi gamybiné vaistiné. Gamybiné vaistine
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praplecia vaistiniy veiklos pobtidj. Per dieng gamybinéje vaistinéje pagaminama apie 150 skirtingy
pavadinimy vaisty — odos tepaly, akiy, nosies lasy, dezinfekciniy tirpaly, specialiy vaisty pagal

individualius gydytojy receptus. Cia gaminamus vaistus kompanija gali pristatyti j bet kurj Lietuvos

miestg per vieng darbo dieng. (www.limedika.lt)

UAB ,,Limedika“ taip pat sékmingai plétoja atskirg veiklos kryptj — prekyba veterinarijos
vaistais, gyviuny priezitiros prekémis, vitaminais ir papildais, skirtais gyviinams. Atstovauja Zinomiems
gyviiny prekiy gamintojams, tokiems kaip ,,Richter Pharma AG*, ,,Sintofarm SPA®, ,, Tavet®, ,,Tanin

Sevnica®, ,,Chrysamed* ir kt. (www.limedika.lt)

Be jau minéty jmonés atlickamy funkcijy, dar vienas UAB ,,Limedika‘ privalumas - elektroniné
vaisting, kurioje klientas gali greitai uzsisakyti norimy prekiy. Si elektroniné vaistiné klientams padeda
sutaupyti laiko ir pinigy, dél sagnaudy taupymo, prekiy kainos yra mazesnés nei vaistinése. Veikia
nemokama informacijos linija, kuri klientui padeda susigaudyti vaisty jvairovéje, pateikiami pasitlymai
bei patarimai. Klientui sitilomi keli apmokéjimo variantai: apmokéjimas atsiimant preke, elektronine
bankininkyste, mokant dalimis. Be galimy jsigyti vaisty bei medicininés paskirties prekiy, klientai
tinklapyje gali rasti praktisky patarimy dél jvairiy negalavimy $alinimo ir pan.

Norint ilgai ir s€ékmingai gyvuoti, kiekviena jmoné turi apibrézti savo misijg bei vizija, apibrézti
tai, kuo siekiama buti. UAB ,,Limedika“ vizija — buti geriausiu: klientui, darbuotojui, partneriui,
visuomenei. | visuomene Zengia atvirai ir garsiai neSdami savo jmonés misija — biti sveiko ir ilgo
gyvenimo partneriu. Minéta bendroveé kruopsSciai ziiiri ] tai, kokie specialistai dirba jy kompanijoje.
Imon¢ vadovaujasi savo sukurtomis jmonés vertybémis, kurios yra puikiai Zinomos darbuotojams:

¢ Rilpestingas bendradarbiavimas;

e [Smanus rezultatyvumas;

e Atsakinga laisve;

e Polékis.

Aistringas
polekis

Atsakinga
laisve

Rupestingas
bendradar-

ISmanus
rezultatyvumas|

2 pav. UAB ,,Limedika” vertybés
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Imonéje dirba daugiau bei 210 darbuotojy, kurie Zino ir vadovaujasi jmonés vertybémis. Biitent
todél jmonés klesté¢jimas priklauso nuo perspektyviy specialisty, kurie dirba joje. Organizaciné
valdymo struktiira pateikta 1 priede. Organizacijos struktira galima iSskirstyti i administracijos,
tiekimo, transporto, sandéliavimo, realizacijos padalinius. Jmonés darbas vyksta Stabiniy funkcijy
paskirstymo principu. Tai reiskia, jog kiekviena grandis priklauso viena nuo kitos. Realizacijos skyrius
priima uzsakymus i$ ligoniniy ir kity gydymo jstaigy, juos persiuncia j sandélj. Tiekimo skyriuje dirba
vadybininkai, kurie bendrauja su Lietuvos bei uzsienio vaisty tiek¢jais. | imonés veikla jtraukti juristai
atsakingi uz teisisSkai tvarkingy sutarCiy ruoSimg, buhalteriai, sgskaitininkés, IT skyrius, muitinés
deklarantai ir kt. Kaip ankséiau minéta, jmoné dirba Stabiniy funkcijy paskirstymo principu, kuris
leidzia geriau koordinuoti darbus, mazina dubliavimosi tikimybe, skatina darbuotojy komunikabiluma.

Kompanijos ,,Limedika” logotipe vaizduojama tableté, kuri simbolizuoja sveikata, ripestj bei

farmacine jmonés veikla (zr. 3 pav.)

[Z LIMEDIKA

3 pav. UAB ,,Limedika” logotipas

Apdovanojimai:

,.Lietuvos mety gaminys 2014 — aukso medalis suteiktas ,,Zied¢” brandZios odos veido kremui.

,Lietuvos mety gaminys 2014” — sidabro medalis suteiktas “Ziedé” serumui nuo rauksliy.

»Lietuvos mety gaminys 2015” — aukso medalis suteiktas ,,Ziede” kremui paakiams su Silku.

,Lietuvos mety gaminys 2015” — sidabro medalis suteiktas ,Ziedé” natiiraliam kremui
apsauganciam nuo vabzdziy.

Gautas ne vienas apdovanojimas uz indélj j ekologiskesne, sveikesne aplinka. ,,Ziedé” produktai
jvertinti sidabro bei aukso medaliais.

Rinka. Nuo pat veiklos pradzios UAB ,,Limedika‘“ Lietuvos farmacijos rinkoje nuolat auga. Tam
labiausiai turi jtakos bendradarbiavimas su vaistinémis. Ypac¢ daug démesio skiriama nepriklausomoms
vaistinéms, vaistiniy tinklams: ,,Baltijos vaistiniy grupei“, UAB ,,Gintariné vaistin¢* ir UAB ,,Norfos
vaisting®, kurioms stengiamasi siiilyti kuo palankesniy pirkimo ir pristatymo salygy, teikiamos
kokybiskos paslaugos.

2009 m. bendrovés apyvarta sieké 99 min. eury, nors rinkai tie metai buvo nepalankiis — apyvarta

krito 6 proc., taciau UAB ,,Limedika“ iS§saugojo 24 proc. rinkos. Apie 93 proc. apyvartos sudaré
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pardavimas vaistinéms ir gydymo jstaigoms. Beveik 100 proc. visy farmacijos gaminiy buvo realizuota
vidaus rinkoje.

2010 m. bendrovés apyvarta vél augo — sieké 101 min. eury. Rinkos dalis liko nepakitusi.

2011 m. apyvarta - 117 min. eury. 2012 m. apyvarta - 124 mln. eury. 2013 m. apyvarta - 134 min.
Eury (zr. 4 pav.).

Apyvarta, min. Eur

2000 2001 2002 2003 2004 2009 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

4 pav. UAB ,,Limedika* apyvarta min. Eur.

2007 m. UAB ,,Limedika“ pirmoji i§ didmeniniy farmacijos jmoniy, buvo jtraukta j Oficialiai
patvirtinty tiekéjy saraSa (OPTS). Ty paciy mety pabaigoje kontrolinj kompanijos paketa jsigijo
didZiausia Lenkijos farmacijos kompanija Polska Grupa Farmaceutyczna (PGF). Kompanijos augima ir
veiklos efektyvumg lemia aukstos kvalifikacijos specialisty darbas, racionalus valdymas ir nuolatinis
démesys svarbiausioms plétros kryptims: asortimento plétrai, kokybiSkam ir operatyviam aptarnavimui,
lojaliausiems klientams ir konkurencingai kainai. UAB ,,.Limedika® veikla grindziama Geros vaisty
platinimo praktikos taisykliy (GVPPT) reikalavimais, kompanija yra Vaisty didmeninés prekybos
jmoniy asociacijos nar¢.

Tiksliné rinka. Kiekviena jmoné, norédama veikti sklandZiai ir pelningai, privalo nusistatyti
savo aptarnaujamg segmentg. UAB ,,Limedika“ klientai yra:

e UAB ,,Gintariné vaisting®;

e UAB ,,Norfos vaistiné*;

¢ Gydymo jstaigos (ligoninés, klinikos, poliklinikos, privatis gydytojy kabinetai ir t.t.)

¢ Didmeninés farmacinés imonés Lietuvoje ir uzsienyje.

Didziausig démesj jmoné ,,Limedika* telkia ] vaistiniy tinklus, biitent joms tenka apie 85 proc.
visy jmonés pardavimy. Zvelgiant j uZsienio rinka, didZiausi pardavimui tenka Latvijai, Lenkijai ir
Rusijai. Vis glaudesni rysiai vystomi ir su Baltarusijos ir Estijos didmenininkais. Rinkos ir pardavimy

paskirstymas pavaizduotas 5 pav.
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m Vidaus rinka

Tarptautiné rinka

5 pav. Rinkos ir pardavimy paskirstymas

Vis didesnis démesys skiriamas gydymo jstaigoms. Ligoninés kitaip nei vaistinés, nereikalauja
didelio prekiy asortimento. Ligoninés daZniausiai apsiriipina vienu i§ siilomy prekés analogy, taip
nesudarant pasirinkimo galimybés. Bitent dél to ligoninés perka nedidelg asortimento dalj, taciau
dideliais Kkiekiais. Visiskai atvirkstinis variantas yra su vaistinémis. Ligoninés, dél didesniy uzsakomy
kiekiy reikalauja didesniy nuolaidy kainoms ar apmokéjimo terminui.

SSGG analizé. Norint i$siaiSkinti jmonés strateginiy plany vystymo kryptj, yra naudojama SSGG
analizé. Si analizé i$skiria jmonés stiprybes bei silpnybes, galimybes bei grésmes. Jmone analizuojant
SSGG analizés pagalba, galima iSsiaiskinti jmonés silpnybes, kurios daro jtaka versle, tuo paciu
iSrySkinamos stipriosios puses, lygiai taip pat iSaiSkinamos grésmés, kurios tyko dél konkurenty ar
paslaugy neefektyvumo. Identifikuojamos galimybés, kuriose jmoné dar gali pléstis, tobuléti ir augti.
Rengiant SSGG analiz¢ atsakome j klausimus:

¢ K3 jmoné/organizacija yra pajégi atlikti, pasitilyti (stiprybes);

¢ Ko jmoné/organizacija yra nepajégi atlikti/pasiiilyti (silpnybés);

¢ Kokios yra potencialiai naudingos saglygos jmonei/organizacijai (galimybés);

¢ Kokios yra potencialiai nenaudingos salygos organizacijai (grésmes).

Atsakius  Siuos klausimus, turime pagrindinj modelj, kuris nurodo jmonés strateginiy plany
galimas vystymo kryptis, gali analizuoti savo misijg, jgaliojimus, konstatuoti galimus scenarijus,
identifikuoti interesy grupiy pozicijas ir pan. UAB ,Limedika“ SSGG analizé pateikta pirmoje

lenteléje.
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Stiprybés
Platus prekiy asortimentas.
Aukstos kvalifikacijos darbuotojai.
Optimali organizaciné valdymo struktiira.
Centralizuotas valdymas.
Gebg¢jimas reaguoti i rinkos pokycius.
Gamybiné vaistiné.

Geréjantys finansiniai rodikliai.
Gera geografiné padétis.

Maza darbuotojy kaita.
Gera jmongés reputacija.
Internetiné vaistiné.

Aukstas kokybés lygis.

1 lentelé. UAB ,,Limedika“ SSGG analizé
Silpnybés
Produkty eksporto strateginio planavimo
nebuvimas.

Salyginai auksta prekiy kaina rinkoje.

Imonés plétra uzsienio rinkoje.

Asortimento plétra.

Produkto atrinkimo sistemos optimizavimas.
Gamybiniy pajégumy didinimo galimybé.
Auganti ekologiSkos produkcijos paklausa.
Aukstas rinkos potencialas.

Dalyvavimas aplinkinése rinkose.

Teikiamy paslaugy praplétimas.

Naujy vaistiniy tinkly atidarymas Lietuvoje.

Efektyviy reklamos priemoniy naudojimas.

Uzsienio  Saliy ir vietinés konkurencijos
padidéjimas.

Kvalifikuoty darbuotojy iSvykimas i$ rajono.
Staigtis ekonomikos poky¢iai.

Pigiis prekiy pakaitalai.

Auksti  ES  Saliy reikalavimai  jmonéms,
uzsiimancioms farmacine veikla.

Kintanti pirkéjy nuomoné.
Mazg¢jancios gyventojy pajamos ir islaidos.

Poky¢iai tiekéjy jmonése.

Aptariant jmonés stiprigsias savybes, reikty akcentuoti, jog UAB ,,Limedika“ sugeba greitai reaguoti |

rinkos bei ekonomikos pokycius. Tai salygoja jmonés maza darbuotojy kaita, darbuotojai jmon¢je dirba

ilgai, o jmonés vadovas jau daugelj mety islicka tas pats. Atsizvelgiant j tai, darbuotojai geba surinkti ir

susisteminti informacija apie reikSmingus jmonei pokycius ir juos perduoda vadovui, kuris ir priima

reikiamus sprendimus. UAB ,,Limedika“ visapusiskai yra geroje geografinéje padétyje tick Lietuvos tiek

Europos mastu. Geografiné padétis bei iSvystyta IT sistema vaisty atrinkimui jtakoja operatyvy

medikamenty pristatyma j vaistines bei gydymo jstaigas. Siuo atzvilgiu maZinami transportavimo ir laiko
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kastai. Imone, dirbanti daugiau nei 20 mety, uzsitarnavo gerg vardg tenkinant pirkéjy poreikius bei skiriant
itin didelj démes;j jiems. Bitent dél Sios priezasties UAB ,,Limedika® ir toliau vadovaujasi principu, jog
svarbiausia jmonés ir vartotojo geri santykiai. Dar vienas svarus jmonés bruozas — platus asortimentas, kuris
garantuoja klientams reikiamy medikamenty jsigijimg vienoje vietoje uz pricinamg kaing. Jmonés
i§skirtinoji stiprybé — gamybiné vaistiné, esanti tame pacCiame logistikos centre, kuriame jsikiirusi tiek
administracija tiek vaisty sandéliai. Cia pagaminti vaistai operatyviai yra pristatomi j jstaigas i§ pirmujy
ranky.

Kalbant apie UAB ,,Limedika‘ silpnybes galima i8skirti, jog jmoné mazai skiria démesio produkty
jvedimui ] kitas rinkas, strategiSkai néra planuojamos arba mazai planuojamos produkty eksportavimo
galimybés, neieSkomos naujos potencialios rinkos. Lietuvos rinkoje esant pakankamai daug farmaciniy
jmoniy, tiekiamy vaisty kainos, lyginant su kitomis jmonémis, yra salyginai aukstos. Tai salygoja vaisty
transportavimo, sandéliavimo ir kt. zmogiskyjy istekliy sgveika. Visgi, lyginant kainas su visomis Lietuvoje
veikianCiomis vaistinémis, UAB ,,Limedika“ sitilomos vaisty kainos islicka konkurencingos.

Zvelgiant j tykan&ius pavojus jmonei, atkreipti démesj reikia j vis didéjan¢ia konkurencija. ] rinka
patenkantys pigiis produkty pakaitalai daznai klienta sudomina, taip jmoné praranda klientg, o jis jsigyja
netinkama preke. Ekonominiai poky¢ciai jtakoja pirkéjy jprocius. Mazéjantys atlyginimai daro jtaka pirkiniy
krepseliui, taip maze¢ja apyvarta ir jmoneés pelningumas.

Analizuojant UAB ,,Limedika® galimybes, iSskirti galima plétra uZzsienio rinkoje (Latvija, Lenkija,
Baltarusija, Estija). Imoné¢ turi visas reikiamas priemones plétrai j svecias Salis, kvalifikuotus specialistus,
logistikos paslaugas ir pan. Savo veikla galéty plésti bendradarbiaujant su mazmeninémis farmacinémis
istaigomis, taip pradedant tirti rinkg ir véliau kuriant plétros strategijas. Pastebima tendencija, jog vartotojai
vis labiau démesj skiria ekologiskiems produktams, tad UAB ,Limedika“ galéty plésti ekologiskos
kosmetikos ,,Zied¢“ asortimentg arba jvesti naujy ekologisky produkty krepSelj j rinka, tai salygoty
asortimento bei paslaugy praplétima.

[Sanalizavus jmonés stiprybes, jau minéta prekiniy zenkly atstovavimas, rinkodaros paslaugos,
logistikos paslaugos, gamybiné vaistiné, naujas logistikos centras (sandéliai), internetiné vaistiné, vaistiniy
tinklai, veterinarijos prekés ir pan. Sios ir kitos stiprybés jrodo, jog UAB , Limedika“ turi kvalifikuoty,
motyvuoty darbuotojy, kurie siekia didinti pardavimus, plésti jmonés veikla. Pati jmoné yra pasirengusi
naujiems i8Sikiams, pléstis ] naujas rinkas pritaikant savo sukaupta patirt] bei Zinias. Logistikos centra,
vaisty atrinkimo sistemg bei transportavimg galima bty pritaikyti siekiant operatyviai pristatyti prekes i
pasirinkta punkta, rinkodaros paslaugos biity plétojamos uzsienio rinkoje bandant jvesti produktus j nauja

rinka. Gamybiné vaistin¢ leisty vardinius bei narkotinius vaistus tiekti ne tik Lietuvos bet ir uzsienio rinkai,
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0 tie, kurie noréty prekes uzsisakyti neiSeinant i§ namy, turéty galimybe¢ naudotis www.vaistine.lt

internetine parduotuve.

1.2 UAB ,,Limedika* atstovaujami prekiniai Zenklai

UAB ,,Limedika* visuomet pasiruoSusi bendradarbiauti ir uzmegzti naujus rysSius su jvairiomis
farmacinémis jmonémis. Jmoné turi ilgamete patirtj rinkodaros srityje, kurig jgijo dirbant su jvairiais
prekiniais Zenklais. Imoné, turédama ilgamete patirt] farmacijos rinkoje, praktinés gaminiy jvedimo |
rinkg patirties ir turédama savo vaistiniy tinklus, uZztikrina sékmingg gaminiy jvedima | rinkg ir
atstovavimg jiems. Produkty atstovavimas apima viska, nuo produkto jvedimo j rinkg iki visiSko
gaminio palaikymo, siekiant pardavimy augimo. Siuo metu UAB ,Limedika“ sékmingai atstovauja
Siuos gaminius: ,,JJamieson Labaratories®, ,,Philips Avent*, ,Ziede«. giq prekiniy zenkly atstovavimo
teises turi Lietuvoje, Lenkijoje, Latvijoje, Estijoje ir Baltarusijoje.

»Jamieson Labaratories*. Kompanija ,Jamieson Labaratories* yra viena seniausiy Kanados
maisto papildy gamintojy. Kompanija, savo gyvavimg skai¢iuojanti nuo 1922-yjy mety, Vis auga ir
nezada sustoti. Si kompanija gamina natiiralius vitaminus bei mineralus, maisto papildus. Daugiau nei
90 mety ,Jamieson Labaratories” iSsikovojo savo auks$ta vieta rinkoje ne tik Kanados bet ir
tarptautinése rinkose. Savo gaminamos produkcijos patikimuma, natiralumg ,,Jamieson Labaratories*
jrodé ne karta atlieckant jvairius tyrimus, bandymus, kuriuos atlieka daugiau nei 360 moksliniy
atliekama grindziantis Kanados sveikatos apsaugos standartais.

,Jamieson Labaratories* turi keletg savo laboratorijy biitent Kanadoje, kuriose kuriami unikaliis
receptai, tobulinami produktai. Cia taip pat atlickami jvairlis tyrimai, kurie uZtikrina produkty
natiraluma bei veiksmingumg. Receptus kuria profesionaliis biochemikai, chemikai, mitybos
specialistai, gydytojy komanda. Visi jie prisideda prie ,Jamieson* klestéjimo, produkty aukstos
kokybés. Nuo pat kompanijos jkiirimo buvo laikomasi pagrindinio principo — novatoriSkumas
persipynes su natlralumu. Tai pradininké natiiralios sveikatos prieZiiiros priemoniy Kanadoje. Nuo
1922-yjy mety ,,Jamieson* savo kompanijos veiklg grindé pazangiausiomis technologijomis, kokybés
kontrole, moksliniais tyrimais ir nuolatiniu tobuléjimu. Kompanija noriai bendradarbiauja su
progresyviais, aukstos kvalifikacijos turin¢iais jmoniy darbuotojais, jmonémis, kurios sau taip pat kelia

itin aukstus reikalavimus.
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6 pav. ,,Jamieson“ kompanijos logotipas

Visi produktai yra gaminami norint pagerinti zmoniy sveikata, tatiau kompanija nejsivaizduoja

sveikatos be tvarios aplinkos, tad ,Jamieson* savo produktus gamina tik i§ tvariy gamtos Saltiniy.

Gaminant i$sikeliami prioritetai gamtosauginiams bei ekologiniams klausimams. ISlaikyti pusiausvyra

gaminant, platinant savo produkcija. Negana to, savo, kaip socialiai atsakingos imonés jvaizdj kelia

ripinantis misky atsodinimu, ekosistemos bei laukiniy gyviiny iS§saugojimu. Visiems Siems reikalams

kompanija ,,Jamieson skiria apie 4 procentus savo metiniy pajamy. Orientuojantis ne tik j verslo

plétra, pelninguma, bet kartu ir j aplinka, ,,Jamieson® uzsitarnavo vartotojy pagarba bei lojaluma, todél

kompanija gali save drasiai vadinti sékminga.

Kompanijos ,,Jamieson‘ produkcija:

Vitaminy ir mineraly

kompleksai

Vyrams ir moterims

Vaikams

Imunitetui

Energijai

Kraujui

Kaulams ir raumenims

2 lentelé. Kompanijos ,,Jamieson“ produkcija

Jamieson Power vitaminai vyrams, Jamieson Stamina, Jamieson
Vita-Vim Kids, Jamieson Vita-Vim moterims, Jamieson Vita-Vim
Regular

Jamieson Power vitaminai vyrams, Jamieson Vita-Vim moterims.
Jamieson D vitamino lasai kaidikiy 400IU 11, Jamieson Mega-Cal
kramtomasis kalcis, Jamieson Omega guminukai vaikams,
Jamieson Vita-Vim Kids.

Jamieson vitaminas C Mix, 500mg, Jamieson C vitaminas apelsiny
skonio, 500mg, Jamieson Selenas, 100 mcg.

Jamieson C vitaminas tirpios tabletés, 1000 mg, Jamieson Stamina,
Jamieson Total Energy.

Jamieson Gelezis 50mg.

Jamieson D vitamino lasai 1000IU 11, Jamieson D vitaminas
kramtomas 1,000 1U, Jamieson Kalcis-magnis-cinkas, Jamieson

Mega-Cal kramtomasis kalcis.
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Nuo streso
Akims

Cholesterolio mazinimui

Néséioms moterims

Sirdziai

Sanariams

Kepenims

Kiti produktai

Jamieson Neuro, Jamieson Relax&Sleep, Jamieson Stress Plex,
Jamieson Lutein-Z.

Jamieson Lecitinas 1200mg, Jamieson Wild Salmon zuvy taukai,

1000mg.

Jamieson Folio riigstis 1mg.

Jamieson Kalis, 100mg, Jamieson Magnis, 100mg, Jamieson Q10
kofermentas 30mg.

Jamieson Arthrimin tirpts milteliai, 10 pakeliy, Jamieson
Gliukozaminas/Chondroitinas.

Jamieson Livor.

Jamieson Chromas 200mcg, Jamieson Urinar.

Kompanija gali pasitlyti itin platy maisto papildy, vitaminy asortimentg tiek vyresniesiems tiek

mazyliams. Papildai aprépia daugiau nei 14 kategorijy. Visi papildai atskirai i§skaidomi tam, jog biity

galima koncentruotis tik j pacig problema. Jei vaistai/papildai tinka visai imuninei sistemai, tai

nereiskia, jog jie bus veiksmingi. ,, Jamieson® orientuojasi, jog papildai pagelbéty konkreciai sriciai,

pvz.: akims, SirdZiai, kepenims ir t.t. Taip galima koncentruotis kokias veiksminggsias medziagas déti |

tabletes, jog jos biity veiksmingos. Maisto papildai Jamieson Labaratories yra gerai Zinomi Lietuvos

vartotojams. Su pagrindiniu maisto papildy krepSeliu bus ruoSiamasi eiti j Latvijos rinka. Produktai,

kuriuos ketinama plésti svetur yra:

e Jamieson Folio riigstis 1mg N100

e Jamieson C vitaminas 500mg N100

e Jamieson Lutein Z caps. N30

e Jamieson Lecitinas 1200mg N100

e Jamieson Mega Cal + D3 kramtomasis kalcis tab. N60

e Jamieson Vita-Vim Regular N90

e Jamieson Selenas 100mcg N100

e Jamieson Stress Plex N90

e Jamieson D vitaminas kramtomas 1,000 IU N100
e Jamieson Vita Vim Kids N60

e Jamieson Salmon Oil lasiSy taukai 1000mg N90
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e Jamieson Power vitaminai vyrams N90

Sios maisto papildy kategorijos apima pagrindinius imuninés sistemos veiklai reikalingy
medziagy komponentus. Maisto papildai pagal jy sudétj bei vartojimg skirti suaugusiems bei vaikams.
UAB Limedika tiekiama produkcija orientuota j vyriSskos ir moteriskos giminés atstovus, turincius
pastovias vidutines pajamas per ménesj asmenis. Ta¢iau UAB Limedika patirtis rodo, jog maisto
vitaminus dazniau perka moterys, tad maisto papildy paketas skirtas moteriskos lyties atstoviy
segmentui, amziui 25-50m. Jos perka sau, savo vaikams ir vyrui, kartais tévams. Prekés orientuotos |
iSsilavinusias vidutines bei aukstas pajamas gaunanc¢ias moteris.

»Philips Avent“. Dar vienas prekinis zenklas, kurj atstovauja UAB ,,Limedika*“ — ,,Philips
Avent®. Sios produkcijos kelias pradétas nuo 1984 m. Nuo 1999 m. prekinj Zenkla Lietuvoje pradéjo
atstovauti UAB ,,Limedika“. Siuo metu ,»Philips Avent“ produkcija yra lyderé vaiko prieZiiiros
kategorijoje Lietuvoje. Po Siuo prekiniu Zenklu slepiasi produktai, kurie skirti né$c¢iosioms ir jy
mazyliams. Asortimentas pritaikytas mazylio priezitirai nuo pirmyjy dieny. Produkty kokybe uZztikrina

e Pientraukis;

e Liemengélés jklotai;

e Ciulptukai;

e Pieno buteliukai;

e Puodeliai;

e Termometrai;

e Maisto trintuvai;

e Racijos;

e Sterilizatoriai;

o Kt.

PHILIPS

AVELIT

7 pav. ,Philips Avent* prekinis Zenklas
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Natiirali kosmetika ,,Ziedé*“. Naujausios technologijos ir produkcija garantuoja Ziniomis
pagrista grozj. Natiralia, vaistinéje pagaminta kosmetika ,,Ziedé” sukaré profesionaliis farmacininkai,
vaistin¢je gaminantys vaistus. [vertinus ilgamet¢ patirtj gaminant individualias kosmetikos priemones
bei iSanalizave pagrindines kosmetines problemas, su kuriomis dazniausiai susiduria vartotojai,
specialistai pristaté unikalia ranky darbo kosmetikos linija. ,,Ziedé — veiksmingas aromaterapijos,
kosmetikos ziniy ir farmacinés patirties derinys. Auksciausios kokybés, i§ sertifikuoty ekologisky
zaliavy rankomis gaminamg kosmetikos linija kuria ir gamina UAB ,Limedika“ jmoniy grupei
priklausantys ,,Gintarinés vaistinés“ profesionaliis farmacininkai.

Natiirali kosmetika ,,Ziedé* — vaistin¢je sukurta ir pagaminta ekologiska kosmetika, kuri skirta
moterims, vaikams. Sig kosmetikos linija sukiiré profesionaliis farmacininkai, kurie atsizvelgdami j
klienty poreikius j gamyba sudéjo visa turima patirtj bei Zinias. ,,Ziedé“ yra ranky darbo kosmetikos
linija, kuria puikiai atspindi aromaterapijos ir farmaciniy Ziniy derinys. Siais laikais, kuomet dauguma
kosmetikos priemoniy turi daugybe cheminiy elementy, kurie nesugeba prisitaikyti prie Zzmogaus odos
tipo, gali sukelti alergines reakcijas, farmacininkai nusprendé pazvelgti | kosmetika Siek tiek giliau.
Formuojant kosmetikos linija ,,Ziedé* buvo analizuojami vartotojy poreikiai, su kokiomis odos
problemomis jie dazniausiai susiduria. Pasitelkus visiems gerai Zinomus eterinius aliejus, buvo ieSkoma
daugybés ekologisky veikliyjy medziagy, kuriy pagalba oda, plaukai, nagai biity sveiki ir grazis.

Lietuvos moterys jau jvertino $ig unikalig produkcija, tad kosmetikos linija ,Ziedé“ buvo
apdovanota ,Lietuvos mety gaminiai 2014“ medaliais uz krema brandZiai odai ,,Ziedé“ — aukso
medalis, bei serumg nuo rauksliy — sidabro medalis. Sie jvertinimai byloja, jog Lietuvos moterys Zino
,Ziedés“ prekinj zenkla ir noriai naudoja jos produkcija, kurios poveikj visi pastebi. Gauti
apdovanojimai skatina didinti auks$tos kokybés produkty konkurencinguma, jsitvirtinti Lietuvos rinkoje,
plésti savo akiratj ne tik Lietuvos, bet ir tarptautiniam vartotojui. ,,Ziedé“ savo klientams siilo itin platy
nattiralios kosmetikos pasirinkima:

3 lentelé. Kosmetikos linijos ,,Ziedé“ produkcija

Kremai e Veido kremas normaliai ir jautriai odai;
e Kremas nésciosioms ir Zindyveéms;
e Kremas rankoms;
e Veido kremas brandziai odai;
e Antibakterinis kremas kojoms;

e Balzamas lipoms;
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e Kremas paakiams su Silku;
e Natiiralus kremas apsaugantis nuo vabzdziy;
o Kit.
Serumai e Serumas nuo rauksliy;
o Aliejus-kauké sausiems ir pazeistiems plaukams.
Aliejai e Raminamasis eteriniy aliejy misinys nakdiai;
e Energijos suteikiantis eteriniy aliejy miSinys dienai,
e Eteriniy aliejy miSinys jaukiems namams,
e Simondsijy aliejus;
e Abrikosy kauliuky aliejus;
e Kanapy sékly aliejus;
e Avokady aliejus;
e Kt
Muilai e Natiiralus ranky darbo muilas MISKAS;
e Natiralus ranky darbo muilas GAIVUMA,
e Naturalus ranky darbo muilas DAMA.
Géliy vandenys e Roziy hidrolatas;
e Rugiageliy hidrolatas;
e Levandy hidrolatas;

e Sampiinas sausiems ir normaliems plaukams.

Visi $ie produktai skirti ne tik puoseléti groziui, bet kartu gydyti probleming veido, kiino oda,

mazinti rauksles bei suteikti jaukumo namams bei aplinkai.

PAGAMINTA VAISTINEJE

JIEDE

8 pav. Kosmetikos ,,Ziedé* logotipas
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1.3 Latvijos rinkos pasirinkimo argumentavimas

Daznai kalbama, jog Latvija ir Lietuva labai panaSios Salys. Farmacinés rinkos aspektu Latvija
tikrai turi dideliy panasumy su Lietuvos rinka. Tam, jog suprasti ar tikslinga pléstis j Latvijos rinka,
pravartu atlikti Lietuvos bei Latvijos PEST analiz¢. Norint pléstis svetur, biitina iSanalizuoti ne tik
viding, bet kartu ir iSorin¢ aplinkg. Tam, jog buty jvertinta iSorés aplinka, atlickama PEST analizé pagal
Johnson, Scholes ir Whittington (2005). Rinkos pasirinkimas. PEST analizé. Norint jvertinti rinka, ]
kurig ketinama plésti jmonés veikla, reikia iSanalizuoti 5 aplinkas, galin¢ias jtakoti jmonés sékmingumag
svecioje Salyje. Remiantis (Kotler, 2003) reikia atlikti makro analizg, kurig sudaro:

P — politiniai veiksniai. Sie veiksniai gali turéti didele jtaka verslo reguliavimui, bendram
vartojimui. Si aplinka apibiidina ar padétis $alyje yra stabili, koks yra mokes¢iy lygis, parodo valdzios
pozitrj j ekonomikg ir pan.

E — ekonominiai veiksniai. Apibiidina ekonominj Salies lygj, BVP augima, iSlaidas vienam
gyventojui ir pan.

S — socialiniai ir kultiiriniai veiksniai. Daznai skirtingos kultiiros gali paveikti jmones teigiama
arba neigiama prasme, tad svarbu apsvarstyti su kokia pagrindine religija, vartotojy pozitriu bus
susiduriama, kaip reaguojama j ekologisSkus produktus ir pan.

T — technologiniai veiksniai. Salies technologinis i§sivystymas yra itin svarbus, siekiant biiti
konkurencingais rinkoje. Ar Salyje galima gaminti ir tiekti pigius, taciau geros kokybés produktus, ar
pasitloje yra naujoviski produktai, kaip vyksta komunikavimas su klientais.

Politiné aplinka. Farmaciné rinka yra grieZtai reguliuojama valstybés, tokiy institucijy, kaip LR
sveikatos ministerija, Valstybiné vaisty kontrolés tarnyba (VVKT), Valstybiné ligoniy kasa. Latvijoje
farmacine rinka reguliuoja LR sveikatos ministerija bei nacionaliné sveikatos tarnyba. Sios institucijos
reguliuoja leidimy iSdavima, kurie leisty prekiauti medicininiais reikmenimis (vaistai ir pan.), taip pat
reguliuoja vieSuosius pirkimus, jog skaidriai vykty pirkimy konkursai. Be §iy institucijy, veikia LR
Konkurencijos taryba. Si institucija telkia démesj j gamintojy-platintojy tarpusavio susitarimus. Siuo
metu vyraujanti jtampa tarp Baltijos Saliy bei Rusijos, bei Rusijos ir Ukrainos, gali turéti svarig jtaka
jmongs santykiams su partneriais 1§ Vakary Europos.

Ekonominé aplinka. Visam ekonominiam perversmui Lietuvoje turéjo jtakos naujos valiutos
jvedimas. Nuo 2015 m. jvedus eura, sudaromos palankios sglygos pléstis j kaimyning $alj- Latvijg. Ta
pati abiejy Saliy valiuta sukuria palankesnes salygas bendradarbiauti, panaikinamos valiuty keitimo

procediiros, verta paminéti, jog ir priklausant Sengeno zonai, nebelieka muity mokescio.
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Socialiné aplinka. Tiek Lietuvoje tiek Latvijoje bei visoje Europoje sparciai vystomos naujosios
technologijos. Siuolaikinés visuomenés atstovai didziaja dienos dalj praleidzia prie kompiuteriy,
iSmaniyjy televizoriy ir pan. Mazas fizinis aktyvumas salygoja jvairias létines ir nelétines ligas,
nutukima, Sirdies problemas ir pan. Tai biity viena i§ pagrindiniy priezasciy, kodél UAB ,,Limedika“
turéty svarstyti galimybes savo veikla plésti j Latvijos rinka. Salia paminétos prieZasties galima priskirti
ir panaSy zmoniy socialinj gyvenimg tiek Lietuvoje tiek Latvijoje. Panasus gaunamas vidutinis
ménesinis atlyginimas, gyventojy socialiniai gebéjimai.

Technologiné aplinka. Lietuvoje ir Latvijoje sparc¢iai vystosi naujosios technologijos. Vis daugiau
ir dazniau jmoniy pradeda diegti jvairias sistemas, kurios leidzia greitai ir kokybiSkai, apsipirkti, atlikti
bankinius pavedimus ir pan. Tai reiSkia, jog zengiant j Latvijos rinka, nebuty didelés atskirties dél
skirtingy Saliy technologiniy aspekty. Tai leisty operatyviai bendrauti ir bendradarbiauti su partneriais,
uzsakovais Latvijoje.

Latvijos rinka pasirinkta dél keliy priezasciy:

e Patogi geografiné padétis ir gera infrastruktiira;

« Salies ekonomikos plétra (BVP pokydéiai);

e Ekologisky produkty paklausos augimas;

¢ Did¢jantis vartotojy poreikis sveikatingumo prekéms;

e Maza maisto papildy pasitila;

Apibendrinant galima teigti, jog isryskinus UAB ,, Limedika* turimus privalumus: modernus
logistikos centras, vaistiniy tinklai, internetiné vaistiné, teikiamos logistikos paslaugos, teikiamos
rinkodaros paslaugos, stipriis kvalifikuoti specialistai, siiillomos veterinarinés prekés, gamybiné
Vaistiné, sqlygoja sparciqg jmonés plétrq, tad jmonei svarbi ne tik vietiné bet ir tarptautiné plétra.
Imonés plétrai svarstoma Latvijos rinkos galimybé. Latvijos farmacinis sektorius yra labai panasus j
Lietuvos, tad UAB ,, Limedika* turéty stiprius pagrindus plésti jmonés veiklg plétojant ,,Jamieson
Labaratories * prekinj Zenklg. PEST analizé tik sustiprina teiginj, jog Latvijos ir Lietuvos farmacinés
rinkos yra panasios. Panasus zmoniy mentalitetas, gaunamos pajamos, zmoniy vartojimo jprociai,
gyvenimo biidas, kultira, jtakoja jmonés ketinimus plétoti savo veiklg Latvijoje atstovaujant maisto

papildams ,,Jamieson Labaratories “.
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2. IMONES PLETROS ] UZSIENIO RINKA TEORINIAI ASPEKTAI

2.1. Imonés plétros j uzsienio rinkg samprata: motyvai, teorijos, formos

Siandieninés jmonés veikia itin didelémis konkurencijos salygomis. Dar tik i§ dalies maZéjantis
ekonominis nuosmukis, vis daugiau naujy, inovaciniy produkty atsiradimo tendencijy imones vercia
ieSkoti naujy budy ne tik islikti rinkoje, bet ir gauti pelno. Vienas is tokiy btidy — jmoniy veiklos plétra j
uzsienio rinkas.

Skirtingi autoriai vardina jvairius motyvus ir prieZastis, skatinan¢ias jmones pléstis uZzZsienio
rinkose. Be anksciau paminéty priezasCiy — didelé konkurencija, mazéjancios pajamos, - mokslininkai
vardina ir kitas jmonés veiklos plétros | uzsienio rinkas priezastis: per maza vidaus rinka, létas vidaus
rinkos augimas, tarptautinis susidoméjimas produkcija, verslo portfelio diversifikavimas (Mamoniené,
2006), poreikis ieskoti budy, kaip sumaZzinti produkcijos kaStus, kaip padidinti jmonés gamybos ir
prekybos apimtis, stiprinti savo jvaizdj (Adams, 2001). Pavyzdziui R. Kuvykaité (1997) Siuos poreikio
skverbtis | uzsienio rinkg motyvus netgi skirsto j dvi atskiras grupes: agresyviuosius ir pasyviuosius
motyvus, agresyviesiems priskirdama tokius motyvus, kaip pajamy augimas, sukurta ekonomija dél
padidéjusio pardavimy masto, produkcijos unikalumas, konkurencinga jmonéje naudojama
technologija, valstybés bei kity institucijy parama jmonés veiklai uzsienyje. Tuo tarpu pasyviesiems
motyvams minétoji autore priskiria rinkos diversifikacija, nepanaudotus isSteklius, mazéjancig vieting
rinkg. Apibendrinus jvairiy autoriy i§sakytas mintis jmonés plétros motyvy ] uZsienio rinkas atzvilgiu,
nuspresta visus juos suskirstyti 1 4 pagrindines grupes: motyvai, susij¢ su jmonés pajamy didinimu,
Imones pozicijos stiprinimu, jmonés sitilomu produktu, vietinés rinkos problemomis.

Mokslininkai (Pranulis, 2008; Adam, 2001) sutaria, kad jmonés apsisprendimas pradéti savo
veiklg uzsienio rinkoje(-ose) — ne momentinis vienos dienos sprendimas, o procesas, apimantis net
kelias pakopas: jmonés vadovybei pirmiausiai reikéty apsispresti, ar tikrai verta pléstis | uZsienio
rinkas, kokiy Saliy rinkose tai efektyviausia biity padaryti, kokiais biidais geriausiai jeiti ] pasirinkta

uzsienio rinkg (Zr. 9 pav.).
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9 pav. Imonés plétros j uZsienio rinka pagrindiniai motyvai

Issiaiskinus kokie yra motyvai jmoniy skverbimosi j uzsienio rinka, detalizuojamas vienas
pagrindiniy motyvy UAB ,,Limedika®“ plétrai — verslo portfelio diversifikavimas. Verslo portfelio
diversifikavimas — tai valdomo kapitalo strukttiros pasirinkimas, siekiant gauti kuo didesnj pelna arba
turéti kuo maZziau nuostoliy, jeigu jo aktyvy verté arba pajamy apimtis pradeda mazéti. (LR jstatymai,
1994) Prie verslo portfelio diversifikavimo pastebimas ir didéjantis tarptautinis susidoméjimas bei
jmonés jvaizdZio didinimas. Sie motyvai salygoja, jog UAB , Limedika“ ketina plésti savo turima
produkcija ne tik Lietuvos rinkoje, bet kartu uzsienyje. Tad galima teigti, jog pagrindinis jmonés
motyvas skverbiantis | uZsienio rinkg — farmacinés jmonés pozicijos stiprinimas. Imonés pozicijai
stiprinti pasirinkta uzsienio rinka, atsizvelgiant j tai, jog prekiaujama produkcija jau turi savo vartotojy
ratg Lietuvoje, o norimg eksportuoti preke Latvijos rinkoje zino ir gali jsigyti kol kas mazas vartotojy
ratas. UZsienio rinka tam tikraiS aspektais yra nauja neuzpildyta niSa, kurioje jmoné gali pateikti savo
i§skirtinj produkta prieinama daugeliui vartotojy.

Mokslingje literatiiroje minimos dvi pagrindinés teorijos, nusakancios jmonés skverbimosi ]
uzsienio rinkg biidg. Tai — eklektiné ir elgsenos teorijos (Zr. 10 pav.). Imonés, besivadovaujancios
eklektine teorija, dazniausiai uZsienio rinkoje atsidaro padalinj ir ima vystyti veikla, po truputj
kaupdamos informacija apie tos Salies makroaplinkas. Tuo tarpu elgsenos teorija besivadovaujancioS
jmonés ] uzsienio rinkas zengia palaipsniui, po truputj rinkdamos informacijg apie tos Salies rinkos
specifika, pagal tai derindamos savo veiksmus ir jy intensyvuma (Gripsrud, Benito, 2005). Dazniausiai

tai blina jmonés, kurios nori patekti j tolima savo vietinei kulttirai rinka.
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10 pav. Imonés skverbimosi j uZsienio rinka teorijos

Apsisprendusi savo veikla plésti uzsienio rinkoje, imon¢ privalo nuspresti, kokia forma §i veikla
bus vykdoma. Imoné gali rinktis vieng 1§ Siy biidy: vykdyti eksporta, igyvendinti tiesiogines

investicijas, arba kurti strateginius susivienijimus (zr. 11 pav.).
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11 pav. Imonés jéjimo j uZsienio rinka formos

e

Kiekviena i§ 11 paveiksle pateikty j&jimo j uzsienio rinkg formy susijusi su skirtingu rizikos
laipsniu. Nepaisant nemazai mokslininky (Jobber, 2007; Hollensen, 2007) jvardinty $iy skirtingy budy
privalumy ir trikumy, sudétinga bty iSskirti, kuri i§ $iy formy yra optimaliausia. Tai priklauso nuo
imonés tiksly, resursy, uzsienio rinkos salygy ir t.t. (Robinson, Lundstron, 2003).

Kadangi Siame darbe analizuojamos jmonés plétros | Latvijos rinka galimybés, tai reikéty
pastebéti, kad 2014 m. Lietuvos imoniy eksportas i Latvijg sudaré 2234 mln.eur., t.y. 9,2 proc. visos
Salies eksporto apimties (Lietuvos Statistikos departamentas, 2014).

2011 m. Lietuva turéjo 466 jmones uzsienio valstybése. Daugiausiai jy — ES valstybése (61 proc.)
(zr. 10 pav.). Savo ruoztu Latvijoje 2011 m. veiké 160 Lietuvos kontroliuojamy jmoniy. Daugiausiai

imoniy ne ES narése yra jsteigta Rusijoje (31,9 proc.), Baltarusijoje (29,1 proc.), Ukrainoje (23,1
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proc.). Daugiausiai tai — didmenine ir mazmenine prekyba, apdirbamgja pramone uzsiimané¢ios jmonés

(Lietuvos Statistikos departamentas, 2011).

%

12 pav. Lietuvos kontrolinojamy jmoniy pasiskirstymas ES ir kitose valstybése, proc.

Kitur
39%

Taigi, i8skirtinos 4 pagrindinés jmonés plétros 1 uzsienio rinkas motyvy grupés: motyvai, susij¢
su didesniy pajamy gavimu, su jmonés pozicijos stiprinimu, su jmonés produkcija, su problemomis
vietingje rinkoje. Savo veiklos plétrg uzsienio rinkose jmonés planuoja pakopomis. ISskiriamos dvi
pagrindinés teorijos, nusakancios jmonés skverbimosi j uzsienio rinkg biida: eklektiné ir elgsenos.
Nusprendusi savo veiklg vystyti ir uzsienio rinkoje, jmoné gali rinktis vieng i$ trijy tokios veiklos
vystymo formy: vykdyti eksporta, jgyvendinti tiesiogines investicijas, arba kurti strateginius
susivienijimus.

Eksportas. Eksporta galima vadinti vienu svarbiausiu ne tik Salies ekonomikos, bet ir jmonés
augimo garantu. Eksportas — tai prekiy/paslaugy pardavimai uzsienio pirkéjams. Tarptautiné komercija,
prekyba — tai prekiy ir paslaugy mainai, kurie vyksta uZz nacionaliniy sieny (B. Seyoum, 2009).
Pagrindiniai eksporto bruozai — prekyba vyksta tarp dviejy arba daugiau valstybiy, naudojama jvairi
valiuta, jai budinti kursy svyravimai.

Tiesioginés investicijos. Terminas tiesioginés investicijos daznai minimas Salyse, kurios nori
ekonomiskai augti, tad investicijos gali biiti dviejy risiy — vidaus ir uZsienio. Tiesioginés vidaus
investicijos — fiziniy ir juridiniy asmeny bei pacios valstybés investicijos Salies viduje. Tiesioginés
uzsienio investicijos — tai uZsienio valstybiy, jvairiy tarptautiniy organizacijy, fiziniy bei juridiniy
asmeny investicijos j pasirinkta uZsienio $alj. Sios investicijos gali bati trijy rasiy: tiesioginés
investicijos, portfelinés investicijos ir Kitos investicijos. Tiesioginiai uzsienio kapitalo srautai,
keliaujantys i kita Salj, galimi vadinti tiesiogine uzsienio investicija, kurig sudaro: akcijos, paskolos,
investuotos pajamos, jvairis kapitalo srautai ir pan.

Strateginiai susivienijimai. Imonei svarbis istekliai gali biiti sukurti jvairiai sujungus jmones, tai
gali biti strateginiai aljansai, bendros jmonés ir pan. Tokiu atveju jmonés tampa kaip dideliu tinklu
bendradarbiaujant su klientais, tiekéjais ar konkurentais, taip jgyjamas pranasumas. Strateginis
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susivienijimas pabrézia, jog susijungimai tarp jmoniy leidzia pagerinti jy konkurencingumg (Kim &
Oh, 2004).

Imonés plétra, renkantis paskirstytojo strategija. Pasirinkti tinkamg paskirstymo kanalg jtakoja
veiksniai, kurie susij¢ su prekémis, paciais vartotojais, konkurentais bei kitais su jmone susijusiais
veiksniais. Biitent jmoné, jvertinus paskirstymo kanalus bei jy alternatyvas, turi pasirinkti labiausiai
tinkamg btidg pléstis ] uzsienio rinkg. Jau minétos formos ir teorijos aiSkina, kokiais biidais ir kodél
imone¢ pleciasi ir kaip turi pléstis | naujas rinkas. Kiekviena jmoné ar organizacija renkasi jai
priimtiniausius ir realiausiai jgyvendinamus metodus savo plétrai svetur. J. Aidanas O° Reilly (1985)
pataria kokj buda pasirinkti:

e Agento pasirinkimas vietingje (eksporto) rinkoje;

e Prekyba, pasitelkus platintojus (tarpininkus), esan¢ius namy rinkoje;

e Tiesioginis pardavimas, pasitelkus savo darbuotojus.

Pries pasirenkant paskirstymo buda, bitina jvertinti, ar jmonei finansiskai tai apsimoka, kokios
bus i8laidos, ar jmoné yra pajégi vykdyti pardavimo funkcijas. (Christopher, Peck, 2003) Vartotojas
visada atsizvelgia 1 jmonés patikimuma rinkoje. Nuo prekybos tarpininko, paskirstytojo jvaizdzio
priklausys ir eksportuojamos jmongés jvaizdis uzsienio rinkoje. Renkantis netiesioginj eksporto biida,
jmoné bendrauja su didmeninémis arba mazmeninémis jmonémis. Kitaip tariant, sudaroma prekiy
platinimo arba distribucijos, kuriose tarpininkas néra pavaldus gamintojui, sutartys su paskirstytojais.
Imoné savo produkcija parduoda tiesiogiai uzsienio rinkoje esan¢iam importuotojui. Paskirstytojas arba
platintojas perima prekes ] savo nuosavybe ir savo ziniomis jomis disponuoja. Paskirstytojas gauna
atlygy 1§ pirkimo-pardavimo kainy skirtumo. Taigi, vienas pagrindiniy ir greifiausiai plétrg
uztikrinanc¢iy strategijy — bendradarbiavimas su paskirstytojais. Paskirstytojas (ang. distributor) —
igaliotas asmuo, kuris vykdo tarpininkavimo funkcijg nuo eksportuotojo iki pirkéjo. Paskirstymas — tai
marketingo komplekso elementas, apimantis sprendimus ir veiksmus, kurie susij¢ su prekiy judéjimu
nuo gamintojo iki vartotojo (A. Pajuodis, 2005). Paskirstytojo pasirinkimas jmonei gali atnesSti
naudingos informacijos bei patirties. Neinvestuojant j fizing plétra jmoné, bendradarbiaujant su
paskirstytoju, tiria uzsienio rinkg ir pagal gautus rezultatus gali plétoti tolimesng jmonés plétra.

Lenteléje pateikiami tiesioginio eksporto privalumai ir trikumai.
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4 lentelé. Tiesioginio eksporto privalumai ir triikumai

Eksporto biidas Privalumai Trikumai
e Trumpesné paskirstymo e Maza  galutinés  kainos
granding; kontrolé;

e Uzsienio rinkos e Investicijos reikalingos j
paskirstytojy/agenty pardavimy organizavima;
pagalba; e Galimos komunikacijos

Paskirstytojas arba agentas e Kontaktas su uzsienio problemos;
tieké&jais ir pri¢jimas prie e Kulttriniai skirtumai;
pasirinktos rinkos; e [vairis prekybiniai

e Kaupiama informacija apie suvarzymai.

uzsienio rinka;

Lentel¢je pateikti paskirstytojo privalumai jmonei lemty mazesnius plétros kaStus. Pats
eksportavimo biidas rodo, jog paskirstymo grandin¢ sutrumpéty, kadangi prekés keliauty tik iki
paskirstytojo, o uzsienio rinkoje dél galutinés prekés kelio biity atsakingas bitent paskirstytojas. Nesant
tikriems dél pasirinktos Salies ar rinkos, paskirstytojo buidas leidzia jmonei kaupti informacija apie
vartotojy pirkimo tendencijas, jy poreikius bei galimybes perkant vienokias ar kitokias medicinines
prekes. Bendradarbiaujant su paskirstytoju uzsienio rinkoje, taip pat vystomi kontaktai su uZzsienio
gamintojais, tiekéjais, kas véliau gali tapti itin svarbiu kriterijjumi pleciant asortimento ar pacios
jmonés veikla.

Visgi, nepaisant visy privalumy, kuriuos teikia eksporto plétra paskirstytojo budu, islieka keletas
trukumy, kurie kartais gali tapti kertiniu taSku nes¢kmingos jmonés plétros atzvilgiu. Eksportuojant
produktus paskirstytojo baidu, jmoné negali spresti galutinés produkto kainos, tad ji j kainos sprendimus
nesikiSa. Nors jmoné¢ nereguliuoja galutinés produkto kainos, tafiau ji atsakinga uz pardavimy
organizavima, tai gali buti reklamos, akcijy paketai ir pan. Eksportuojant prekes svetur dazniausiai
iSkylanti problema — prasta komunikacija arba jos nebtvimas. Daznai eksportuotojas ir importuotojas
nesusikalba arba jy gaunama ir teikiama informacija dubliuojasi, tai reiSkia, jog sprendimai dél tam

tikry darby gali strigti arba nebiiti rezultatyvis, kokiy norima.
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Atsizvelgiant ] tai, kiek jmoné numato konkreciy platintojy su kuriais noréty bendradarbiauti bei
kokio lygio siekia bendradarbiavimo, iSskiriamos $ios paskirstymo strategijos: pasirinkting, iSimtiné bei
intensyvi. (Bovee C.L., Thill J.V, 1992) pasirinktinés distribucijos strategija galima vykdyti tik per
tarpininkus, kuriems yra keliami kokybiniai kriterijai.

Paskirstytojo funkcijos:

e Tarpininkavimas tarp jmoneés eksportuotojos ir vartotojo;

e Produkto vystymo programa;

e Kontakty uzmezgimas su esamais ir biisimais pirkéjais;

¢ Vartotojy poreikiy tyrimas dél sitilomy produkty;

¢ Sandé¢liavimas ir prekiy paskirstymas;

e Rizikos prisiémimas.

Paskirstytojo tinkamuma nulemia kriterijai: turimi kontraktai su didZiausiais vietiniais vaistiniy
tinklais, biity mokis ir turéty savo marketingo skyriy. Sutartys su didziausiomis mazmeninémis ar
didmeninémis jmonémis rodo, jog paskirstytojas turi taskus, j kuriuos gali tiekti eksportuojama
produkcija, preké nuolatos bus lentynose ir klientas turés galimybe ja isigyti. Paskirstytojo mokumas
garantuoja finansinj stabiluma, finansinius judéjimus su eksportuojanéia jmone, atsiskaitymus uz
gaunamas prekes. Dar vienas kriterijus — marketingo skyrius. Paskirstytojas, kuris turi marketingo
skyriy, gali rengti reikiamas reklamas vartotojams apie sitilomy produkty naudg ir pan.

Taigi, jmoné rinkdamasi uZsienio rinka, turi apsvarstyti visus aspektus: ar yra poreikis pléstis j
uzsienio rinka, kokios skverbimosi galimybeés ir budai labiausiai tinka jmonei, ar pasirinkta Salis bei
rinka gali 1Spildyti norimus likesCius. Plétros pasirinkimo biidas turi didele jtaka eksporto plétros
sekmingumui. Pasirinktas tinkamas kelias plétrai jmonei gali atnesti tiek finansinj tiek Ziniomis grjsta
nauda.

2.2 Uzsienio rinkos vertinimas imonés plétros poZiiriu

Imonei svarstant, ar jai verta pléstis ] uzsienio rinkas ir kokiy Saliy rinkos jai biity optimaliausios,
Ji turi jvertinti daugel; aspekty, t.y. iSanalizuoti pasirinktos Salies makroaplinkas bei jvertinti savo
imonés mikroaplinka. Makroaplinkos veiksniams priskirtini visi su jmone nesusij¢, taciau su uzsienio
rinka, ] kurig planuojama pléstis, susije veiksniai — ekonominiai, socialiniai, kultiriniai, politiniai,
teisiniai, konkurencija, technologijos lygis, pateikimo struktira, geografija ir infrastruktiira (zr. 13
pav.). Tuo tarpu mikroaplinkos veiksniams priskirtini jmonés pajégumai (pvz., jgidziai, iStekliai,

produkto pritaikomumas, konkurencinis pranasumas).
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13 pav. UZsienio rinkos pasirinkima lemian¢iy makro veiksniy grupés
Literatiiroje vardinama daug ir jvairiy kriterijy, leidzianCiy jvertinti Salies, | kurig ketinama
pléstis, ekonomine situacija. Siame darbe aptariant pasirinktos Salies rinkos vertinimui atrinktus
ekonomingés, socialinés, politinés, teisinés, konkurencinés aplinkos vertinimo kriterijus pasirinkta
R.Kuvykaités (1997) metodika. Sios mokslininkés jvardintus kriterijus galima priskirti vienai, ar kitai i§
auks$éiau iSvardinty uzsienio Salies makroaplinkos vertintiny veiksniy (Zr. 5 lent.).

5 lentelé. Potencialios uZsienio atskiry makro aplinky vertinimo Kkriterijy grupés

e  Konkurenty e  Pramonés struktiira e Populiacija e  Valstybés parama
skaitius e  Bendrasis vidaus produktas e Vartotojy perkamoji konkurentams (subsidijos,
e  Konkurenty (BVP) ir jo kitimo tendencijos galia (pajamos, juy kreditai, mokes¢iy
struktiira e  Uzsienio prekybos apyvarta, paskirstymo struktiira, lengvatos)
e  Konkurenty eksporto ir importo struktiira vartojimo struktiira) e  Privilegijos vietiniams
pajégumas (rinkos e  Ekonominés sistemos tipas e Darbuotojy konkurentams
dalis, apyvarta, e Valstybinio ir privataus kvalifikacija e Valiutos sistema
pelnas ir pan.) sektoriaus dalis ekonomikoje e Uzsienio prekybos politika
o Konkurenty e Infrastruktira o [Slaidy lygis
istekliai ir e Darbo salygos, darby sauga
kompetencija e Pelno naudojimo galimybés

Analizuojant uzsienio rinkos konkurencing aplinkg be R. Kuvykaités (1997) jvardinty kriterijy V.

Kvainauskait¢ (2003) rekomenduoja taip pat jvertinti konkurencinés rinkos paklausg. Minéta
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mokslininké tai sitilo daryti remiantis tam tikrais kriterijais: pagal objekta, subjekta, geografing sritj,
rinkos talpuma, intensyvumag ir stabiluma, susiformavimo laipsnj, pasireiskimo laika ir t.t. (Zr. 6 lent.).

6 lentelé. Konkurencinés uZsienio rinkos paklausos vertinimo Kkriterijai

Kriterijai Konkurencinés uZsienio rinkos tipai
Pagal objekta Bendroji, prekiy grupiy

Pagal subjekta Atskiry vartotojy grupiy, imoniy

Pagal geografing sritj Salies, tam tikros teritorijos, miesto/kaimo.
Pagal rinkos talpuma Esamoji, prognozuojami, pasléptoji

Pagal intensyvumg ir stabiluma Kasdiening, periodiné, sezoning, pastovi, kintanti ir t.t.

Pagal susiformavimo laipsnj Reali, potenciali, besiformuojanti, diskretiné

Pagal pasireiskimo laika Meting, ketvirtiné, ménesiné, savaitiné

Pagal objekto tarnavimo laika Ilgalaikio, trumpalaikio, vienkartinio naudojimo prekiy
Patenkinimo laipsnj Visiskai patenkinta, i§ dalies patenkinta, nepatenkinta
Realizacijos terming ir paskirtj Atidéta, susikaupusi, pirming, antriné

Produkto homogeniskumo laipsnj | Homogeniné, heterogeniné ir t.t.

Kultiiriné aplinka — vienas i§ svarbiausiy jmonés plétros j uZsienio rinkas makro aplinkos
veiksniy (Vijeikis, Vijeikiené, 2003; Nemecek ir kt., 2008). Bet kuri jmoné, svarstanti galimybe savo
veikla plésti uzsienio rinkoje, privalo atidZiai iSstudijuoti tos Salies kultiirinius aspektus, nes daznai jy
nepaisant numatyta tiksliné rinka tiesiog atsisako jsigyti jmonés produktus ar paslaugas (Kotler ir kt.,
2005). Minétiems elementams priskirtina uZsienio $alies, ] kurig ketinama pléstis, religija, vertybes ir
pozilriai, manieros ir paprociai, materialiis elementai, estetika, iSsilavinimas, socialinés organizacijos,
verbaling ir neverbaliné kalba (Vijeikis, Vijeikiene, 2003).

Konkurenty analizé. Nattralu, jog jmonei rengiant plétros strategijas  uZsienio rinka, reikia atlikti
tam tikrus tyrimus, analizes, skaiCiavimus. Vienas pagrindiniy aspekty, kuriuo remiantis jmoné gali
taikyti tam tikrus sprendimus plétrai — konkurenty analizé. Ivairlis mokslininkai, konkurencija bei
konkurentus jvardija jvairiai. Taciau bendriausias apibudinimas konkurencijai — tai ekonominiy
subjekty rungtyniavimas, siekiant uztikrinti geresnes gamybos, pirkimo ir pardavimo salygas (Sadler,
Craig, 2003). Kiti mokslininkai teigia, jog konkurencija — tai subjekty kova dél dominavimo tam tikroje
srityje, nesiskaitant su kity subjekty interesais toje sferoje. (G. Drummond, J. Ensor, R. Ashford, 2007).
J.A. Pearce, R. B Robinson (2004) konkurencijg apibrézia, kaip jmoniy, veikian¢iy vienoje rinkoje ir

aptarnaujanciy ta patj rinkos segmenta, rungtyniavimag dél klienty ir pelno. Dar vienas mokslininkas J.
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L. Smith (2006) konkurencijg apibudina, kaip elgsenos kategorija, kai individualiis pardavéjai ir
pirkéjai rungtyniauja rinkoje, siekdami geresniy pardavimy ir pirkimy.

Konkurencija ypa¢ svarbi jmonés veikla organizuojant. Pati konkurencija gali labai ryskiai jtakoti
imonés pelno gavimg arba negavima ar net nuostolinga veikimg. Konkurencija neatsiejama ir nuo
jmongés patirties, ziniy kaupimo. Taigi, norint iSsilaikyti rinkoje, joje pozicionuoti, reikia uztikrinti
jmonés konkurencinguma rinkoje. Zinant, jog konkurencija néra pastovi aplinka, jmoné privalo
sugebéti prisitaikyti, laviruoti besikeiciancioje rinkoje. Imoné turi sugebéti logiskai, objektyviai vertinti
tiekimonés galimybes, konkurencing aplinka.

Kiekviena jmoné, siekianti veikti pelningai, turi nuolatos stiprinti savo konkurening aplinka.
Konkurencinés pozicijos stiprinimas prasideda nuo konkurenty identifikavimo, jmonés padéties
rinkoje. Kuomet jmoné iSanalizuoja $iuos veiksnius, tuomet galima pradéti vertinti savo konkurencine
padeétj, kurig lemia ne tik jmonés vidiniai pajégumai, bet ir rinkos konkurencingumo lygis.

Vienas i$ populiariausiy metody apie konkurencing aplinkg — M. Porter 5 jégy modelis (Zr. 14
pav.)

konkurentai

Potencialas

Tiesioginiai
konkurentai

Vartotojai

Tiekéjai

pakaitalai

14 pav. M. Porter 5 konkurenciniy jégy modelis (M.Porter, 1998)

Pateikta M. Porter 5 konkurenciniy jégy modelyje iSrySkintos 5 pagrindinés jégos, kurios jtakoja
konkurencing aplinka: tiekéjai, vartotojai, potencialiis konkurentai, esami konkurentai bei prekés
pakaitalai. Konkurencing aplinka veikia ne tik esami konkurentai, bet kitos jégos, kurios galbit
neatrodo konkurencinés ir esminés jégos. Sis M. Porter modelis pasaulyje pripazjstamas, kaip vienas

geriausiai tinkantis suvokti bei atpazinti konkurencing aplinkg.
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Taigi, konkurencijg galima jvardinti jvairiai: tai jmonés ir jos konkurenty santykiai, jmonés
pajégumas iSsilaikyti rinkoje konkuruojant su tokiomis paciomis jmonémis. Jmonés konkurenciné
aplinka, konkurencija — tai tiesioginiai bei netiesioginiai veiksniai, kurie jtakoja jmonés veikla
dalyvaujant rinkos subjekty aptarnavime bei pelno gavime.

2.3. Imonés strategijos formavimas, Zengiant j pasirinkta uZsienio rinka

Siuolaikiniame verslo pasaulyje veikian¢ios jmonés daugiau ar maziau susiduria su konkurencija.
Biitent dél Sios priezasties jmonés yra priverstos ieSkoti netradiciniy, nestandartiniy budy, kaip
iSsilaikyti rinkoje ar netgi padidinti savo pozicionavima joje. Rengiant efektyvias jmonés strategijas
galimi auksti ir akivaizdis rezultatai, taCiau tam pasiekti biitinas aiSkus strategijy planas, kaip pati
jmoné zada konkuruoti bei pozicionuoti rinkoje. Efektyvios strategijos parengimas ir taikymas leidzia
i8silaikyti rinkoje, didinti nauda (S. Valentinavicius, 2009) bei tenkinti vartotojy poreikius. Strateginis
planavimas — neatsiejamas verslo stabilumo garantas. (S. Valentavicius, 2009)

Prie§ pradedant nagrinéti patj strategijos formavimo etapa, reikty aiSkiai apibrézti, kas yra ta
strategija. Daug mokslininky strategijos sampratg apibréZia jvairiai, pavyzdziui Drucker akcentavo tai,
jog strategija turi analizuoti esamg padétj ir jeigu prireikia — jg pakeisti (Drucker,2004). Pati strategija
apima visas jmonés sritis, pradedant nuo jmonés tiksly iSkélimo iki jy jgyvendinimo, plétros bei
gyvavimo. Strategija galima iSskirstyti pagal penkis kriterijus (H. Mintzberg, 1994): plana, veiklos
modelj, pozicija, procesa bei gudrybes. Taigi apibendrinant galima teigti, jog strategija — tai iSsikelty
tiksly, siekiy bei pagrjsty veiksmy junginys. Prie§ pradedant kurti pacia strategijg reikty iSskirti keletg
elementy, kuriuos reikia zinoti ir sugebéti jvertinti, norint sukurti efektyvig strategija:

¢ Imonés vidiniai veiksniai (teigiami, neigiami);

e Pagrindiniai issikelti tikslai;

e Situacijos analize;

® Turimy resursy, itekliy strategijos jgyvendinimui panaudojimas.

Imonés vidiniai veiksniai. Veiksnius, kurie jtakoja jmonés plétros, strategijos kiirimg bei patj
jmonés veikimg jtakoja vidiniai veiksniai, kuriuos galima suskirstyti j teigiamus ir neigiamus (zr. 7

lent.):
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7 lentelé. Imonés vidiniai veiksniai, jtakojantys jmonés plétra

Teigiami Neigiami
e Realiis, konkretiis jmonés iSsikelti tikslai; e Daug jvairiy iSsikelty tiksly;
e Aukstos kvalifikacijos darbuotojai; o ISsikelty uzduociy jgyvendinimo
e Aiski valdymo struktira; neuZtikrintumas;

e Démesys detaléms;
e Orientacija  rezultatus ir Zzmones;
e Stabilumas;

e Funkciné valdymo struktira;

Pateiktoje lenteléje matyti, jog jmonés vidiné aplinka yra stipri. Imongje iSsikelti aiskis tikslai
leidZia funkcinei valdymo struktiirai etapais vykdyti ir siekti uzsibrézty tiksly. Tam, jog issikelti tikslai
buty pasiekti, yra samdomi aukstos kvalifikacijos darbuotojai, specialistai, kurie yra atsakingi uz
produkty kelig nuo gamintojo iki vartotojo. Dirbantys jmonéje darbuotojai itin kruopsciai renka,
sistemina informacijg, skiria didelj démesj detaléms, o gavus reikiamus rezultatus, jmoné atsiligina
darbuotojams motyvaciniais aspektais (premijos, padékos ir t.t.). Nepaisant jmonés teigiamy aspekty
pastebima, jog daznai daug ir jvairls i$sikelti tikslai darbuotojus klaidina skirstant darbus pagal
prioritetus, taip nukencia atlikty darby kokybé bei darby atlikimo terminy neatitikimas.

Pagrindiniai i$sikelti tikslai. Imonés plétra be iSsikelty tiksly negali nusakyti ir kryptingai padéti
pléstis paciai jmonei. Imonés pagrindiniai tikslai, kurie skatina plétra uzsienyje yra: konkurencingumo
didinimas, rinkos plétimas, jmonés vardo Zinomumo didinimas.

Situacijos analizé. Jmonés veiklos informacija yra svarbi tiek jmonés konkurencingumui, tiek jos
pléetrai. (Black, 2004) ISsami jmonés veiklos, aplinkos analizé gali realiai padéti atsakyti j iSsikeltus
klausimus: ar miisy jmoné gerai ar blogai dirba lyginant su konkurentais. Situacijos analizé padeda
nustatyti reikiamos veiklos efektyvumo gerinimui reikalingas priemones, padeda racionaliai panaudoti
jmongs vidaus rezervus: materialius, finansinius ir pan. Analizé parodo jmonés ar jos padaliniy veiklos
trukumus, padeda nusistatyti biidus, kaip tuos trilkumus $alinti, verslo rizikos jvertinimas ir t.t.

Turimy resursy valdymas. Siekiant efektyviai panaudoti turimus jmonés resursus, visy pirmag
reikia atsizvelgti | tikslus, plang. Turimy iStekliy panaudojimas turi buti naudojamas ne tik kaip
efektyvus instrumentas, kuris padeda vykdyti pelnus, bet realiai turi atne$ti jmonei naudos tam, jog

buty jgyvendinti tikslai.
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Jéjimo j uzsienio rinkg specifika/barjerai. Jmonei zengiant j uzsienio rinkg daznai iskyla jvairts
barjerai. Imonei pleCiant savo veikla ne vietin€je rinkoje nattiralu, jog plétros pobiidis skiriasi.
Dazniausiai jmon¢ susiduria su §iaiS plétros | uzsienj barjerais:

e Pri¢jimas prie tiekimo arba paskirstymo kanaly.

e Masto ekonomija.

¢ Vartotojy lojalumas.

e Patirtis.

e Diferenciacija.

Masto ekonomikos principas reiskia, jog jmoné, kuri nori jeiti j rinkg ir joje sumazinti kastus, yra
priversta jgauti tam tikrg gamybos dydj, kuris turi atsverti patirtus kastus. Minéta diferenciacija sukuria
tiekéjy bei vartotojy lojaluma. Kintantys kastai pasireiSkia keiciant vieng tiekéjg kitu. Pri¢jimas prie
tiekéjy arba paskirstytojy gali biiti sudétingesnis nesant pakankamai paskirstytojy rinkoje, arba jie gali
biti kontroliuojami esamy dominuojanciy konkurenty. Taip pat biitina paminéti valdZios jtaka ir rinkos
reguliavimo laipsnj. (Anders Pehrsson, 2002)

Strategijos modeliy analizé. Norint parengti gera jmonés strategijos plana, reikia suprasti, kokie
yra galimi strateginiai modeliai, kuriuos zinant galima savo jmonei prisitaikyti geriausiai atspindintj ir
realiausiai atneSant] naudos modelj. Kalbant apie patj strategijos formulavima, jis biitinas tam, jog
imone sugebety keistis kartu su besikei¢iancia aplinka. Imoné/organizacija turi sugebéti prisitaikyti prie
jvairiy aplinkos salygy. Isitraukiant j strateginj planavima, tiek darbuotojai tiek pati jmoné aisSkinasi
esamg padét] rinkoje ir gali lengviau adaptuotis, kadangi realiai numatyti besikeicianc¢ias aplinkos
salygas yra sunku, o kartais nejmanoma. Tinkamai strategijai parengti bitina i$skirti kelias strategijos
formavimo modelius: portfelio, adaptacinis, i$likimo bei konkurencijos.

Portfelio strategijos modelis: Sis modelis apibiidinamas kaip bendrosios investicijos j jvairias
verslo sritis. Sis modelis skirtas kaip pagalba apsisprendimui, kaip sugebéti tinkamai paskirstyti jmonés
iSteklius jmonés veiklai jgyvendinti.

Adaptacinis modelis: §io modelio tikslas — tam tikry veiksniy, kurie jtakoja jmoniy bei
organizacijy veiksmus vertinimas. Siame modelyje parenkama tokia strategija, kuri leisty jmonei
moketi prisitaikyti prie kintamy aplinkos veiksniy. Sprendziami jvairlis verslo, administraciniai,
strateginiai klausimai bei problemos. Sios problemos tarpusavyje saveikauja, todél batina tinkamai
parengti strategija norint, jog modelis sékmingai dirbty organizacijoje. Bendras adaptacinés
koncepcijos akcentas — organizacijos elgsena jtakoja organizacijos aplinka, tad jei organizacija nori

pasiekti sekme, apiuopiamus rezultatus, ji privalo adaptuotis Sioje aplinkoje (S. Valentinavi¢ius,2009).
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Islikimo modelis: naudojant §] modelj pasitelkiami tyrimai, kurie analizuoja aplinkos poky¢ius, jy
jtaka organizacijoms. Sis modelis byloja, jog padiy jmoniy, organizacijy ilikimas gan sunkus, jos
gyvavima arba Zlugimg lemia daZniausiai atsitiktinumas. Siame modelyje galima i3skirti tokius
bruozus, kaip aplinkos nuolatinj keitimasi, kurie dazniausiai ir biina jmoniy zlugimo priezastimi.
Remiantis iSlikimo modeliu (Damasiené, 2002), strateginis ilgalaikis planavimas turi mazai jtakos
jmoniy sékmei bei gyvavimui.

Konkurencijos strateginis modelis: §j modelj suktiré Porter dar 1990 m. Konkurencinio modelio
esmeé — orientacija ] konkurencinio pranasumo didinimg. Pacig konkurencing aplinkg gali kurti ne tik
tiesioginiai ar netiesioginiai konkurentai, bet kartu ir kiti jvairiis rinkos dalyviai, kurie i§ pirmo
zvilgsnio gali atrodyti visai nesusij¢ su konkurencija. Pasitelkiant §j modeli nagrin¢jama konkreti
veiklos sritis, kuri lemia jmoniy konkurencinguma tam tikrose $akose.

2.4. Rinkos aprépties strategijos pasirinkimas

Daugelis moksliniy darby analizuoja marketingo reikSme ir jo jtaka skirtingiems jmonés veiklos
aspektams, pavyzdziui, pajamoms (Rust ir kt., 2004), pardavimy augimui (Rouzes ir kt., 2005; Hawes
ir kt., 2006), rySiy su vartotojais gerinimui (Gruing, Gruing, 1998), naujo produkto vystymo
efektyvumui (Song ir kt., 1997) ir t.t. Moksliniy darby gausa marketingo tematika patvirtina fakta, kad
tai — reikSminga jmonés veiklos sritis, kuri turi bati planuojama, valdoma, kontroliuojama (Burca ir kt.,
2004; Alamil, 2010; Ambang, 2010).

Ne iSimtis ir tarptautinis marketingas. Imonei nusprendus pléstis ] uZsienio rinkg, ji numatytai
rinkai turi sudaryti marketingo strategija, kuri nebiitinai turi bati visiSkai nauja nei iki $iol jmoné
naudojo vietinéje rinkoje. Tai didzigja dalimi priklauso nuo plétrai sitilomo produkto ir rinkos, i kurig
planuojama pléstis, vartotojy kultiiros (Mamonien¢, 2006; Kinderis, 2010; Petkevicitte, Budaité, 2005).
Siuo pozidriu jmoné gali rinktis viena i§ trijy galimy marketingo rinkos aprépties strategiju:
nediferencijuota, diferencijuotg arba koncentruotg (zr. 8 lent.).

8 lentelé. Tarptautinio marketingo aprépties strategijos pagal tiksline rinka

Strategija Apibudinimas

Nediferencijuoto Imoné laikosi nuomonés, kad visa rinka yra vienalyté ir jai visai galima taikyti tas pacias
marketingo strategija marketingo priemones, j kurias visi rinkos dalyviai reaguoja vienodai.

Diferencijuoto Imoneé laikosi nuostatos, kad ne visa rinka, kuriai yra sitilomas produktas, reaguoja vienodai j tas
marketingo strategija padias marketingo priemones. Dél §iy priezasCiy skirtingoms rinkos dalims jmoné taiko

skirtingus marketingo komplekso elementy aspektus.
Koncentruoto Imoné laikosi nuostatos, kad savo marketingo veiksmais tikslinga uzimti kuo didesng¢ mazesnés

marketingo strategija rinkos dalies dalj.

41



Mokslingje literatiiroje aktyviai diskutuojama, ar vietin€je rinkoje jmonéje naudojama marketingo
strategija gali sékmingai funkcionuoti uzsienio rinkoje, ar reikalinga jj pritaikyti pagal vietinés rinkos
kultiiring, socialing ir kitas aplinkas (Virvilaité ir kt., 2011). Remiantis mokslininky atlikty tyrimy
rezultatais, kuo daugiau vietinés rinkos kultiirinis, socialinis, ekonominis ir kt. gyvenimas skiriasi nuo
uzsienio rinkos, ] kurig ketinama pléstis, tuo labiau jmonés marketingo veiksmai turéty biiti keiciami,
adaptuojami pasirinktai uZzsienio rinkai (Evans ir kt., 2008; Sousa, Lengler, 2009). Mokslinéje
literatiiroje netgi yra pateikiama teoriniy marketingo komplekso adaptavimo uzsienio rinkai modeliy —
S.C.Jain (1989), M.Theodosiou ir L.C.Leonidou (2003), Y.Polo-Redondo ir J.Cambra-Fierro (2007) ir
t.t. Pavyzdziui, S.C.JAIn (1989) modelyje daroma prielaida, kad marketingo komplekso adaptacija — 5
veiksniy (tikslinés rinkos, pozicijos rinkoje, prekés prigimties, aplinkos veiksniy, organizaciniy
veiksniy) sgveika. Tuo tarpu M.Theodosiou ir L.C.Leonidou (2003) modelio esmé — jmonés
apsisprendimui adaptuoti marketingo komponenta jtaka daro iSoriniai (aplinkos veiksniai, rinkos
charakteristikos, vartotojas, konkurencija, prekés ir pramonés Saka) ir vidiniai (organizaciniai ir
vadybiniai veiksniai) veiksniai. Savo ruoztu Y.Polo-Redondo ir J.Cambra-Fierro (2007) modelyje
teigiama, kad marketingo elementy adaptacija lemia ilgalaikius santykius su vartotojais, jy
pasitenkinimg ir jsipareigojima.

Taigi, kuo labiau plétrai pasirinktos uzsienio rinkos kultiira skiriasi nuo vietinés, tuo efektyviau
biity taikyti diferencijuoto marketingo strategija. Imonei pradéjus planuoti ir kurti uZsienio rinkai
adaptuotg marketingo strategijg svarbiausi aspektai, } kuriuos jai reikia atsizvelgti — marketingo
komplekso struktiiriniy daliy adaptacija, t.y. prekes, kainos, pardavimo politikos ir rémimo priemoniy
adaptacija. Butent Sie aspektai ir bus placiau aptariami sekanciuose $io darbo poskyriuose. Galima
teigti, kad jmonés produkto plétros | uzsienio rinka marketingo strategijos adaptacija tai rinkai
priklauso nuo daugelio veiksniy. Dauguma mokslininky sutaria, kad $iuo atveju marketingo strategija
reikia adaptuoti, kai uZsienio rinka, j kurig ketinama pléstis, yra kultiiriSkai tolima nuo vietinés.

Siekiant sékmingai jsitvirtinti uzsienio rinkoje imon¢ pirmiausiai turi jvertinti savo produkcijos
tinkamuma pasirinktai rinkai. Dazni atvejai, kai atskiriems produktams reikalingi pakeitimai, norint,
kad jie patenkinty pasirinktos uZzsienio rinkos vartotojy poreikius (Mamonien¢, 2006). Taigi, jmoné
pristatydama preke uzsienio rinkai gali elgtis trejopai: platinti nemodifikuota, modifikuota, arba
visiSkai naujg preke (Kuvykaite, 1997). D.Jobber (2007) sitilo du galimus prekés modifikacijos naujai
rinkai variantus: pastovus budas, kai produktas tikslingai modifikuojamas tam tikrai rinkai, ir laikinas
budas, kai preké modifikuojama tik tam tikram laikotarpiui, kol klientai susipazins su nauju produktu
(zr. 15 pav.).
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Prekeé

iNemodifikuota‘ ’Modifikuota } Nauja l
‘ Pastoviai ‘ ’ Laikinai ‘

15 pav. Prekés adaptavimo uZsienio rinkai galimybés

Mokslininky dauguma sutaria, kad planuojant preke tiekti uzsienio rinkoms, jg verta modifikuoti.
Pvz., D.Jobber (2007) nuomone, bet kuriai uzsienio rinkai sitilant vietinés rinkos prekes, jas privalu
modifikuoti pagal uzsienio rinkos vartotojy poreikius. To nereikéty daryti tik iSimtiniais atvejais: kai
uzsienio rinkai sitiloma produkcija remiasi autentiSku nacionaliniu paveldu (pvz., lietuviskas midus,
lietuvisko lino gaminiai ir t.t.), kai vienody paZzitiry zmones galima priskirti prie globalaus marketingo
segmento (pvz., Jamieson maisto papildai, $veicariski laikrodziai ir pan.). Siuos teiginius papildo
R.Virvilaités ir kt. (2011) atlikto tyrimo iSvados: preke modifikuoti pageidautina, kai ja planuojama
siilyti kultariskai stipriai atitolusiai nuo vietinés uzsienio rinkai. Tuo metu I. Pikturniené (2010) laikosi
nuomones, kad prekiy adaptacija uzsienio rinkai priklauso nuo to, kokiai prekiy grupei jos priklauso.
Remiantis §ia mokslininke, visas plétrai | uZsienio rinkg ruoSiamas prekes galima suskirstyti 1 dvi
grupes: su kulttira nesusijusios prekés ir su kultiira susijusios prekés. Su kultiira nesusijusius produktus
tiekiant | uzsienio rinkg galima jy ir neadaptuoti (pvz., gelezinkelio paslaugos, telekomunikacijos
paslaugos ir t.t.), taikyti ta pacig kaip vietinéje rinkoje marketingo strategija. VisiSkai prieSingas
variantas yra ruoSiantis tiekti j uzsienio rinkg su kulttira susijusius produktus (pvz., cepelinai, medus,
midus, kiauliena ir pan.).

Jei L.Pikturniené (2010) prie§ jmonei apsisprendZiant, ar verta produkta adaptuoti uzsienio rinkai,
rekomenduoja patikrinti, ar jis néra susijes su vienos ar kitos Salies kultiirinais aspektais, tai J.Blythe
(2006) pries jmonei apsisprendziant dél prekés modifikacijos butinumo sitilo jg jvertinti penkiais
kriterijais:

1. Ar vienodas prekés gyvavimo ciklas vietingje ir planuojamoje plétrai uZsienio rinkoje?

2. Ar prekés gamybos technologija ir jos veikimo mechanizmas tinka planuojamai plétros rinkai?

3. Ar planuojama plétros rinka yra urbanizuota?

4. Ar planuojama tiekti uzsienio rinkai preké yra ypatinga kultiiros poziiiriu?
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5. Ar vienodi augimo veiksniai vietin¢je ir planuojamoje plétrai rinkoje (technologiniu ir
kulttriniu poziiiriu)?
Nusprendus preke vis tiktai pasirinktai uzsienio rinkai adaptuoti, jmonei rekomenduojama taikyti
vieng i§ penkiy prekés adaptavimo prie uzsienio rinkos bei jos komunikacijos strategija: tiesioginis
pratgsimas, prekés adaptavimas, komunikacijos adaptavimas, dvigubas adaptavimas, prekés sukiirimas

(zr. 16 pav.).

PREKE
Prekeé nekeiciama Preke Sukuriama nauja
adaptuojama preké
Komunikacijos Tiesioginis Prekés
elementai pratgsimas adaptavimas
KOMUNIKACIJOS nekeiciami Prekeés sukiirimas
ELEMENTAI Komunikacijos Komunikacijos Dvigubas
elementai adaptavimas adaptavimas
adaptuojami

16 pav. Tarptautinés prekés ir jos komunikacijos strategijos pagal Warren J. Keegan

Visiskai jokia prekés ir jos komunikacijos modifikacija neatlickama taikant ,,Tiesioginio
pratesimo strategija”, maksimaliai preké ir jos komunikacija adaptuojama uZsienio rinkai taikant
,Dvigubos adaptacijos strategija”. Tuo tarpu pasirinktai uzsienio rinkai kuriant nauja produkt,
atitinkamai jam kuriama ir nauja komunikacijos strategija.

Prekés adaptavimo uZsienio rinkai procese galima adaptuoti atskiras prekés komponenty grupes:
pagrindinj komponenta, pakuotés komponenta, arba palaikancio aptarnavimo komponenta (zr. 9 lent.).
PaprasCiausia, maziausiai finansiniy iStekliy pareikalauty palaikancio aptarnavimo komponento
adaptavimas, daugiausiai - pagrindinio prekés komponento adaptavimas.

9 lentelé. Prekés adaptavimo uzZsienio rinkai galimybés

Adaptacinés komponenty Adaptatyvis komponentai
grupés
Pagrindinis komponentas Fiziné preké, esminé technologija, prekés konstrukcija, prekés funkcijos
Pakuotés komponentas Kokybe¢, kaina, stilius, pakuoté, prekybinis marketingas
Palaikancio aptarnavimo Pristatymas, garantinis aptarnavimas, pogarantinis aptarnavimas, remontas, einamoji
komponentas priezilira, sumontavimas, ir t.t.

Taigi, galima daryti 1Svada, kad siekiant sékmingai jsitvirtinti uZsienio rinkoje jmoné pirmiausiai
turi jvertinti savo produkcijos tinkamumg pasirinktai rinkai ir nuspresti, ar jj ir jam vietin¢je rinkoje
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taikomag marketingo strategijg vertéty adaptuoti, naudoti standartizuota, ar konkreciai uzsienio rinkai
sukurti visiskai nauja produkta. Sis sprendimas priklauso nuo daugelio veiksniy. Nusprendus preke vis
tiktai pasirinktai uzsienio rinkai adaptuoti, jmonei rekomenduojama taikyti vieng i§ penkiy prekés
adaptavimo prie uzsienio rinkos bei jos komunikacijos strategijy: tiesioginis pratgsimas, prekes
adaptavimas, komunikacijos adaptavimas, dvigubas adaptavimas, prekés sukiirimas.

Kaina ir paskirstymas (pardavimo politika). Prekés kaina — vienintelis marketingo komplekso
elementas, ijmonei garantuojantis pajamas, taCiau jo negalima atskirai vertinti be kity marketingo
elementy. Planuojamos uzsienio rinkai produkcijos kaing lemia daugelis aspekty: atstumas iki
vartotojo, uzsienio valstybiy vykdoma politika, valiuty svyravimai, paskirstymo kanaly ilgis ir t.t.
Remiantis R.Kuvykaite (1997), optimaliag jmonés produkcijos kaing uzsienio rinkoje pagrindinis
lemiantis veiksnys — jmonés veiklos uzsienio rinkoje tikslai, kurj jtakoja prekés konkurencingumas ir
imonés prekiy paklausa (zr. 17 pav.). Savo ruoztu jmonés prekiy paklausa uzsienio rinkoje formuoja jos
vartotojy perkamoji galia, socialinés vertybés, prekés vertés ir kainos santykis. Tuo tarpu prekés kilmeés
Salis kartu su prekés vertés ir kainos santykiu lemia plétrai | uZsienio rinkg ruoSiamos prekés

konkurencinguma.

Vartotojy perkamoji galia

Imonés veiklos uzsienio
rinkoje tikslai

i Optimali prekés kaina I

Imonés prekiy paklausa

Socialinés vertybés

Prekés vertés ir kainos santykis
Prekés konkurencingumas

Prekés kilmeés Salis

17 pav. Optimalia prekés plétrai j uZsienio rinka ruoSiamos prekés kaina
lemiantys veiksniai

UZsienio rinkai ruoSiamos prekés kainos nustatymo problemos panaSios vietinéje ir uzsienio
rinkoje: nustatyti naujos prekés kaing, iSkilus biitinybei jgyvendinti jos lankstuma, koordinuoti keliy
susijusios paklausos prekiy kainas (straipsniai.org, 2012).

Uzsienio rikai nustatytos prekés kainos daZnai nesutampa su tos pacios prekés kainomis vietinéje
rinkoje. Kaip pavyzdj galima pateikti L.Juskaités (2008) atlikto tyrimo rezultatus, kuriuose nurodoma,
kad kompanijos ,,Samsung“ prekés yra siiilomos skirtingose rinkose skirtingomis kainomis. [vertinus

skirtingy rinky vartotojy elgseng nustatyta, kad kainy santykis uZsienio Saliy rinkose ,,salygojo

45



skirtingus klienty prekés pirkimo jprocius, kurie suformavo skirtingg paklausg ir apsprendé skirtingus
prekiy asortimento formavimo sprendimus‘ (Juskaité, 2008, p.61).

Uzsienio rinkoje siilomai prekei nustatant kaing jmoné renkasi vieng i§ Siy strategijy:
nugriebimo, uzsienio rinkoje vyraujan¢ig panasiy prekiy kainy nustatymo strategija, isiskverbimo
strategijg (zr. 10 lent.).

10 lentelé. Pradinés prekés kainos uZsienio rinkai nustatymo strategijos

Strategija Tikslas Kada naudojama Kainos lygis
Nugriebimo  Maksimizuoti pelng per trumpa laika Kai preké unikali; kai Mazesnis nei
vartotojai yra mokds. konkurenty
Prisitaikymo  Prisitaikyti prie konkurenty Kai tikslinéje rinkoje yra Panasus |
analogisky prekiy. konkurenty
Isiskverbimo  Per kuo trumpesn;] laikg parduoti kuo didesnj kiekj Kai siekiama atbaidyti Labai Zema kaina
prekiy, t.y. jsitvirtinti rinkoje konkurentus.

Visy $iy strategijy tikslai, naudojimo pobiidis ir nustatomy kainy lygis skiriasi. Auks¢iausig kaing
galima nustatyti naudojantis Prisitaikymo prie konkurenty kainy strategija, maziausiag — naudojant
isiskverbimo strategija.

Imonés plétros j uzsienio rinkg kontekste reikSmingg vieta uzima paskirstymo aspektas. Veiklos
uzsienio rinkoje pradzioje jmoné turi apsispresti, kokj paskirstymo kanalo tipa ji planuoja taikyti —
tiesioginj, ar netiesioginj (Harison, Hock, 2002; Lietuvos Ekonominés plétros agenttra, 2008).

Paskirstymo kanalo pasirinkimui jtakos turi daugelis veiksniy. Visus juos galima suskirstyti |
kelias grupes: veiksniai, susij¢ su planuojama uZsienio rinkoje pardavinéti preke, susij¢ su vartotojais,
konkurentais, pacia jmone, kitais veiksniais (zr. 11 lent.).

11 lentelé. Paskirstymo kanalo pasirinkima lemianc¢iy veiksniy grupés

Veiksniy grupé Veiksniai

Susije su prekémis Pirkimo daznis, kaina, transportabilumas, laikymo salygos.

Susije su vartotojais Skaicius, teritorinis pasiskirstymas, perkamoji galia, pirkimo jprociai.
Susije su konkurentais Skaicius, dydis, jvaizdis, jy konkuruojancios prekeés, paskirstymo kanalai.
Susije su jmone Dydis, rinkos dalis, finansinis pajégumas, personalas, jvaizdis.

Susije su kitais veiksniais Marketingo makroaplinka, paskirstymo infrastruktura.
Pasirinkus netiesiogin} prekiy paskirstymo kanalg tikslinga jvertinti jo patikimuma ir veiklos

kokybe: tarpininko klientus ir pardavimo apimtis, realizuojamos produkcijos specifika, jo pajégumus ir
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disponuojamg jrangg (Lictuvos Ekonominés plétros agentira, 2008). Nuo tarpininko patikimumo
priklausys ir planuojamos tiekti uzsienio rinkai produkcijos jvaizdis (Christopher, Peck, 2003; Grankin,
2004). Tai rinkai produkcijos kaing lemia daugelis aspekty. Uzsienio rinkai nustatytos prekés kainos
daznai nesutampa su tos pacios prekés kainomis vietin¢je rinkoje. Priklausomai nuo to, kokiy tiksly
jmon¢ siekia, uzsienio rinkoje sitilomai prekei nustatant kaing jmoné renkasi vieng i$ Siy strategijy:
nugriebimo, uZzsienio rinkoje vyraujancig panasiy prekiy kainy nustatymo strategija, jsiskverbimo
strategija. Tiesioginio ar netiesioginio paskirstymo kanalo pasirinkimg uzsienio rinkoje lemia daugelis
veiksniy: susije¢ su planuojama uzsienio rinkoje pardavinéti preke, susij¢ su vartotojais, konkurentais,
pacia jmone, kitais veiksniais.

Rémimas. [monés komunikacijos su vartotojais procesai vadinami rémimo kompleksu.
Skirtingos rémimo rusys vadinamos komunikacijos kanalais. Rémimo priemonémis stengiamasi
uzmegzti tokj jmonés ir jos esamy bei potencialiy klienty rysj, kuris leisty jmonei jgyvendinti jos
pagrindinius rinkodaros tikslus (Uznieng, 2011).

Dazniausiai i8skiriami 4 pagrindiniai jmonés komunikacijos su vartotojais tiek vietinéje, tiek ir

uzsienio rinkose, kanalai: reklama, asmeninis pardavimas, pardavimy skatinimas, ry$iai su visuomene.

| Reklama )

-
 RySiaisu | /- ‘K \ O Asmeninis
> { nalai - :
K visuomene ) Lo Randial o pardavimas

" Pardavimy
skatinimas

18 pav. Imonés komunikacijos su vartotojais kanalai

Visus auk3ciau pateiktus jmonés komunikacijos su vartotojais kanalus galima skirstyti | grupes
pagal asmeninio kontakto egzistavima juy taikymo procese. Siuo pozitriu isskirtinas netiesioginis
rémimas, kai vartotojui informacija perduodama be tiesioginio kontakto (pardavimy skatinimas, rysiai
su visuomene, reklama) ir tiesioginis rémimas, kai informacija vartotojui perduodama tiesiogiai
(asmeninis pardavimas) (Uzniené, 2011). Reklama jgyvendina savo tikslus tik tuo atveju, kai ji yra
kokybiska. Reklamos kokybe apibrézia skirtingy jos priemoniy kokybé: kalbos, teksto, Srifto, vaizdo,

muzikos (garso), veiksmo kokybé (Cereska, 2004).
a7



EKONOMINE APLINKA:

. o . KULTURINE APLINKA:
Ekonomikos i$sivystymo lygis
) X - Kalba
Ekonomikos infrastruktiira . -
Gyvenimo standartai Gyvenimo budas
W Vertybés

Pajamos asmeniui
Sveikatos apsauga
Valiutos stabilumas

Normos ir papro¢iai
Etikos ir moralés standartai

Valiutos keitimo kursai Tabu
Tarptautitnés
reklamos
sprendimai
DEMOGRAFINE APLINKA

Gyventojy skaicius POLITINE/TEISINE APLINKA:

Namy tkiy skaicius Vyriausybés politika
Namy tikiy dydis Istatymai ir potvarkiai

Amzius Politinis stabilumas
Uzimtumas Nacionalizmas

ISsilavinimo lygis Pozitris ] tarptautines jmones

Pajamy lygiai

19 pav. Tarptautinés reklamos kiirima jtakojantys veiksniai

v

Reklamos pagrindas — reklaminis praneSimas. Mokslininkai, analizave §] aspekta,
vienareik§miskai sutaria, kad jos kurimas — ypatingo démesio, detalios analizés ir specialios
kompetencijos reikalaujantis aspektas (Uzniené, 2011; Cereska, 2004; Masteikaté, 2009).

Rysiai su visuomene — elementas, atliekantis daugelj funkcijy (Uzniené, 2011): palaiko jmonés
pageidaujamus santykius su visuomene, palaiko jmonés pageidaujamus santykius su kontaktinémis
auditorijomis, formuoja jmonés jvaizdj, valdo nepalankius gandus ir paskalas apie jmong, padeda i
rinka jvesti naujas prekes, perpozicionuoja brandos stadija pasiekusias prekes, sudomina vartotojus tam
tikra produkty grupe, ir t.t. Visus Siuos tikslus jmoné gali jgyvendinti naudodama tam tikrus rySiy su
visuomene palaikymo budus: populiarinimg, paramg, parodas ir muges, reklamg ,,1§ lipy j lipas®,
1vykiy rinkodara, netiesiogin] demonstravimg. Visos §ios minétos priemonés yra adresuotos vienai, ar
kelioms jmonés publikoms (Pranulis ir kt., 2008): visuomenei, finansinéms, komercinéms, valdzios,
ziniasklaidos auditorijoms ir jmonés vidinéms grupéms.

Prekinio Zenklo plétros modeliai. Prekinis Zenklas apibiidinamas, kaip i8skirtinis jmonés arba

produkto Zenklas. (http://www.verslas.in). Prekés Zenklas yra matomy ir nematomy elementy derinys

(R. Urbanskiené, R. Vaitkien¢, 2006). Skirtingi autoriai skirtingai apibrézia prekés zenklo samprata.
Vieni pabrézia teising Sios savokos puse, naudojamg kaip instrumentg prekiy ar paslaugy
diferencijavimui ir apsaugai (Doyle (1990), kiti autoriai apibudina prekés zenkla, kaip jmonés pozicija

ar vartotojo pozicija, tad negalima teigti, jog yra vieninga nuomon¢ deél prekés zenklo sampratos.
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Prekés zenklo verté neatsiejama nuo jmongs, ji atspindi lojaluma, kokybés garantija, vardo Zinomumag ir
pan.

Yra iSskiriami keli prekés Zenklo matavimo modeliai, kurie padeda suvokti prekés zinomumo
nauda bei svarbg. ISskiriami Sie modeliai:

¢ BBDO prekeés Zenklo matavimo modelis;

e Aaker prekeés zenklo matavimo modelis;

e Semion prekés Zenklo matavimo modelis;

e Interband prekés zenklo matavimo modelis.

BBDO prekés zenklo modelis. Siuo modeliu itin lengva gauti reikiamus duomenis, informacija
analizei atlikti, gan stipriai iSreikSta tarptautiné dimensija, ji parodo prekés zenklo pardavimus
uzsienyje bei jy augimo potencialg.

Asker prekés zenklo modelis. Populiariausias modelis, kuris siekia pabrézti veiksnius, kuriancius
prekés zenklo verte vartotojui. Prekés Zenklo verté pabréziama kaip vertybé ir atsakomybé, susijusi su
pavadinimu prekés zenklu.

Semion prekés zenklo modelis. Sis modelis remiasi ekonominiais veiksniais, vartotojo elgsena
bei jvaizdzio rodikliais. ISskiriami keturi veiksniai, kurie daro jtakg prekés zenklui: prekinio Zzenklo
stiprumas, finansiné jmonés verté, prekés zenklo jvaizdis ir prekés zenklo apsaugojimas.

Interband prekés Zenklo modelis. Sis modelis pagristas vertinimu balais. I§skiriami veiksniai:
rinka, tarptautinis prekés Zenklas, prekés zenklo Zinomumas, réméjai, mada, teisinis prekés Zenklo
aspektas ir pan.

Apibendrinant, galima teigti, jog buvo detalizuoti jmonés plétros j uzsienio rinkg motyvai,
teorijos ir formos. Vienas pagrindiniy motyvy, kuris jtakoja jmonés plétrqg svetur — didéjantis
tarptautinis susidoméjimas bei jmonés jvaizdzio didinimas. Sie motyvai sqlygoja, jog UAB ,, Limedika *
ketina plésti savo turimg produkcijg | uzsienio rinkq. ISskiriamos dvi teorijos, nusakancios jmonés
skverbimosi j uzsienio rinkg biidg: eklektiné ir elgsenos. Nusprendusi savo veiklg vystyti ir uzsienio
rinkoje, jmoné gali rinktis vieng is trijy tokios veiklos vystymo formy. vykdyti eksportg, strateginius
susivienijimus arba tiesiogines investicijas. Atlikus mokslinés literatiiros analize, isskiriamas jmonei
priimtiniausias budas plétrai — eksportas paskirstytojo pagalba. Remiantis eksportu grindziamq jmonés
plétrq, sutrumpéty paskirstymo grandiné, jmoné turéty galimybe kaupti informacijq apie vartotojy

pirkimo tendencijas, poreikius bei galimybes perkant medicinines prekes, taip sutaupant jmonés kastus.
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3. UAB ,,LIMEDIKA“ PLETROS GALIMYBIU LATVIJOS RINKOJE

ANALIZE
3.1 Tyrimo metodika

Kiekviena jmoné savo produkcijai renkasi rinkg dél jvairiy priezasc¢iy: nepakankamos paklausos,
rinkos perpildymas ir pan. Siuo atveju UAB , Limedika“ savo pasirinkta atstovaujama preke ketina
realizuoti Latvijos rinkoje. Paties produkto pirkéjai — jvairaus amziaus vyriskos ir moteriskos lyties
atstovai. Taciau pacig preke ketinama tiekti vaistinéms, gydymo jstaigoms, kurios maisto papildg
parduoty galutiniam vartotojui.

Tyrimo tikslas. Identifikuoti UAB ,,Limedika“ plétros galimybes Latvijos rinkoje.

Tyrimo metodai. Remiantis statistiniais ir jmonés vidiniais duomenimis, atliktu kokybiniu
tyrimu, jvertinti UAB ,,Limedika“ plétros galimybes Latvijos rinkoje.

Tyrimo strategija. Kiekybinés ir kokybinés strategijos trianguliacija.

Interviu atlieckamas su jmonés Rinkodaros sk. produkty grupés vadove, kuri atsakinga uz
,Jamieson Labaratories* produkcija, butent rinkodaros skyriaus atstovas geriausiai Zino, kaip prekinj
zenkla jvesti j nauja rinka, kokiais biidais turi biiti einama j uZsienio rinka. Sis asmuo turi didele patirtj
tiek jmonés vardo zinomumo skatinimo procesuose, tiek prekiniy zenkly atstovavime.

Atliekant kokybinj tyrima buvo atsakoma ] klausimus apie prekinio Zzenklo ,,Jamieson
Labaratories® vystymo galimybes Latvijoje. Respondenté pasidalino mintimis apie prekés jvedimo
galimybes, Salies pasirinkimo kriterijus, jmonés pozilrj j plétra.

Tyrimo tikslui pasiekti buvo iSskirti trys etapai. Pirma, apzvelgti Latvijos rinkai maisto papildy
butinuma, paklausos tendencijas. Nagrin¢jami statistiniai rodmenys apie tai, kiek Latvijos gyventojai
skiria vaistams bei gydymo reikméms. Esant dideliam vartotojy poreikiui papildams, apzvelgiamas
antrasis etapas - maisto papildy pasiiila. Sitlomy maisto papildy, vitaminy paklausos tendencijos.
Statistiniy duomeny analizavimas, populiariausiy prekiniy Zenkly, susijusiy su maisto papildais,
vitaminais, i§skyrimas. Siy maisto papildy pardavimy tendencijos. I§analizavus $ias tendencijas pagal
atitinkamus metus sudaroma prielaida apie prekés biitinumg Latvijos farmacinéje rinkoje,
iSanalizuojami maisto papildams reikalingi kaStai, jy transportavimas, marza, kuri reikalinga norimam
pelnui gauti.

Apribojimai. Dél produkto specifiskumo (plataus produkto asortimento, specializacijos,
naudojimo paskirties) néra galimybés atlikti anketing placiaja vartotojy apklausg. Siuo atveju buvo
pasirinkta atlikti statistiniy duomeny, jmonés vidiniy duomeny analizé bei kokybinis tyrimas — interviu

su UAB ,,Limedika‘“ Rinkodaros sk. Produkty grupés vadove.
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Tyrimo etapai:

e Paklausos tendencijos;

e Pasiiilos tendencijos;

e Potencialls tiekéjai.

Pagrindiniai klausimai j kuriuos tyrimo metu atsakoma: su kokiais produktais j kokj segmenta
norima jeiti ir kaip tai bus atlickama? ISsikeltiems klausimams atsakyti naudojami statistiniai
duomenys. Statistiniy duomeny pagalba galima kurti prielaidas apie prekés butinumg Latvijos
farmacinéje rinkoje. ISanalizavus vartotojy poreikj prekei, jimoné gali drasiai kurti strateginj plang apie
maisto papildo jvedima j vaistines bei sveikatingumo skatinimo jstaigas.

Magistro darbas pradedamas susisteminant skirtingy autoriy moksling literatiirg. Pasirinkta
literatlira aprépia jmonés plétros j uzsienio rinkg teorinius aspektus: motyvus, teorijas, priezastis ir pan.
Taip pat apzvelgiamas jmonés strategijos formavimas zengiant j uzsienio rinka, nagriné¢jami rinkodaros
aspektai dél produkto adaptacijos j rinkg. Analizuojama jmonés UAB ,,Limedika“ charakteristika bei
pristatomi jmonés atstovaujami ,,Jamieson Labaratories® maisto papildai. Identifikuojama Latvijos
rinka, jos tendencijos bei panaSumai su Lietuvos farmacine rinka. ISanalizavus jvairius statistinius
duomenis, tyrimus bei analizes ir atlikus interviu su UAB ,,Limedika“ rinkodaros skyriaus produkty
grupés atstove, apdorojami gauti duomenys. Pagal gauty duomeny rezultatus, galima daryti iSvadas
apie UAB ,,Limedika‘“ plétros galimybes Latvijos rinkoje.

3.2 Latvijos farmacijos rinkos situacijos apzvalga

Latvijos farmacijos pramoné — viena i3 perspektyviausiy $alies rinky. Sis sektorius — svarbi
Latvijos ekonomikos dalis. 2013 m. duomenimis, Latvija i§ parfumerijos ir kosmetikos bei farmaciniy
preparaty ir produkty prekybos gavo 161 min.Eur. pajamy. Lyginant su prie§ tai buvusiais 2012 m.

abiejy $iy produkty grupiy generuojamos pajamos sumazéjo (zr. 20 pav.).
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Farmaciniai preparatai ir produktai

2013 m.

20 pav. Latvijos gaunamy pajamy i§ parfumerijos ir kosmetikos bei farmaciniy preparaty ir

produkty, dinamika 2009-2013 m., min.Eur.

2013 m. Latvijos farmacijos rinkos vert¢ mazmeninémis kainomis sudar¢ 240,800 mln.eury.

lyginant su 1990 m., ji padidéjo 73,2 proc. (Zr. 21 pav.):

300
min.eur
250
200
150
100
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0

237,24

240,8

140,345

1990 m.

2000 m.

2012 m.

2013 m.

21 pav. Latvijos farmacijos rinkos vertés dinamika 1990-2013 m.

Latvijos farmacijos rinkos verté sudaro 0,19 proc. visos Europos farmacijos rinkos vertés. Tarp

kity Europos valstybiy Latvijos farmacijos rinka pagal bendrg jos vertg uzima trecig vieta nuo pabaigos

(zr. 22 pav.).
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Turkija
Lenkija
Olandija
Belgija
Sveicarija
Graikija
Svedija
Awustrija
Portugalija
Rumunija
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Kipras
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min.Eur.

22 pav. Farmaciniy produkty rinkos vertés pasiskirstymas tarp Europos Saliy, mln.eur.

Latvijos farmacijos sektoriaus efektyvuma lemia ne vien tik senos tradicijos, bet taip pat ir Sioje
srityje dirbantys aukstos kvalifikacijos specialistai, auksta jy kompetencija, konkurencinga kaina,
sékminga Sio sektoriaus inovaciné veikla ir pan. Latvijos farmacijos sektoriuje kasmet jdarbinama vis

daugiau darbuotojy (zr. 23 pav.).
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23 pav. Latvijos farmacijos sektoriuje jdarbinty asmeny skai¢iaus dinamika 2009-2013 m.

Nepaisant 2009 m. $alies iSgyventoS ekonominés recesijos, Latvijos farmacijos sektorius nors ir

neZenkliai, taCiau visg laika stabiliai augo. Farmacinés jmonés sékmingai investavo | pardavimy

rémima esamose rinkose bei plétési 1 naujas rinkas. Per kelerius paskutinius metu Latvijos farmacijos

jmonés sékmingai jsitvirtino tokiose uzsienio rinkose kaip Australija, Panama, Brazilija, Naujoji

Zelandija.

2014 m. Latvijoje veiké 44 kosmetikos ir higienos produktais bei farmacijos produktais

prekiaujanéios kompanijos. Dauguma jy — kosmetikos ir higienos produktus vartotojams siiilan¢ios

kompanijos (60 proc.) (zr. 24 pav.).

24 pav. Latvijos farmaciniy kompanijy pasiskirstymas pagal ju veiklos pobidi, proc.

12 lenteléje pateikiamas skirtinga farmacine veikla Latvijoje uzsiimanéiy kompanijy sgrasas.

Farmacijos,
kosmetikos ir Farmacijos

higienos produktai
produktai N 29%
11%

Kosmetiko
sir
higienos
produktai

54



12 lentelé. Farmacine veikla Latvijoje uZsiimancios jmonés ir jy pasiskirstymas pagal veiklos

pobiudij
AMBERSENSE COSMETICS +
ART SOAPWORKS +
AURAVIA LATVIA +
BALTIC PHARMA +
BF-ESSE +
BIO2YOU +
BIODINAMIKA +
BIOCAT +
CITALIETA +
COSMETICS NORD +
DZINTARS +
EKOELL +
ELMIS +
FARMEKO +
GMT +
GRAENN +
GRANLY TECHNOLOGY +
GRINDEX +
ITLALV +
JANA ZIEPES +
CALCEKS +
KIRO COSMETICS +
KIWI COSMETICS +
KUPENA +
KVADRO +
LE.V. + +
LARIFANS + +
LMP + +
MADARA COSMETICS +
MEDPRO INC. +
NIKAFARM +
NORDEN COSMETICS +
NORTHEN TREATS +
OLAINES KIMISKA RUPNICA +
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,,.BIOLARS*

OLAINFARM

PHARMIOLEA

PROMEA +
RIGAS PHARMACEITISKA +
FABRIKA

RIGAS ZIEPJU MANUFACTURA +
SELENIUM ORGANIC +
SILVANOLS

STENDERS +

2014 m. Europos kosmetikos rinkos verté sieké beveik 13 bln.eury. ES Saliy kontekste tais paciais

metais Latvija uzémé antrajg nuo galo vieta. Kosmetikos rinkos verté mazesné uz Latvijos — tik Estijos:

Estija
Latvija
Slovénija
Lietuva
Bulgarija
Slovakija
Vengrija
Airija
Cekija
Graikija
Suomija
Danija
Rumunija
Norvegija
Portugalija
Austrija
Svedija
Belgija
Sveicarija
Olandija
Lenkija
Ispanija
Italija
Jungtiné Karalyste
Pranciizija
Vokietija

Bln.eur

10

12

14

25 pav. Kosmetikos rinkos verté skirtingose ES Salyse, bln.eur

Natiirali kosmetika — reik§minga Latvijos kosmetikos rinkos sudétiné dalis. Sios kosmetikos

rasies rinkos verté Latvijoje yra mazesné nei Lietuvos ir didesné nei Estijos (Zr. 26 pav.).
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0,2

bln.eur

0,15

0,1

0,05

Latvija Lietuva Estija

26 pav. Natiiralios kosmetikos rinkos verté tarp triju Baltijos valstybiy, bln.eur (2012 m.)

DidZigja dalj Latvijos natiiralios kosmetikos rinkos sudaro plauky prieziiiros (27 proc.) ir odos

priezitiros (26 proc.) produktai (zr. 27 pav.).

T_ualeto Parfumerija
renl;r;;nys ~ 12%  gpalwvy
0 kosmetika
13%

Plauky Odos
priezitiros priezitiros
produktai produktai

27% 26%

27 pav. Latvijos natiiralios kosmetikos rinkos pasiskirstymas pagal produkty rasis, proc.
(2012m.)

Latvija ne tik eksportuoja farmacijos produktus, bet taip pat nemaza jy dalj ir importuoja.
Pagrindiné Latvijos farmacijos produkty importo partneré — Lietuva. Taip pat Latvija nemazai

importuoja farmaciniy produkty i§ Lenkijos (12 proc.), Estijos (8 proc.) (zr. 28 pav.).
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. 25% Vokietija
Pranciizija 13%
3% i
Danija
3%

Suomija—"
3%  Belgija
3%
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4%

Olandija .
504 Rusija

5%

28 pav. Latvijos farmacijos produkty importo partnerés, proc. (2014)

UAB ,,Limedika“ gyvuoja jau 22 metus, tad natiiralu, jog savo veiklg plecia ne tik Lietuvos, bet ir
uzsienio rinkoje. Imonés augima ir veiklos efektyvumg lemia aukstos kvalifikacijos specialisty darbas,
racionalus valdymas ir nuolatinis démesys svarbiausioms plétros kryptims: asortimento plétrai,
kokybiskam ir operatyviam aptarnavimui, lojaliausiems klientams ir konkurencingai kainai.
Vadovaujantis vienu i$ $iy kriterijy — asortimento plétrai, biitina zvelgti i ,,platesnius“ vandenis, viena
patraukliausiy rinky — Latvija. Kaimyniné rinka yra patraukli keliais aspektais: pradedant nuo to, jog tai
artimiausia rinka Lietuvai, atsizvelgiama ir | tai, jog tai panasi $alis savo tiek politine tiek socialine
aplinka. Lygiai taip pat panaSus ir vartotojy segmentas. Biitent del Siy aspekty Latvijos rinka yra tiek
patraukli tiek aktuali UAB ,,Limedika“. Prie jau minéty patrauklumo bruozy galima pridéti panasSias
tradicijas, pasauléZiiira, démesj sveikatai, panaSius pirkimo jproc¢ius, mentaliteto, panasaus masto
papildy rinkos struktiiros. Taip pat orientuojamasi ir j supaprastintg Giking veiklg. Tai reiskia, jog
transportavimas, sandéliavimas bei kiti susije veiksniai yra paprastesni nei pavyzdziui eksportuojant
vaistus | ne Europos Sajungos Salis.

I Latvijos rinka skverbimosi kelias pradétas su | Lietuvg importuojama bei platinama ,,Jamieson
Labaratories* produkcija. UAB ,,Limedika* Siems produktams turi atstovavimo teis¢ Latvijoje, Estijoje
bei Baltarusijoje. Skverbimosi kelias pradétas paskirstytojo pagalba dél to, jog filialo steigimas
pareikalauty dideliy investiciniy kasSty. Pradéta biitent nuo paskirstytojo veiksmy, jog ieSkant
bendraminciy, bendradarbiavimo partneriy, lengviau biity istirti pasirinkta rinkg, Suzinoti, ko vartotojai
nori, kokie jy poreikiai bei likes€iai ir ar verta net minimaliais kiekiais skintis kelig svetur. Kol kas

Latvijos rinkoje rySiai uzmegzti tik su vienu esamu distributoriumi. Kadangi norint plésti savo veikla
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vieno distributoriaus nepakanka, ieSkoma naujy bendradarbiavimo galimybiy, platintojy, kurie biity
tiesioginis kelias tiekiant produkcijg ] vaistines.

Latvijos farmacijos didmening rinkg uzima 58 didmenininkai i§ kuriy didziausig rinkos dalj
uzima 9 didmenininkai: ,,Tamro®, ,,Oriola Riga“, ,,GlaxoSmithKline“, ,Reciple Plus“, , Vitafarm®,

,2Magnum Medical“ ir t.t. (zr. 29 pav.)

GlaxoSmithKline
3%

Oriola Riga

5%
Euroapteka Magn'um

Medical
7%
14%

Recipe Plus
35%

29 pav. Didmeninés vaisty pardavimy jmonés Latvijoje

IS jau minéty 58 didmeniniy vaisty pardavimo jmoniy, tik 46, tiekia vaistus vaistinéms,
ligoninéms bei kitoms sveikatos priezitiros institucijoms. Likusi dalis, vaistus eksportuoja svetur arba
toje pacioje Latvijos rinkoje perparduoda.

Vienos pagrindiniy farmacijos jmoniy ,,Grindeks* ir ,,Olainfarm“ negali pasidZiaugti itin
sékmingais metais. Viena pagrindiniy Latvijos vaisty gamintojy ,,Olainfarm®, kuri glaudziai
bendradarbiauja su UAB ,Limedika“ negali pasigirti sékmingais metais.

(http://www.traders.It/page.php?id=22245) Tuo metu kita vaisty gamintojy firma ,,Grindeks® taip pat

negali pasidziaugti augancia rinka ir did¢janciu pelnu, diversifikuojant savo veikla, firmos pelnas

smunka. (http://www.traders.lt/page.php?id=22236). Bitent dél Sios priezasties Latvijos farmaciné

rinka, kaip neuZpildyta nisa itin patraukli UAB ,Limedika“. Zvelgiant j vaistiniy skaiiy, tenkantj 100
tukst. gyventojy, galima i$skirti tokius rodiklius: Latvijoje 100 tiikst. gyventojy tenka 43 vaistinés, tuo
metu Lietuvoje 4 vaistinémis daugiau — 47 vaistinés. Tai reiskia, jog norint Latvijai pasivyti Lietuva,

Latvijos farmacijos rinkoje turéty atsirasti papildomai 38 vaistinés. Galima daryti iSvada, jog mazesnis
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vaistiniy skai¢ius Latvijoje sudaro mazesne¢ konkurencija, dél to yra pakankamai vietos naujoms
jmonéms pléstis. Lietuvos bei Latvijos farmacijos rinkos charakteristika pateikta 13 lentel¢je:

13 lentelé. Lietuvos ir Latvijos vaisty rinkos chatakteristika (2013 m.)

Lietuva Latvija
Populiacija 2.979.310 2.023.825
Vaistiniy skaicius 1404 873
Vaistiniy sk. tenkantis 100 47 43
tiukst. gyventojuy
Farmacijos didmeninky 105 58

skaicius

Paskirstytojo pasirinkimo elementai. Siuo metu UAB , Limedika®“ vykdo bendradarbiavimo
veiklg su Latvijos jmone ,Recesus®. Si jmoné teikia vaistiniy preparaty bei maisto papildy, kity
medicinos priemoniy ir kosmetikos prekiy registracijos, juy rinkodaros paslaugas. Si jmoné¢ uZsiima
didmenine maisto papildy, medicinos priemoniy, buitinés chemijos ir kosmetikos produkty prekyba.
Nors §iuo metu bendradarbiavimas vyksta sklandziai, taciau norint plétoti versla vien vieno
paskirstytojo nepakanka. Siuo metu vykdomi bendradarbiavimo santykiai su SIA , Recesus* garantuoja
UAB ,Limedika* siilomos produkcijos paskirstyma po vaistines, esancias Rygoje. Plétojant
produkcijos paskirstyma, jmoné nori uzimti didesn¢ rinkos dalj ne tik Rygoje, bet ir kituose
didZiuosiuose Latvijos miestuose. Esamas paskirstytojas neaprépia farmacinés rinkos padéties j
tolimesnes Latvijos vietoves, tad paskirstytojai bus renkami pagal kokig farmacine rinkos dalj uzima
Latvijoje ir ne tik. Batina, jog paskirstytojas turéty kuo daugiau sutaréiy su jvairiais vaistiniy tinklais,
stiprus marketingo skyrius, kuris leisty eksportuojamam produktui augti Latvijoje Zinomumo prasme,
tikslinga reklama Latvijos vartotojams, kokius produktus pats paskirstytojas gali pasitilyti klientui (tam,
jog nesidubliuoty tickiama produkcija), kainodaros aspektai. Pagal issikeltus kriterijus UAB
,Limedika* Siuo metu gali apsvarstyti Siy jmoniy bendradarbiavimg — SIA ,,Recipe*, SIA ,,Tamro®.
Sios dvi jmonés yra vienos didziausiy farmaciniy didmenininky Latvijoje, kurios uZsiima paskirstytojo
paslaugomis.

,ramro“ SIA charakteristika. ,,Tamro* SIA koncerno ,,Tamro* naré, kuri veikia Baltijos Salyse
bei Siaurinéje Rusijos dalyje. Sios korporacijos esminés vertybés: kliento sékmés bei poreikiy
patenkinimas, pasitikéjimas bei jvertinimas, kasdienis tobuléjimas. SIA ,,Tamro* turi ir savo padalinj

Lietuvoje, kuris uzsiima vaisty platinimu, medicininés jrangos tiekimu gydymo jstaigoms. Pati jmoné
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nieko negamina, tad jos veiklg apibudinti biity galima, kaip teikiancig paslaugas bei komercijg jmoné.
Imonés veiklos skirstomos ] tokias sritis: vaisty bei medicininés paskirties prekiy pirkimas,
sandéliavimas, didmeniné prekyba, medicininés jrangos tiekimas j gydymo jstaigas, jvairiis klinikiniai
tyrimai, sandéliavimo paslaugos, prekiy pristatymas klientams.

SIA ,,Recipe “ charakteristika. Didmeniné farmacijos jmoné ,,Recipe® jau 16 mety yra viena i$
lyderiy Latvijos farmacijos rinkoje. Si jmoné teikia greitas ir kokybiskas logistikos paslaugas, vaisty ir
kity medicininés paskirties prekiy realizavima vaistinéms, gydymo jstaigoms. Si jmoné realizuoja
vaistus daugiau nei 200 jvairiose vaistinése ir gydymo jstaigose, atsivezdami vaistus i§ daugelio
Europos 3aliy. Si jmoné¢ uZsiima vaisty, maisto papildy registravimu Baltijos 3alyse, bei juy
paskirstymu.

Produkto krepselio jvedimas j Latvijos rinkg. Daznai svarstoma ar jmonei verta eksportuoti
vienos riisies produkcija. Siuo atveju tas pats klausimas iskyla su UAB ,,Limedika“ eksportuojamu
vienu maisto papildu. Tacdiau jmonés plétros atzvilgiu strategiSka pritraukti rinka palaipsniui.
Farmacijos jmon¢ ,,Limedika* Siuo metu svarsto vieno produkto plétra Latvijos rinkoje. Tai garantuoja
mazesnius kastus, rinkos tyrimus, jmonés vardo populiarinima. Teorinéje darbo dalyje minéta, jog
jmoné atstovauja ne tik maisto papildus ,,Jamieson Labaratories®, taciau ir ,,Philips Avent“, naturalig
kosmetika ,,Ziedé*. Svarstant galimybe apie produkto krepselio jvedima j Latvijos rinka, reikéty tirti
kitus segmentus: nésciosios ir jaunos motinos, bei asmenys orientuoti j ekologisky produkty kategorija.
UAB ,,Limedika®“ sékmés atveju svarstys galimybeg plésti asortimentg, jtraukiant ,,Philips Avent*
produkcijg, skirta motinoms ir néSciosioms. Produkty eksportavimui tikslinga pateikti kainos
apskai¢iavimo btidus, nuo produkto transportavimo, draudimo paslaugy, iki dienpinigiy darbuotojui.

Transportavimo kaSty apskai¢iavimas. Tam, jog buty galima apskai¢iuoti marSruty savikainas
reikia j kaing jskaiciuoti:

1. Atlyginimas vairuotojui;

Dienpinigiai;
Transporto priemonés nusidévéjimas;
Draudimas;

Kuro sagnaudos;

S e

Mobilusis rysys.
Atlyginimas. Dazniausiai vairuotojams yra taikomos dvi atlyginimo rtsys — pastovi arba kintama.
Jmonéje Limedika taikoma pastaroji. Cia taikomas toks kintamos dalies principas: 0,12 eur. uz

kiekvieng nuvaziuota kilometra j abi marSruto puses. Kadangi prekes biity transportuojamos i§ Kauno |
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Ryga, Ryga yra pagrindinis farmaciniy jmoniy taskas, tad kilometrazas biity 267,4 km. Atlyginimas
apskaiCiuojamas: 267,4 km*0,12*2= 64,18 Eur. uz vieng marsruta.

Dienpinigiai. Vaziuojant leistinu grei¢iu Kaunas — Ryga, kelioné trunka apytiksliai 4 val. Visa
kelionés trukmé trunka 8 val.- visg darbo diena, tad dienpinigiai skai¢iuojasi pagal dienpinigiy norma
vykstantiems j uzsienj, Siuo atveju pagal numatytus Latvijos normatyvus. Pagal LR finansy ministro
1996 m. lapkricio 21 d. jsakymag Nr. 116 (LR finansy ministro 2014 m. rugséjo 24d. jsakymo Nr. 1K-
293 redakcija) vykstantiems j Latvijos Respublikg vienos dienos dienpinigiai priklauso 38 Eur.
Apskaiciavus, jog vairuotojo marSruto trukmeé trunka vieng darbo dieng, tad jam priskai¢iuojami
dienpinigiai 38 Eur.

Transporto priemonés nusidévéjimas. Transporto priemoneés nusidévéjimas apskaiiuojamas

pagal formule:

Vi-V2
N=———, kur
T
N — metin¢ nusidévejimo suma;
V1 — ilgalaikio materialiojo turto jsigijimo verté;
V2 — ilgalaikio materialiojo turto likvidaciné verte;

T - naudojimo laikas metais.

UAB ,,Limedika“ nuosavo krovinio automobilio SCANIA su izotermine KOGEL priekaba
nusidévéjimas skai¢iuojamas:

e Tentinés puspriekabés su izotermu verté — 101367 Eur.

e Likutine verté — 10 proc. nuo pradinés vertes, t.y. 10136,7 Eur.

¢ Naudingo tarnavimo laikotarpis — 10 mety.

e Metiné vilkiko nusidévéjimo verté yra 10136,7 Eur [(101367-10136,7/9].

e Ménesio nusidévéjimo verté — 844,72 Eur. (10136,7/12).

Per ménesj vilkikas vidutiniskai dirba 22 dienas, vadinasi, vienos dienos nusidéveéjimo verté yra
apytiksliai 38,40 Eur. (844,72/22). Kadangi krovinio gabenimas marSrutu Kaunas — Ryga trunka vieng
dieng, tad ir nusidévéjimas skai¢iuojamas uz vieng dieng, todél bendra amortizacijos suma yra 38,40
Eur.

Draudimas. Apzvelgiant transporto priemone SKANIA, ,,Kasko“ draudimas kainuoja 7530,12

Eur. metams. Draudimo suma mén sudaro 627,51 Eur. Transporto priemoné per ménes] vidutiniSkai
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atlieka 4 reisus kryptimi Kaunas — Ryga, tad ir draudimo suma dalijama visiems reisams, 156,87 Eur.
Prie Sio draudimo prisideda ir Krovinio tarptautinis draudimas, dar vadinamas CMR, kurio kaina
167,97 Eur. Prie jau minéty draudimy, verta pridéti ir vairuotojo civilinés atsakomybés draudima, kuris
metams kainuoja 116,13 Eur. kiekvienam ménesiui iSeity po 9,67 Eur. (116,13/12). Vieno reiso
vairuotojo civilinés atsakomybés draudimas kainuoja 2,42 Eur. (9,67/4 reisai). Bendra draudimo suma:
156,87+167,97+2,42=327.26 Eur.

Kuro sgnaudos. Naudojamos transporto priemonés kuro sgnaudos yra 28 1. / 100 km. jeigu yra
vaziuojama tuscCia eiga Jei transporto priemoné vaziuoja su priekaba ir kroviniu prisideda 10 proc. t.y.
30,8 1. / 100 km. Kuro i§laidy apskai¢iavimas: Kaunas — Ryga 267,4 km * 28 1. / 100 km = 74.87 1. Siuo
metu Kaune degaly (dyzelino) kaina yra 0,92 Eur., Kuro iSlaidos 74,87*0,92=68,88 Eur. MarSrutui
Kaunas — Ryga — Kaunas kuro islaidos 68,88*2=137,76 Eur.

Mobilusis rysys. Vairuotojams mobiliojo rySio paslaugoms per ménesj yra skiriama 44 Eur.
Kadangi vairuotojas vidutiniskai per mén. Atlieka 4 reisus, tad vieno reiso mobiliojo rySio limitas 11
Eur. (44/4). Taciau mobiliojo rysio limitas priskiriamas, kaip pagalbiné priemong, ir dazniausiai 44 Eur
neprireikia visy reisy metu. Bendra suma, kuri sudaroma transportavimo kaStams yra:
64,18+38+38,40+327,26+137,76+11= 616,60 Eur.

Tiekiamy maisto papildy kainos apskaiciavimas. Norint suzinoti, kokj antkainj jmon¢ turi uzsidéti
parduodamai prekei tam, jog gauty pelng reikia apskaiciuoti prekés savikaing, pvz.: ,,Jamieson Power®
vitaminai vyrams mazmeniné kaina 19 Eur. - 21 proc. pridétinés vertés mokest] (PVM) bei atimame
marz3, kurig uZsideda prekybininkas (Siuo atveju nustatyta marza UAB Limedikai 20 proc). 19 Eur. —
21 proc. PVM =17,79 Eur.; 19 Eur. — 1,21 PVM = 15,7 Eur. Marza: 15,7 Eur / 1,2 (20 Proc. Marza) =
13,08 Eur; Marza skirta UAB Limedika 13,08/1,2 (20 proc. Marza) =10,9 Eur. Taigi, UAB ,,Limedika“
1 Latvijos rinkg tiekty maisto papildus uz 10,9 Eur. Tolimesng¢ produkto kaing reguliuoty prekybininkas.
Lygiai taip pat apskaiiuojamos ir kity produkty kainos. Apacioje, lenteléje pateiktos UAB
,,Limedikos®, ,,Grindeks* ir ,,Olainfarm* panasiy produkty pardavimo kainos, Eur.:

14 lentelé. Tos pacios kategorijos produkty kainy pokytis

,»Grindeks* Kaina »Olainfarm Kaina UAB ,,Limedika* Kaina
Herbastress 8,44€  Riboxin CM 7,38€  Jamieson Stress Plex N90 8,38 €
Gritamin 10,90 €  Uroline 6,13€  Jamieson Vita-Vim Regular 13,37€
motermims/ N90
vyrams
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Lactobex Baby 9,17€  Jogurt Kid 6,04€  Jamieson Vita Vim Kids 12,13 €

kramtomos tabletés N60
Gritamin B 6,82€  Viviline kapsulés 11,89 €  Jamieson C vitaminas 575¢€
kompleksas 500mg N100
Flurodeks 10,97 €  Cardioprotect 9,76 €  Jamieson Selenas 100mcg 523¢€
apelsiny skonio N100

IS lenteléje pateikty duomeny matome, jog ty paciy kategorijy maisto papildai skirtingose
jmonése kainuoja skirtingai. Kainy svyravimus salygoja jvairios priezastys: tai gali biiti transportavimo
kasStai, gamintojo nustatyta kaina, prekinio vardo Zinomumas, kokybé, Salies ekonominis lygis ir pan.
Iskyla klausimas, ar vartotojas yra pasirenggs uz tos pacios ar panaSios kategorijos maisto papildg
mokéti brangiau. Maziausias kainas $iuo atveju sitilo jmoné ,,Olainfarm* ir UAB ,,Limedika“. Anks¢iau
minéta, jog maisto papildai ,,Jamieson Labaratories* yra normuojami 3 mén., tad uz siilomg kaing
vartotojas gauna papildy paketa ketvirCiui mety uz itin patrauklig kaing. Pavyzdziui: jmoné ,,Grindeks*
vartotojui siiilo maisto papildy ,,Gerbastress streso mazinimui uz 8,44 eur. Kiekis skirtas 1 mén. Tuo
metu ,,Jamieson Labaratories* maisto papildai skirti streso mazinimui kainuoja 8,38 eur., taciau papildy
kiekis skirtas 3 mén. Dalinant maisto papildy kainas ménesiui ,,Jamieson Labaratories* vartotojui siiilo
aukstos kokybés, ta¢iau mazos kainos maisto papildy paketa. Norint maisto papildus ,,Jamieson
Labaratories” plétoti j Latvijos rinka, UAB ,,Limedika” eksportui turéty skirti 616,60 Eur. vienai maisto
papildy siuntai. Tai reiskia, jog UAB ,Limedika“ turi pasirGipinti maisto papildy transportavimu
tiesiogiai | distributoriaus sandélius. Eksportavimui skirty ,.JJamieson Laboratories” maisto papildy
kategorijos yra:

15 lentelé. ,,Jamieson Labaratories* maisto papildy kategorijos skirtos eksportui j Latvijg
Maisto papildo pavadinimas
Jamieson Folio rugstis 1mg N100 (Jamieson)
Jamieson C vitaminas 500mg N100 (Jamieson)
Jamieson Lutein Z caps. N30 (Jamieson)
Jamieson Lecitinas 1200mg N100 (Jamieson)
Jamieson Mega Cal + D3 kramtomasis kalcis tab. N60 (Jamieson)
Jamieson Vita-Vim Regular N90 (Jamieson)
Jamieson Selenas 100mcg N100 (Jamieson)
Jamieson Stress Plex N90 (Jamieson)
Jamieson D vitaminas kramtomas 1,000 1U N100 (Jamieson)
Jamieson Vita Vim Kids N60 (Jamieson Laboratories, Kanada)

Jamieson Salmon Oil lasisy taukai 1000mg N90
Jamieson Power vitaminai vyrams N90 (Jamieson)
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I Latvijos rinkg bus eksportuojami tik populiariausi maisto papildai, kurie jau uzsitarnavo savo
vartotojy ratg Lietuvoje, tad tokius pat produktus bus bandoma plétoti ir Latvijos rinkoje. Kalbant apie
pardavimus bei norimg gauti pelng, kiekviena jmoné marzg nusistato pagal jmonés lukescCius, taciau
dazniausiai marza biina ne mazesné nei 20 proc. Tai reikSty, jog Salia transportavimo, gamintojo
kainos, UAB ,,Limedika“ pridéty ir norimg gauti pelng, kuris pardavimy pradzioje, arba kitaip tariant
produkto jvedimo j rinkg metu siekty ~20 proc. Reikty paminéti, jog atsizvelgiant j kaing, ,,Jamieson
Labaratories* maisto papildy kiekis yra gan didelis. Vienos pakuotés uztenka 3 mén. Pvz.: ,,Jamieson
Vita Vim Regular® kapsulés moterims mazmeniné kaina 13,37 Eur. Vitaminy kiekio uztenka 3 mén.
13,37 Eur/3=4,45 Eur iSleidziami maisto papildy dozei, skirtai ménesiui.

Konkurenciné aplinka. Vienas pagrindiniy konkurencinés strategijos tiksly — pozicionuoti
rinkoje taip, jog jmoné galéty realiai panaudoti savo pranaSumus. Tad vienas pagrindiniy elementy —
konkurenty analizé. Sios analizés tikslas — jvertinti, kaip gali keistis jmonés tikslai, prioritetai,
lukesciai.

UAB ,,Limedika“ Zengiant j Latvijos farmacing rinka, svarbu iSsiaiSkinti kokie rinkos zaid¢jai jau
yra farmacinéje rinkoje, kokie potencialiis konkurentai. Farmacijos sektorius Latvijoje yra vienas
s¢kmingiausiy ir didziausig pelng neSanciy sektoriy. Remiantis 2013 m. duomenimis Latvijoje veiké 58
didmeninés farmacijos imonés. Dalis Siy jmoniy vaistus tiekia 1 sveikatos gerinimo institucijas
(ligoninés, poliklinikos, klinikos ir pan.), vaistinéms, privacioms klinikoms. Kita, likusi dalis tiekiamus
vaistus perparduodavo kitiems didmenininkams vietinéje rinkoje arba eksportuodavo. Latvijoje
iSskiriami 9 didziausi farmacinés paskirties didmenininkai:

o Tamro*

e Oriola“

¢ .Riga Recipe Plus*

¢ ,Magnum Medical*

e . Euroaptieka“

e Vitafarm*

e GlaxoSmithKline*

o Medelens

o Jelgavfarm®.

Kalbant apie jmonés plétrg j uzsienio rinkas, Siuo atveju Latvijos rinka, reikéty pabreézti, jog UAB

,Limedika* skinasi kelig, ne kaip pati jmoné¢, taciau kaip prekinio Zenklo atstové. Skverbtis | Latvijos
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rinkg skatina keli atvejai: visy pirma, tiek prekinio zenklo populiarinimas, pacios jmonés, kaip
atsakingai veikiancios, integracija j tarptauting prekyba, naujy galimybiy tiek prekinio zenklo plétrai,
tiek pacios jmonés plétros galimybéms istirti, pardavimy didinimas. Prekinio zenklo plétra — puikus
biidas sustiprinti jau esantj prekinio zenklo Zinomumga, perkamuma bei potencialg. Dazniausiai pirkéjas
paslaugg arba preke supranta, kaip tam tikras priemones iSsikeltiems tikslams pasiekti, tad ¢ia
svarbiausia — suprasti ko vartotojui reikia.

Pradedant strategiskai galvoti dél produkto plétros | uzsienio rinka, svarbu jtraukti produkto
rinkodaros strategija, kaip bus numatomas to produkto jvedimas j rinka, jo palaikymas bei tolimesni
plétros veiksmai. Prekinio zenklo plétra turi tiek teigiamy tiek neigiamy pasekmiy. Jeigu prekinis
zenklas nepateisins savo likes¢iy (neatitiks pirkéjo poreikiy, nebus matomas, nepateisins prekinio
zenklo kokybeés), tikétina netekti vartotojy pasitikéjimo, kas Siuo atzvilgiu yra svarbiausia.

Taigi, pradedant analizuoti plétros galimybes, reikia apibrézti pagrindinius maisto papildy
prekinius Zenklus. Kadangi plétros galimybés numatomos j Latvijos farmacing rinka, tad ir maisto
papildai, kurie yra zinomiausi Latvijos rinkai, biity Sie:

e ..Nervostrong*;

e . Vitiron active*;

e, Valeron®;

e, .Ginkoprim®;

e Krila Ella*;

e . Livol Multi Total*;

e _Moellers Dobbel*.

Lentel¢je pateikta Siy maisto papildy pardavimy dinamika 2015 m. lyginant su 2014 m. bei rinkos
pasidalijimo tendencijos (zr. 16 lentelg):

16 lentelé. Maisto papildy pardavimy dinamika 2015 m.

Maisto papildy Pardavimai Pardavimy Rinkos

pavadinimas 2015 m. dinamika pasidalijimas

lyginant su 2015 m.
2014 m. %

NERVOSTRONG 561.286 -6,4 2,2

VITIRON 336.013 3,4 1,3

ACTIVE

VALERON 326.232 -0,5 1,3

GINKOPRIM 267.852 -3,8 1

KRILA ELLA 264.379 -54,4 1
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LIVOL MULTI 259.855 15,3 1
TOTAL
MOELLERS 258.331 -22,2 1

Pagal pateiktus duomenis matome, jog 2015 m. Latvijoje didZiausius pardavimus turéjo maisto
papildai ,,Nervostrong®. Nors jy pardavimai lyginant su 2014 m. Zenkliai krito, net 6,4 proc, taciau
apyvarta vistiek pirmaujanti lyginant su kitais prekiniais Zenklais ir uzima lyderiaujancia pozicija
Latvijos rinkoje. Tuo metu kitas prekinis zenklas ,,Livol Multi Total* negali pasigirti tokiais pardavimy
mastais, kaip ,,Nervostrong®, taciau jy pardavimai lyginant su 2014 m. iSaugo net 15,3 proc. Tai tik
jrodo, jog Latvijos gyventojai yra susidoméje maisto papildais ir renkasi juos.

Maisto papildy ir vitaminy pasiiilos tendencijos Latvijos rinkoje. Latvijoje, kaip ir Kitose
Salyse, vaistai yra priskiriami prie pirmojo biitinumo poreikio Zzmonéms. Tad tam, jog vaistai bei kiti
medicininés paskirties produktai buty lengviau pasiekiami vartotojams, buvo pradétas skirti démesys
vaisty transportavimo laiko mazinimui, perzilirimi teisiniai apribojimai, Sie veiksniai jtakojo didesnj
investavimg ] prekinio zenklo plétrg, zinomumo skatinimus, pradéta labiau investuoti j reklaming
veikla.

Taigi, tapus vaistams lengviau prieinamiems tiek kainos tiek asortimento gausa, jimonés pradé¢jo
skirti didesnj démesj | vartotojy poreikiy patenkinimg. Prie$ pradedant nagrinéti Latvijos rinkoje
esancius maisto papildus bei vitaminus, reikty apibrézti Sioje rinkoje esancius vaisty atstovus, kurie
medicininés paskirties prekes tiekia j ligonines, vaistines bei kitas gydymo jstaigas.

Uz maisto papildy bei vitaminy pardavimy iSaugimg net 16 proc. 2015 metais Latvijoje,
atsakingos tokios jmones, kaip Silvanols Ltd, SIA Aptiekas produkcija, Grindeks JCS, Olainfarm SIA.
IS Siy jmoniy Silvanols uZima 4 vieta tarp geriausiy maisto papildus gaminancius jmoniy. Silvanols Ltd
sitilo itin platy vaistazoliy bei jy pagrindu pagaminty maisto papildy asortimenta. Siuo metu Latvijoje
didziausig ir brangiausia kainos atzvilgiu asortimentg siiilo prekinis Zzenklas “Jonax”. Siek tiek pigesni
maisto papildai su prekiniu Zenklu “Live well” atstovaujami “Euroaptieka” (liet. Euro vaistiné). Benu ir
kitos vaistinés gali pasiiillyti paprastus, taciau svarbiausius Zmogui biitinus vitaminus. Nors ir yra
Latvijoje jmoniy, kurios tiekia maisto papildus, bina, jog vartotojai jsigyja nekokybiskus, standarty
neatitinkancius papildus. Suklaidinant vartotojg etikete, jpakavimu, jis jsigyja vaizdZiai originaly,
taciau nekokybiska produkta. Latvijos Maisto ir Veterinarijos tarnyba kontroliuoja, jog paminéti maisto
papildai buty jpakuojami saugiuose, reikalavimus atitinkanciose pakuotése. Maisto papildai, kaip ir kiti
vaistiniai preparatai privalo turéti sertifikatus, licencijas bei leidimus jais prekiauti. Dokumentai, kurie

uztikrina preparaty autentiSkumga bei visus kitus teisiskai privalomus atitikmentis.
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Kadangi tyrimas vyksta apie maisto papildus, tad deréty iSskirti jy klasifikacijg. Maisto papildai —
nereceptiniai, vaisty kategorijai nepriskiriami preparatai. Maisto papildy paskirtis — papildoma pagalba
organizmui stokojant jvairiy vitaminy, padeda subalansuoti organizmo veikla, stipring organizma.
Ivairtis maisto papildai padeda sureguliuoti organizmo veikimg laikantis dietos, atliekant jvairius
sunkius fizinius kravius. DaZniausiai yra manoma, jog maisto papildai priskiriami tik sportuojantiems,
taCiau papildy yra jvairiausiy, skiriamy ne tik sportuojantiems, bet aktyviai dirbantiems, mastantiems ir
pan. Maisto papildai skirti papildyti jprasta Zmoniy maisto raciong, jie vieni arba derinyje su kitomis
veikliosiomis medziagomis yra koncentruotas maistiniy ar kitokiy medziagy Saltinis, kuris turi mitybinj
arba fiziologinj poveikj.

Zmonés maisto papildus vartoja dél jvairiy priezaséiy:

¢ Bendrai sveikatai bei fizinei buklei gerinti;

e Streso slopinimui;

e Kaip papilda, kai mityba néra pakankama;

e Gyvybingumui gerinti;

¢ Tonizavimui dé¢l nuovargio ar ligos atveju;

¢ Su amZiumi susijusiy sveikatos problemy atitolinimui;

¢ Rekomenduojant sveikatos priezitiros specialistams;

e Fizinés kiimo formos gerinimui;

e Néstumo metu;

e Pagalba riikantiems;

e [vairiy ligy prevencijai ir gydymui (perSalus, regéjimo gerinimui ir t.t.).

Maisto papildy klasifikacija.

1. Vitaminai ir mineralai:

e Multivitaminai ir mineralai, kuriy sudétyje yra apie 100 % RPN vitaminy kartu su jvairiu

mineraly ir mikroelementy kiekiu.

¢ Pavieniai vitaminai ir mineralai. Jy kiekis gali biiti labai didelis, ir kai jy RPN virsija 10 karty,

jie vadinami ,,didziadoziais”.

¢ Vitaminy ir mineraly deriniai. Jie skirti tam tikrai Zzmoniy grupei, pvz., sportininkams, vaikams,

paaugliams, senyvo amziaus zmonéms, nésciosioms, zindyvéms, veganams, bandantiems
numesti svorio ir pan.

¢ Vitaminy ir mineraly deriniai su kitomis medziagomis, pvz., nakvisy aliejumi ar ZenSeniu.
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2. “Neoficialieji” vitaminai ir mineralai, kuriy poveikis néra visiskai zinomas, jy trilkumo
sukelti sutrikimai zmonéms nezinomi, pvz., boras, cholinas, inozitolis, silicis.

3. Natiralts aliejai, turintys riebaly rtig§¢iy, kuriy naudingas poveikis yra irodytas, pvz., nakvisy
aliejus, Zuvy taukai.

4. Naturalios augalinés medziagos su pripazintu farmakologiniu veikimu, taciau jy sudétis ir
poveikis iki galo néra pilnai zinomas, pvz. Cesnakas, eziuolé, ZzenSenis, ginkmedis.

5. Natiiralios medziagos, kuriy sudétis ir poveikis néra pilnai istirtas, taciau priskiriamos ‘sveikata
suteikiancios savybés”, pvz., Chlorella, bi¢iy pienelis ir spirulina.

6. Fermentai, kuriy fiziologinis poveikis zinomas, taciau geriant juos, veiksmingumas abejotinas,
pvz., superoksido dismutazé.

7. Amino riigstys ar amino rags$ciy dariniai, pvz., Nacetil cisteinas, S-adenozil metioninas.

Norint jeiti  nauja rinka, o ypac joje iSsilaikyti jmoné privalo zinoti kokie rinkos dalyviai jau yra
ir kaip savo privalumus iSkelti, jog konkurentai likty tik paskata tobul¢jimui. Viena zinomiausiy
farmaciniy jmoniy “Orkla Healthy” i§lieka maisto papildy ir vitaminy lydere Latvijoje, §1 imoné uzima
net 16 proc. rinkos maisto papildy sferoje 2015 metais. Sios jmonés atstovaujami gaminiai:

e Moller’s

e Futura;

e Livol;

e Gerimax.

Mokslinio darbo tyrimo dalyje analizuojamas bei vertinamas maisto papildy asortimentas bei
paklausa Latvijos rinkoje, vartotojy liikes¢iai bei galimybés UAB ,,Limedika‘ produkcijos realizavimui
pasirinktoje rinkoje. Tyrimo aiskumui ir issikeltiems uzdaviniams atlikti visy pirmg jmoné turi
apzvelgti Latvijos gyventojy poreikj maisto papildams bei vitaminams, sveikatingumui skiriamy 1ésy
dydj. Atliekant tyrima buvo iSsikelti trys pagrindiniai klausimai: kokie yra vartotojy
lukesciai/poreikiai? Kokie produktai, prekiniai Zenklai rinkoje jau dominuoja? Kaip jmonés
atstovaujamas produktas bus tiekiamas bei pateikiamas Latvijos rinkoje?

Latvijos gyventoju skiriamas démesys sveikatos gerinimui. Latvijoje iSaugus perkamajai
galiai per pastaruosius penkerius metus jauciamas ir sveikatos produkty perkamosios galios
padidéjimas. Padidéjus gaunamoms vidutinéms pajamoms Latvijoje bei vykstant ekonominei bei
pilietinei krizei Ukrainoje, kuri yra viena pagrindiniy vaisty importuotojy Latvijoje, Ukraina taip pat
tiekia vienus pigiausiy vaisty pagal didmening rinkg Latvijoje. SumaZéjus importuojamiems vaisty
srautams 1§ Ukrainos, vietiniai didmenininkai galéjo savo produktus parduoti Siek tiek didesniais

69



mastais. Latvija yra viena ty Saliy, kuri sveikatos gerinimui skiria itin didelj démesj. Ilgas laukimo
laikas norint susitikti su Seimos gydytojy ar kity specialistu, bei finansiniy i$tekliy trilkumas valstybés
finansuojamiems vaistams yra pagrindinés priezastys, kurios jtakoja gyventojy pasirinkimg prie sveiko
gyvenimo budo priskirti ne vaistus, o chemiskai maziau pavojingus preparatus, tokius kaip vitaminai,
maisto papildai. Anks¢iau minétos priezastys jtakojo maisto papildy pardavimy iSaugima. Prie
pardavimy didinimo prisideda ir kiti ne kg maziau svarbus kriterijai: asortimento pasirinkimas,
konkurencingos kainos, pasiekiamumas ir pan. Latvijos gyventojai maisto papildams bei vitaminams
per pastaruosius penkerius metus savo 1éSy skiria vis daugiau. Auga ne tik skiriamy pinigy dydis, bet
renkamasi ir platesnis kliento krepsSelis. 30 pav. galima matyti vartotojy Latvijoje iSlaidas sveikatos

prekéms ir gydymo istaigoms pokyti per 2010 — 2015 metus.

ISlaidos sveikatos prekéms ir gydymo jstaigoms Latvijoje

2010-2015 m.
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¢ 300
£
S
200 240,1
’ 220,1 221,7
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Vaistai, medicininés paskirties prekés Ambulatorijos, klinikos Ligoniné

30 pav. ISlaidos sveikatos prekéms ir gydymo jstaigoms Latvijoje 2010-2015m.

Pagal pateiktos diagramos rodmenis matyti, jog vartotojy iSlaidos vaistams bei medicininés
paskirties prekéms per pastaruosius penkerius metus tolygiai augo. Nors nematyti didelio vaisty
perkamumo Suolio, tac¢iau galima teigti, jog nuo 2012 mety vaity pardavimai Latvijoje stabilizavosi ir
kasmet auga. Vartotojy iSlaidos skirtos ambulatorijoms, klinikoms, privatiems gydytojy kabinetams
analizuojamus visus penkerius metus augo ir gan dideliais mastais. Vartotojy poreiki gydytojy
kabinetams sglygojo ilgi laukimo laikotarpiai susitikimams su Seimos gydytojais ir pan. Apibendrinant
pateiktg diagrama, galima teigti, jog Latvijoje démesys, skiriamas sveikatos gerinimui, didéja kasmet, o

tai reiskia, jog tiek gydymo jstaigy tiek medikamenty paklausa tendencingai didéja.
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Maisto papildy, vitaminy paklausos tendencijos Latvijos rinkoje analizé. Analizuojant
Latvijos rinkg, pastebima, jog 2015 metais gyventojy susidoméjimas maisto papildais bei vitaminais
ypatingai padidéjo. 6% gaunamy disponuojamy pajamy iSaugimas salygojo vartotojy poreikiy bei
pirkimo galimybiy padidéjima, tuo paciu iSaugo ir platesnio asortimento pasirinkimas. Vartojimo
padid¢jimas 2015 metais didino ir parduodamy maisto papildy bei vitaminy reklamos sklaida, prekiniy
zenkly Zinomumo skatinimg. Kalbant apie maisto papildy ir vitaminy pardavimus, pateiktoje lenteléje

matyti parduodamy minéty prekiy tendencingas augimas (zr. 17 lent.).

17 lentelé. Maisto papildy ir vitaminy pardavimai min. Eur. 2010-2015 m. Latvijoje

‘Dietiniai 8971.8 94144 9,857.7 10,280.0  10,783.3  11,446.7
papildai
Kombinuoti 2,310.0 2,450.0 2,590.0 2,710.0 2,940.0 3,141.1
dietiniai papildai
Eziuolé 16.4 17.1 17.9 18.8 19.5 20.0
Zen3enis 15.2 15.3 15.7 16.2 16.7 17.0
VaistaZolés/ 558.2 604.3 638.9 661.0 683.0 700.0
tradiciniai

dietiniai papildai
Ne vaistazoliniai/ 6,619.3 6,903.4 7,197.8 7,493.2 7,790.4 8,255.0

tradiciniai

dietiniai papildai
Zuvy taukai / 1,303.9 1,359.1 1,398.9 1,463.9 1,522.2 1,669.1

Omega riebiosios

rugstys

Gliukozaminas 194.1 203.8 212.2 221.7 240.8 261.6
Mineralai 2,457.2 2,558.0 2,693.9 2,795.8 2,877.5 3,025.6
Probiotiniali 5174 551.1 577.8 607.6 630.0 650.8
papildai

71



Vitaminai 5,391.7 5,7137.5 6,155.8 6,481.1 7,017.1 7,386.0
Multivitaminai 4,387.2 4,708.7 5,066.8 5,332.3 5,686.3 6,030.0
Maisto papildy 15,463.0 16,247.4 17,164.6 17,962.0 19,085.3 20,204.8
ir vitaminy

pardavimai

Zvelgiant j pateiktos lentelés duomenis matyti, jog visose kategorijose, tiek vitaminy tiek maisto
papildy, pardavimai penkiy mety bégyje tik augo. Kol kas didziausius pardavimus siekia vitaminai bei
multivitaminai, tuo metu maisto papildai, atskirai savo paskirtyje pardavimus didino, ta¢iau ne tokiais
dideliais mastais. Per pastaruosius penkerius metus prekiy, priskiriamy vitaminams bei maisto
papildams, Latvijos rinkoje pardavimai iSaugo nuo 15.463min. eur. 2010 metais, iki 20,204 min. Eur.
2015 metais. VidutiniSkai per metus parduodamy medicininés paskirties prekiy pardavimai augo po 1
mln. Eur. kiekvienais metais.

Parduodami maisto papildai, vitaminai i§skiriami j keletg kategorijy:

e Groziui;

e Kaulams;

e Virskinimui;

e Energijai;

e AKims;

e Imuninei sistemai;

o SirdZiai;

e Kepenims;

e Atminciai;

¢ \Vyrams/moterims;

e Streso mazinimui/gerai nuotaikai;

e Intymiam gyvenimui.

Vertinant pardavimy skaiciy, reikéty iSskirti kiekvieng grupe atskirai. Dazniausiai vartotojai
naudoja maisto papildus arba vitaminus, priskiriamus bendrai imuninei sistemai palaikyti, tac¢iau
pardavimy dydj reguliuoja kiekvienos grupés pardavimy dydis. Anks¢iau minéty maisto papildy bei
vitaminy kategorijy pardavimy palyginimas 2010-2015 metais, (zr. 18 lent.):
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18 lentelé. Maisto papildy kategorijy pardavimy palyginimas 2010-2015 metais

% 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Groziui 3.8 5.2 5.4 5.6 5.8 5.3
Kaulams 6.0 54 54 54 5.0 5.2

Vir§kinimui 2.5 2.6 2.6 2.7 2.8 2.5
Energijai 8.6 8.7 8.9 9.0 9.2 8.9
Akims 3.2 33 3.3 34 34 3.0
Imuninei 34.9 34.5 34.0 33.3 324 315
sistemai
Sirdziai 7.1 7.1 7.2 7.3 7.9 8.3
Kepenims 2.2 2.4 2.6 2.7 2.8 3.0
Atminéiai 2.7 2.8 2.9 2.9 3.0 3.0
Vyrams 0.4 0.4 0.5 0.5 0.5 0.6
Streso 3.5 2.9 2.5 24 2.9 2.8
mazinimui/gerai
nuotaikai
Intymiam 14 1.5 1.0 1.1 1.2 1.6
gyvenimui
Moterims 0.7 0.7 0.8 0.8 0.9 1.0

Pateiktoje lenteléje (18 lent.) matyti, jog didziausig vartotojy démesj traukia maisto papildai bei
vitaminai, kurie skirti bendrai imuninei sistemai palaikyti, kaulams, energijai bei SirdZiai. Per
paskutiniuosius metus (2015 metais) atitinkamai jiems jsigyti buvo skirta 31,5 proc., 5,2 proc., 8,9
proc., 8,3 proc. Kol kas tokios maisto papildy grupés bei vitaminai, kurie skirti moterims, vyrams,
susilaukia maziausio vartotojy susidoméjimo, tuo metu papildai, kurie skirti nuotaikai, atminciai
gerinti, kepenims, akims bei virSkinimo sutrikimams Salinti vartotojy jvertinti panasiai ir tendencingai
per pastaruosius penkerius metus augo. 2015 metais jy pardavimai pasiskirsté beveik tolygiai ~ 3 proc.
Sie skai¢iai byloja, jog Latvijos gyventojai démesj skiria ne tik bendrai imuninei sistemai palaikyti, bet

i§skiriami kiekvieng srit] atskirai, tam, jog papildomai gauty reikiamy vitaminy bei mineraly.

73



19 lentelé. Sveikatos prekiy pardavimai pagal kategorija

Eur. 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Papildai sportui 2,552,8 2,782,4 29446  3,1089 32535 3,472,0

Maisto papildai ir 15,463,0 16,2474 17,1646 17,962,0 19,0853 20,204,8
vitaminai

Svorio maZinimui 2,326,0 21529 2,2345 22530 2,370,2 2,4729

VaistaZolés 9,839,7 10,020,9 10,517,6 10,9746 11,578,7 12,1416
Medikamentai 11190 1,1785 1,228,9  1,253,7 1,323,7 11,3725
alergijai

Medikamentai 2,186,8 2,2158 2,24477  2,342,7 25256  2,650,8
vaikams

Bendram sveikatos 59,776,3 62,661,4 65,4922 69,1614 72,409,4 75,522,7
gerinimui

Medicininés paskirties prekiy pardavimai 2015 metais lyginant su 2010 metais iSaugo beveik 2
kartus. Jei 2010 metais medicininés paskirties prekiy Latvijos vartotojai jsigijo uz keik daugiau nei
59,776 mln. eur., tai Siandien lyginant su 2015 metais, jy buvo jsigyta daugiau nei uz 117,833 min. eur.
Visy kategorijy medikamenty.

Makroaplinkos analizé. Pradedant skverbtis ] uzsienio rinkas, svarbu istirti iSorines aplinkas,
kuriy jtaka prekés zenklo jvedimui j rinka gali turéti svariy poveikiy. Pagrindinés sritys, ] kurias reikia
atkreipti démesj zengiant j uzsienio rinkg, pateiktos lenteléje (zr. 20 lent.):

20 lentelé. Makroaplinkos sudedamosis dalys
Sritis Pagrindinés Itaka organizacijai Laikotarpis
tendencijos
Ekonominé¢ aplinka Atsparumas  eksporto Jvykus  ekonominei krizei 2015 m.
klititims j Rusijos rinkg. Rusijoje, Latvija i§ visy trijy
Baltijos  valstybiy  atsilaike
geriausiai. Tai salygoja Latvijos
pasiruo$ima netikétiems
ekonominiams  nuosmukiams.

74



Teisiné aplinka

Technologiné

aplinka

Kulturiné aplinka

Vartotojy teisiy
gynimas

Sparciai augantis
medicininiy
komponenty vystymasis
Ekologijos kulttra

Esant tvirtai ekonomikai Salyje,
jmoneés gali tvirtai importuoti ir
eksportuoti  produkcija,  Siuo
atveju prekinis zenklas
,,Jamieson® savo importo
tendencijy  nekeisty ir tai
finansiskai nenuskriausty
jmongs.

Imoné turi stengtis, jog vartotojy
teisés nebity pazeistos,
atstovaujant vieng ar Kkitg
produkta. Turi atsakingai
parinkti rinkodaros priemones,
jog vartotojai neturéty
nusiskundimy dél kainos ar

kokybés, pardavéjo elgesio ir

pan.
Pastaruoju  metu  vartotojy
nepasitikéjimas Jvairiomis
cheminémis medziagomis

skatina abejinguma natiraliy
papildy veiksmingumu, tad tai
skatina  klientus  rinktis ne
papildus, o jvairias fizines
procediiras. Tai gali jtakoti
prekinio  Zenklo  Zinomumo
sumenkinima.

Pastaruoju deSimtmeciu
visuomené vis didesnj démesj
skiria  kuo natiiralesniems

produktams, ekologijai,

Pastarasis

deSimtmetis.

Pastarasis

desSimtmetis.

Pastarasis

deSimtmetis.
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Demografiné

aplinka

Augantys  ménesiniai
atlyginimai nuo
2011m.-2014m.

laikotarpiu augo 4,9%

produkcijai su kuo maziau
cheminiy ingredienty. Todél
,Jamieson®“  uztikrina  savo
produkcijos unikaluma,
ekologiSkuma, pateikia papildus
patikrintus daugiau nei 360
jvairiy tyrimy, kurie byloja apie
,Jamieson® produkcijos naudg
organizmuli.

Augancios ménesinés pajamos,
skatina  didesnj perkamuma.
Padidéjus pirkimo galiai,
prekinio Zenklo produkcija bus
galima praplésti labiau, | rinka
jvesti papildomus gaminius, kas
salygoty imones gaunamas

didesnes pajamas.

2011m. - 2014m.

Identifikavus iSorinius veiksnius, kurie gali paveikti jmonés veikla uZsienio rinkoje, gali padéti

tinkamai pasiruosti priimti galimoms ateities grésméms ir i§§tkiams.

3.3 Interviu turinio duomeny analizés rezultatai.

Kategorija

»Jamieson*

produkcijos plétra

Subkategorija

»Jamieson* produkcijos

atstovavimo vertinimas

,Jamieson produkcijos

perspektyvos

Sialomas ,,Jamieson’

asortimentas

21 lentelé. Kiekybinio tyrimo turinio analizé

Patvitinantis teiginys

gan teigiamai...

LwAtstovavimg maisto papildy Latvijoje vertiname

,,Perspektyvoje galvojame, jog Latvijos rinkoje

,,Jamieson‘* produkcijq turés gerg paklausg.

3

produkty “.

»--.1ai yra bandomasis asortimentas..."

” ] Latvijos rinkq zZadame eksportuoti TOP 12

3
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»Vieng produktq pasalinsime, pakeisime kitu,
galbiit papildysime.
Plétros argumentavimas ,,Pagrindinis  kriterijus, kodél nusprendéme

pléstis | Latvijos rinkq su ,,Jamieson * produkcija

— didesni pardavimai. “
Maisto papildo ., Patogiausias biidas — pasirinkti vieng didelj
eksportavimo budas distributoriy, ne daug mazy, bet vieng didelj...

,Tad pigiausias buidas bity atvezti vienam
distributoriui ir, kad jis paskirstyty po
vaistines.
,,Mes biitent ir orientuojameés j distributoriy. *
Eksporto forma ir Eksporto patiriami ., Yra distributoriy, kurie tik isskirsto produktus
patiriami sunkumai  sunkumai po vaistines, bet jie nesiripina nei vaizdu
lentynose, nei vaistininky apmokymais.
,,...mes neturime tokiy resursy: vazinéti j Latvijgq
ir tikrinti tas lentynas, apmokyti vaistininkus. *
,, Pagrindinis sunkumas yra produkto
registracija. “
,,Pagrindiniai sunkumai — kitos Salies keliami
ekologiniai, teisiniai reikalavimai.
Salies pasirinkimo Latvija, kaip eksporto ,...Latvija pagal savo mentalitetg ir savo
kriterijai Salis vartojimo jprocius labai panasi j Lietuvg...
,, Galima teigti, jog Lietuva ir Latvija yra labai
panasios rinkos. “
,,...kainy santykis irgi labai panasus, dél to ir

manome, jog bus sékminga plétra Latvijoje *

Atlikus interviu su UAB ,,Limedika* Rinkodaros skyriaus Produkty vadove Viktorija Labutina,
buvo atskleisti kriterijai, kode¢l jmone iSsikelé tiksla pléstis | Latvijos rinka. Teorinéje dalyje apraSyti
dazniausi kriterijai jmoniy plétros i svecias Salis buvo pagristi ir UAB ,,Limedika“ atveju. Noras didinti
pardavimus, bei garsinti jmonés varda, skatina UAB ,,Limedika* Zvalgytis | naujas uZsienio rinkas.

Kadangi pati jmoné savo plétrg jsivaizduoja etapais, tad savo pirmiems zingsniams pasirinkta
7



,Jamieson® produkcija. Atliktos analizés pagrindzia iSsikeltas hipotezes, jog Latvijos rinka labai panasi
i Lietuvos, su panaiu mentalitetu, vartojimo jproéiais, sveikatos problemomis. Sios ir kitos prielaidos
leidzia teigti, jog maisto papildy linijos ,,Jamieson Labaratories” jvedimas j Latvijos rinkg gali biiti
s¢kmingas.

Interviu metu, respondenté pabrézé su kokiomis klititimis dazniausiai susiduriama eksportuojant
produkcijg j uzsienj. Vienas pagrindiniy sunkumy UAB ,,Limedika“ — maisto papildy registracija.
Pasitaiko, jog maisto papildai neatitinka keliamy reikalavimy arba jie atitinka ne maisto papildy
kategorijos, taciau medikamenty kategorija, o tai salygoja sunkesng ir ilgesng registracijos procediirg.
Siuo atveju, tyrimo rezultatai sutapo su respondentés nuomone, jog UAB ,.Limedika“ plétrai turéty
pasirinkti paskirstytojo pagalba. Aptarti ir kriterijai, pagal kuriuos imoné¢ turi atsirinkti paskirstytoja:
didelé ir gera varda turinti jmoné, kuri biity moki, turéty platy sutaréiy paketa su vaistinémis, nestokoty
patirties rinkodaros klausimais bei maisto papildy pardavimy kausimais. Paskirstytojo kelias jmonei
bty pigiausias ir lengviausias kelias produkto plétrai.

Siuo metu UAB ,,Limedika“ plétra planuoja su vienu prekiniu Zenklu — ,,Jamieson Labaratories*,
kuris vartotojams pasiiilys TOP 12 zinomiausiy, populiariausiy ir perkamiausiy maisto papildy
Lietuvos rinkoje. Respondenté paklausta apie platesnj eksportui skirtg asortimento krepsSelj teigé, jog
platesnis krepSelis visada yra geriau. Taciau tai yra tik pradzia jmonés plétros, todél jmoné neturéty
besalygiskai pasitikéti nauja rinka, biitent todél plétra ir ketina vykdyti etapais.

Apibendrinant, galima teigti, jog UAB ,, Limedika“ plétros galimybes Latvijos rinkoje svarsto
paskirstytojo biidu. Pacig jmonés plétrg tikslinga vykdyti etapais. Siuo metu uzsibrézta kelius skintis
maisto papildy ,,Jamieson Labaratories* pagalba. IS pateikty analiziy matyti, jog Latvijos gyventojai
itin didelj demesj skiria sveikam gyvenimui. Svarus argumentas tas, jog Latvijos gyventoji aktyviai
domisi ir naudoja jvairius maisto papildus, teikiant pirmenybe kokybiskiems maisto papildy
produktams. Atliktos analizés atskleide, jog UAB ,, Limedika* siiilomy maisto papildy kainos yra
konkurencingos Latvijos rinkoje, tad tai kelia dideles galimybes eksportuoti ir atstovauti ,,Jamieson
Labaratories “ produkcijg. Makroaplinkos analizé atskleide, jog visos aplinkos Latvijoje yra palankios
jmonés plétrai, ekonominis lygis Latvijoje pastaruoju metu geréja, salis yra pasirengusi priimti
eksportuojamq produkcijqg. Augancios ménesinés pajamos skatina didesnj démesj ir maisto papildy

perkamumg, tad UAB ,, Limedika * Siuo metu tikslinga ir naudinga pléstis j Latvijos farmacing rinkgq.
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4. PASIULYMAI, REKOMENDACIJOS

Atlikus mokslinés literatiiros, statistiniy duomeny analizes, viding UAB ,,Limedika“ duomeny
analiz¢ bei atlikus kokybinj tyrimg, galima teigti, jog UAB ,,Limedika® turi stiprias galimybes plésti
veiklg Latvijos rinkoje.

Tam, jog jmonés plétra buty efektyvi, duoty reikiamy rezultaty ir buty iSvengta nelaukty
netikétumy, pradinj jnasa j jmonés plétra turéty jdéti jmonés Rinkodaros skyrius. Darbuotojai, kurie
Sioje sferoje dirba, turéty nuolatos stebéti pardavimy apimtis, vartotojy reakcijas j vykdomas produkto
akcijas, skleidziamg reklamg. Tie patys darbuotojai turéty kontroliuoti vykstancius pardavimy procesus.
Atliktos PEST ir SSGG analizés atskleidé, jog UAB ,,Limedika® yra pasirengusi eksportui i Latvijos
rinka, taCiau jmonés darbuotojai turéty nuosekliai sekti maisto papildy ,,Jamieson Labaratories*
pirkimy bei pardavimy tendencijas, analizuoti konkurenty teikiamus produktus, taip jmonei sudarant
galimybes lengviau prisitaikyti prie netikéty poky¢iy rinkoje.

Remiantis darbo antroje dalyje analizuotais jmonés plétros budais, formomis bei atliktu
kokybiniu tyrimu, UAB ,,Limedika“ rekomenduojama jmonés plétra vykdyti paskirstytojo pagalba.
Atlikta paskirstytojo privalumy ir trikumy analizé pagrindé teiginj, jog jmonés plétra jmonei kainuoty
mazesnius finansinius ir laiko kaStus. Teoringje dalyje apibrézta, jog paskirstytojo pagalba sumazéja
tiekimo granding, taip yra kaupiama informacija apie rinka ir bendradarbiaujant su paskirstytoju
taupomi jmonés kastai. Su jmonés plétra paskirstytojo pagalba sutiko ir kokybiniame tyrime kalbinta
jmones Rinkodaros sk. produkty grupés vadové. Remiantis kokybiniu tyrimu, jmoné svarsto plétra
Latvijos rinkoje vykdyti per Latvijos rinkoje esancius didmenininkus. Remiantis darbo trecioje dalyje
iSnagrinétais didmeniniy jmoniy atstovais, siiloma UAB ,,Limedika‘ plétra vykdyti bendradarbiaujant
su Latvijos didmenine farmacijos jmone SIA ,Recipe”. UAB ,,Limedika* paskirstytojg renkasi pagal
iSsikeltus kriterijus: jmonés dydj, mokuma, sutariy skaiciy su vaistinémis ir pan. Atlikta analize,
atskleide, jog SIA ,,Recipe turi daugiau nei 16 mety rinkodaros paslaugy ir produkty jvedimo j rinka
patirtj, bendradarbiauja daugiau nei su 200 aistiniy tinkly bei gydymo jstaigy. Si jmoné vykdo
paslaugas nuo produkto registravimo pasirinktoje Salyje iki visiSko jo pateikimo galutiniam vartotojui.
Pasirinktas paskirstytojas riipinsis maisto papildy registracija Latvijos rinkoje, jy sandéliavimu,
paskirstys po jvaires vaistines, riipinsis maisto papildy stendy jvaizdziu, vykdys jvairias akcijas bei
populiarinima, prisidés prie reklamos sklaidos. Atsizvelgiant | Sias pagrindines salygas, UAB
,Limedika® turéty apsvarstyti galimybe testi maisto papildy ,,JJamieson Labaratories® atstovavima

Latvijos rinkoje, bendradarbiaujant su SIA ,,Recipe®.
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Remiantis trecioje dalyje atliktu kokybiniu tyrimu UAB ,,Limedika* siiloma jmonés plétra
vykdyti etapais. Pirmasis etapas turéty apimti maisto papildy ,,Jamieson Labaratories* atstovavimg
Latvijoje. Antrasis siiilomas etapas — natiiralios kosmetikos ,,Ziedé* plétra Latvijos rinkoje. Tiek
kokybinio tyrimo metu, tiek analizuojant Latvijos gyventojy pozilirj bei poreikj i sveikatinimosi
priemones, pastebéta, jog itin didelis démesys skiriamas ekologiSkiems produktams, tad kosmetika
,Ziedé* sukurta pagal daZzniausiai iSry$kéjandias odos problemas, bty unikali produkcija Latvijoje,
kurios pagalba jmoné galéty vystyti plétra. Be jau minéty produkty, siiiloma UAB ,,Limedika‘ plétoti
rinkodaros paslaugas. Imongje ,,Limedika“ Rinkodaros sk. gyvuoja jau 10 mety, per $j laikotarpj
sukaupta didziulé patirtis prekiniy zenkly atstovavime, jmonés vardo zinomumo didinime ir pan.
Ketvirtajj etapa galima iSskirti vardiniy vaisty gamybos plétra. Atliktoje jmonés charakteristikoje
i$skirta, jog imongje veikianti gamybiné vaistiné per dieng pagamina daugiau nei 150 vardiniy vaisty.
Sitloma padidinti gamybos pajégumus ir vardinius vaistus eksportuoti j kitg pasirinkta Salj.

Tyrimo eigoje, buvo minéta, jog UAB ,,Limedika* jau turi pagrindus maisto papildy atstovavime
Latvijos rinkoje. Kadangi iki Siol pardavimai nebuvo tokie sékmingi, kokiy buvo tikimasi, sitiloma
pasitelkti papildomas rémimo priemones, kurios skatinty pardavimy didinimg. Turima jmonés patirtis
rodo, jog itin svarbi reklamos sklaida. Jmonei biity tikslinga vystyti prekinio zenklo populiarinima,
zinomumg internete. Siuo metu vykdomos jvairios reklamos sklaidos priemonés, tatiau didziausia ir
veiksmingiausia priemone iSlieka internetas ir televizija. Reklamos sklaidai internete siiloma naudoti

populiariausius socialinius tinklus, populiarias sveikatingumo svetaines: www.farmacija-mic.lv,

www.lakifa.lv ir pan. Tai biity viena i§ pigiausiy ir didziausig vartotojy dalj pasiekianti reklamos
sklaidos priemoniy internete. Reklama per televizija iSlieka viena galingiausiy priemoniy produkty
zinomumui didinti. Eksportuojamus produktus sitiloma reklamuoti ,,Bisi vesels®, ,,Laimigs un vesels*
laidose, kurios skirtos Zzmonéms besidominéiais jvairiomis sveikatos problemomis ir pan. Kadangi
UAB ,,.Limedika‘“ specialistai turi patirties reklamy kiirime, siiloma paciai jmonei ripintis ,,Jamieson
Labaratories” reklama Latvijoje. Remiantis atliktu tyrimu, jmonei ,,Limedika“ sitloma atlikti tiek
vidinj tiek iSorinj rinkos tyrimg. Nors $§iuo metu darbe yra atskleisti pagrindiniai konkurentali,
populiariausi prekiniai Zenklai ir iStirta rinka, taciau jmoné turi nuolatos vykdyti monitoringa, kuris
leisty jmonei adekvaciai vertinti rinkos pokycius, parinkti tinkamus metodus sglygojancius tinkamy

sprendimy priémima ir jgyvendinima.
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ISVADOS IR PASIULYMALI

1. Imoniy plétros j uzsienio rinka motyvai biing jvairis: didelé konkurencija, mazé¢jancios arba
nepastovios pajamos, per maza vidaus rinka, létas vidaus rinkos augimas, tarptautinis susidoméjimas
produkcija, poreikis ieSkoti budy, kaip sumazinti produkcijos kastus, verslo portfelio diversifikavimas.
Skverbiantis j uzsienio rinkg, jmoné gali rinktis teorija, kuri nusako skverbimosi j uzsienio rinkg biidg —
eklektiné ir elgsenos teorijos. Pasirenkant eklektine teorija, imoné atidaro padalinj uzsienio rinkoje,
elgsenos — | uzsienio rinkg Zengiama palaipsniui, renkant informacijg ir ja véliau naudojant
adaptuojantis naujoje Salyje. Apsisprendusi savo veiklg plésti uzsienio rinkoje, jmoné privalo
nuspresti, kokia forma §i veikla bus vykdoma. Jmoné gali rinktis vieng i§ $iy budy: vykdyti eksporta,
igyvendinti tiesiogines investicijas, arba kurti strateginius susivienijimus. ISanalizavus jmonés |
uzsienio rinkg motyvus, teorijas ir formas, padaryta iSvada, jog UAB ,,Limedika‘ savo plétra grindZia
verslo portfelio diversifikavimu, didéjanéiu tarptautiniy susidoméjimu. Sie motyvai salygoja, jog UAB
,Limedika“ ketina plésti savo turimg produkcijg ne tik Lietuvos rinkoje, bet kartu uzsienyje. Savo
plétra ketina vykdyti plétojant eksporta.

2. I8analizavus jvairius mokslinius straipsnius, moksling literatirg buvo iSryskinti Sie jmonés
plétros 1 uzsienio rinkg aspektai: tarptautinis marketingas, distribucija, filialo/atstovybés steigimas.
Kadangi UAB ,Limedika“ savo ruosStu ketina pléstis ir atstovauti prekinio Zenklo ,,Jamieson
Labaratories* produkcija, ketinama riktis distributoriaus aspektu grindZziamg jmonés plétrg. UZsienio
rinkos patrauklumg daZniausiai apibiidina Salies ekonominis ir technologinis iSsivystymas,
infrastruktiira, konkurenciné aplinka. Tam, jog biity jvertintas Latvijos rinkos patrauklumas bei jmonés
plétros galimybés buvo atlikta SSGG analizeé, kuri parodé, jog UAB ,Limedika“ yra greitai prie
ekonominiy pokyc€iy prisitaikanti jmoné, turinti stiprig specialisty komanda, iSsikelty tiksly plang ir
gebanti aiSkiai ir objektyviai vertinti galimas grésmes ir galimybes Zengiant | Latvijos rinkg. Atlikta
PEST analizé pagrindé teiginj, jog Latvijos ir Lietuvos farmacinés rinkos yra panasios. PanaSus Zmoniy
mentalitetas, gaunamos pajamos, zmoniy vartojimo jprociai, gyvenimo budas, kultlira, jtakoja jmonés

ketinimus plétoti savo veikla Latvijoje.

3. ISanalizavus Latvijos farmacing rinka, pastebéta, jog Sioje Salyje gyventojai itin didele reikSme
skiria sveikatos priezilirai. Tyrime analizuojant maisto papildy pardavimy tendencijas, skiriamy
piniginiy léty sveikatos gerinimui Latvijos rinkoje pastebéta, jog laikotarpiu nuo 2010 m. iki 2015 m.
skiriamos piniginés 1€Sos tendencingai augo. Tai salygojo ger¢jantis Salies ekonominis lygis, didéjantis
vidutinis darbo uzmokestis, didéjo Zmoniy skiriamas démesys sveikatos priezitirai. Atliekant tyrima,
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buvo identifikuoti Sie maisto papildy prekiniai zeklai Latvijos rinkoje: ,,Nervastrong®, ,,Vitiron active®,

,Livol Multi Total®, ,,Moellers Dobbel* ir kt. 2015 m. maisto papildy ir vitaminy pardavimai iSaugo net

16 proc., uz tai atsakingos tokios jmonés, kaip ,,Silvanols Ltd.”, SIA , Aptiekas producija“, SIA

,,Grindeks*, Sia ,,Olainfarm®. Viena pagrindiniy maisto papildy gamintojy Latvijos rinkoje — ,,Silvanols

Ltd“. Atlikus maisto papildy kainy palyginamaja analizg, pastebéta, jog kainy svyravimai Latvijos ir

Lietuvos Salyse sudaro prielaidas dél UAB ,,Limedika*“ teikiamy maisto papildy bitinumo Latvijos

rinkoje ir siilomos konkurencingos kainos.

4. Remiantis atliktu tyrimu, bitina pateikti pasiiilymus, kurie galéty pagerinti UAB ,,Limedika“

plétros rezultatus:

Rekomenduojama plétros galimybes Latvijoje planuoti atsakingai, realiai jvertinti esama
situacija, atsizvelgti j rizikos faktorius, kurie gali plétros galimybes sumenkinti. Atliktos PEST,
SSGG analizeés jrode, jog tiek jmoné tiek Latvijos rinka yra pasirengusi eksportui. Tac¢iau UAB
»Limedika® turéty nuosekliai sekti pirkimy bei pardavimy tendencijas, Latvijos vartotojy
ipro¢iy pokycius. Taip bus galima lengviau prisitaikyti prie netikéty poky¢iy rinkoje.
ISanalizavus plétros formas, silloma UAB ,,Limedika* plétra — paskirstytojo pagalba. Teorinéje
dalyje apibrézta, jog paskirstytojo pagalba sumazéja tiekimo grandiné, taip yra kaupiama
informacija apie rinkg ir bendradarbiaujant su paskirstytoju taupomi jmonés kastai, o reali
nauda iSlieka ta pati.

Sitiloma paskirstytoja Latvijos rinkoje rinktis pagal iSsikeltus kriterijus: jmonés dydj, mokuma,
sutartis su vaistinémis, stipry marketingo skyriy. Atsizvelgiant j Sias butinas salygas,
rekomenduojama apsvarstyti bendradarbiavimo galimybes su jmone ,,Recipe. Analizuojant
Latvijos farmacijos didmenininkus, SIA ,Recipe* iSsiskyre, kaip stipri, gera vardg turinti
imoné. Bendradarbiavimas su daugiau nei 200 vaistiniy ir gydymo jstaigy jrodo, imonés platy
tiekimo ratag, medikamenty registracija bei jy atstovavimas Latvijoje jmonei ,,Limedika“ galéty
tapti atspirties tasku tiekiant ,,Jamieson Labartories” produkcija.

Jmonés plétra siiloma vykdyti etapais. Siuo metu rekomenduojama vystyti produkto ,,Jamieson
Labaratories plétra, sekantiame etape apsvarstyti natiralios kosmetikos ,,Ziedé“ plétros
galimybes Latvijos rinkoje. Atlikta statistiniy duomeny analizé parod¢, jog Latvijos gyventojai
itin didelj démesj skiria natiiraliems, ekologiskiems produktams, kosmetikai. Kadangi ,,Ziedé*
yra pagaminta vaistinéje atsizvelgiant j didziausias ir dazniausias odos problemas, tai gali bti

sekmés garantas jmonei plediantis su ,,Ziedé“ produkcija. Atlikus SSGG analize buvo
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iSrySkintos jmonés stiprybés, kurios gali buti panaudotos UAB ,,Limedika* plétrai vystyti.
Sitiloma atsizvelgti ] vardiniy vaisty gamybos ir eksportavimo galimybes, rinkodaros paslaugy
teikimo galimybes. UAB ,,Limedika“ gamybiné vaistiné per dieng sugeba pagaminti daugiau
nei 150 vardiniy preparaty, tad padidinus gamybinés vaistinés pajégumus, tikétina juos
eksportuoti ] uzsienio rinkg. Jmonés stiprus Rinkodaros skyrius, kuris gyvuoja daugiau nei 10
mety gali savo turimg patirtj bei zinias pritaikyti vykdant rinkodaros paslaugas ar atstovaujant
prekinius Zenklus ne tik Lietuvos rinkoje. Turint patirties su uZsienio rinkomis, jmon¢ galéty
plésti savo veikla sidilant rinkodaros paslaugas, vardiniy vaisty gamyba, atstovaujant ,,Ziedé*
produkcija.

UAB ,,Limedika“ vykdant plétra Latvijos rinkoje, sitlloma atlikti jmonés vidinj monitoringg dél
uzsienyje vykdomy reklaminiy kampanijy. Norint jvesti produkta i nauja rinka, biitina zinoti ne
tik esamus konkurentus, asortimenta, kainas, bet tikslinga jvertinti toje Salyje vykdoma
reklamine sklaidg. Atstovaujant prekiniams zenklams uzsienyje, jmoné turi garantuoti ne tik
produkcijos patekima ant lentyny, bet vykdyti rinkodaros veiksnius. Skirtingose Salyse vykdomi
skirtingi reklamos jstatymai, tad sitiloma atlikti Latvijos reklamos kampanijy vertinima. UAB

,Limedika® turéty apsvarstyti galimybe eksportuojamus produktus reklamuoti jvairiuose

socialiniuose tinkluose, populiariausiose sveikatos svetainése: Www.farmacija-mic.lv,
www.lakifa.lv ir pan. Taip pat reklamuoti produktus per televizijos laidas ,,Blsi vesels®,
,Laimigs un vesels®, kurios skirtos zmonéms, kurie domisi jvairiomis sveikatos problemomis ir

Jju gydymo budais.
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2 PRIEDAS

Interviu

Interviu atliktas su UAB ,,Limedika“ Rinkodaros skyriaus Produkty grupés vadove Viktorija Labutina.

1. Kaip vertinate maisto papildy ,Jamieson Labaratories atstovavima bei pardavimy

tendencijas Lietuvoje bei Latvijoje?
. Jamieson‘ maisto papildus Lietuvoje pradéjome atstovauti nuo 2002 mety, tuo metu j Latvijos
rinkg pradéjome dairytis nuo 2008 m. Atstovavimg maisto papildy Latvijoje vertiname gan
teigiamai, kadangi maisto papildy marketinge ir tiekime Latvija turi tikrai didele patirtj, jy maisto
papildy asortimentas labai panaSus | Lietuvos asortimentq, ir Latvijoje maisto papildy rinka yra
lygiai taip pat isvystyta, kaip ir Lietuvoje. Perspektyvoje galvojame, jog Latvijos rinkoje
,,Jamieson‘‘ produkcijg turés gerq paklausq.

2. Pakomentuokite, kodél UAB ,,Limedika* nusprendé prekini Zenkla ,,Jamieson Labaratories*

atstovauti ir plésti ne tik Lietuvoje bet Latvijoje? Kodél pasirinkta biitent §j Salis?
Pagrindinis kriterijus, kodél nusprendeéme pléstis j Latvijos rinkg su ,,.Jamieson“ produkcija —
didesni pardavimai. Kadangi Latvija pagal savo mentalitetq ir savo vartojimo jprocius labai
panasi j Lietuvg, panasiis orai joje, ekonominis lygis panasus j Lietuvos, tai tikétina, kad tie patys
produktai tiks ir Latvijai. Galima teigti, jog Lietuva ir Latvija yra labai panasios rinkos.

3. Kaip manote, koks biidas biity patogiausias ir maziausiai kasty kainuojantis, norint pléstis
svetur? Jusy nuomone j ka svarbiausia atkreipti démesj, ruoSiantis plétrai svecioje Salyje?
Patogiausias biidas — pasirinkti vieng didelj distributoriy, ne daug mazy, bet vieng didelj, Kuris turi
sutartis su kitom vaistinémis taip, kaip ,, Limedika “, ir distributorius realiai gali tiekti visiems tuos
maisto papildus. Tad pigiausias biidas biity atvezti vienam distributoriui ir, kad jis paskirstyty po
vaistines. Svarbiausia atkreipti déemesj, kad tai biity didelé jmoné, kad ji biity moki, turéty sutartis
su vaistinemis, kad ji turéty patirtj dirbant su maisto papildais, kad ji turéty marketingo skyriy,
kuris rapintysi isstatymais vaistinése, pateikty laiku akcijas, gebéty apmokyti vaistininkus. Yra
distributoriy, kurie tik iSskirsto produktus po vaistines, bet jie nesiripina nei vaizdu lentynose, nei
vaistininky apmokymais. Tad kam tokio distributoriaus reikia... jeigu preké stovés lentynose, bet
niekas apie jq nezinos.

4. Kalbant apie maisto papildus ,,Jamieson Labaratories® ir ju eksportavimg j Latvijos rinka,

Zadama siulyti pilng maisto papildy krepselj, ar galvojate apie atskiras papildy kategorijas?
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I Latvijos rinkq Zadame eksportuoti TOP 12 produkty. Kadangi turime didZziausiq patirtj su Siais
maisto produktais, jie yra perkamiausi. Latvijoje konkurentai yra lygiai tie patys, kaip ir Lietuvoje,
tai tikéta, kad ir vartojimo jprociai yra panasiis, tikéta, kad tie produktai tokj pat pasisekimgq turés
Latvijoje. Aisku, tai yra bandomasis asortimentas, jeigu mes matysime, kad kazko maziau
parduodame, kadangi rinkos yra panasios, bet nevienodos, tad tg produktq su laiku keisime. Vieng
produktg pasalinsime, pakeisime kitu, galbiit papildysime. Apskritai, kai tu jvedinéji prekés Zenklg,
tu nepradedi tiekti viso asortimento, tu pradedi nuo bazinio produkto ir tada kaskart papildai
asortimentq.

Kaip vertinate galimybe maisto papildus atstovauti paskirstytojo pagalba? Ar UAB
»Limedika® turi numaciusi kitus biidus maisto papildy plétrai? Visgi, jei pasirinktuméte
distributoriaus kelig, kaip ketinate eksportuoti maisto papildus ir koks bus ju kelias?
Pakomentuokite.

Mes biitent ir orientuojamés j distributoriy. Kitas biidas dél produkto plétros biity éjimas j atskiras
vaistines, jy tinklg ir atskirai siilyti produktus. Taciau tai kainuoty labai daug, ir mes neturime
tokiy resursy: vazinéti j Latvija ir tikrinti tas lentynas, apmokyti vaistininkus. Jeigu mes ir turétume
Zmoniy, tai vis tiek be galo daug kainuoty. Kiek kainuoty Zmogui benzinas, pragyvenimas ir pan.
Su kokiais sunkumais daZniausiai susiduriama eksportuojant produkcija j svecia Salj?
Pagrindinis sunkumas yra produkto registracija. Nesvarbu, jog esame Europos Sgjungoje, bet
kiekvienoje Salyje tq maisto papildg reikia registruoti. Tad maisto papildai, kuriuos norime
eksportuoti j Latvijq is miisy pateikto sqraso 2 produktai nebuvo uzregistruoti, kadangi pagal
Latvijos taisykles, jie jau atitinka medikamenty reikalavimus, o medikamenty registracija
kainuoja desimtis karty daugiau ir ilgiau uztrunka visos procediiros.

Ar manote, jog maisto papildai ,Jamieson labaratories“ gali turéti pasisekimg Salia
rinkoje jau esan¢iy maisto papildy Latvijoje?

Manome, jog gali turéti pasisekimq, kadangi labai panaSios rinkos. Kas rinkg apibiidina:
ekonominé situacija, vartojimo jprociai, mentalitetas, asortimento struktira vaistinés. Maisto
papildy Latvijoje irgi daug, gamintojai tie patys kaip ir Lietuvoje, kainy santykis irgi labai
panasus, dél to ir manome, jog bus sekminga plétra Latvijoje.

Kaip manote, ar Jusy jmonéje apskritai reikalingas eksportas, ar jiusy komanda turi
pakankamai patirties Sioje srityje?

Zinoma, jog jmonei reikalingas eksportas, kadangi tai duoda papildomy pajamy jmonei, plius
zmoneés keliauja, jie mato, kad tas maisto papildas yra ir kitur tai duoda jiems supratimg, jog tai
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10.

11.

yra populiarus produktas, kad jis yra reikalingas, tai kelia pasitikéjimg, bet eksporto esmé yra
papildomos pajamos. Miisy komanda tikrai turi pakankamai patirties, kadangi miisy
marketingo skyriui yra jau 10 mety, tad per tq 10 mety sukaupta tikrai didelé patirtis, kuri tikrai
pasitarnaus plétojant eksportq j kitas Salis.

Su kokiais iSSiikiais susiduria jmoné, norinti pradéti eksportuoti savo produkcija, ir kaip
Siam procesui pasirengti?

Pagrindiniai sunkumai — kitos Salies keliami ekologiniai, teisiniai reikalavimai. Taciau stipri
komandgq iSmananti ne tik marketingo aspektus, bet kartu ir teisinius, ekonominius aspektus,
leidZia sklandZiai dirbti ir jvykdyti uZsibréZtus eksporto planus.

Kaip manote ar finansiSkai jmonei naudinga plétoti vieno prekinio Zenklo produktus i
Latvijos rinka?

Zinoma, kuo didesnis krepselis tuo geriau. Ir apskritai pries gamintojq tada atrodai geresnis,
tai vienas dalykas uzpirkinéti tik tai Lietuvai, kitas dalykas uZpirkinéti dar Estijai ir Latvijai,
tuomet tu kaip klientas jy akyse atrodai geresnis. Tuomet tau eina ir papildomos nuolaidos,
apmokéjimo atidéjimai geresni, apskritai geréja sqlygos su gamintoju. Kaip bebiity, Siuo metu
galime pasiulyti tik ,,Jamieson *“ produkcijq, o kas ten Zino, kaip déliosis tikslai po mety, galbiit
atsiras platesnis produkty spektras, kurj galésime pasiiulyti Latvijai.

Imoné ,,Limedika* taip pat atstovauja prekinius Zenklus ,,Philips Avent* ir ,,Ziedé“. Ar
svarstote galimybe jmonés veiklg plétoti Siy prekiniy Zenkly pagalba? Kaip vertinate ju
plétros galimybes Latvijos rinkoje?

Isties, tokia galimybé buvo svarstoma. Deja, Latvijoje atsiradus ,, Philips Avent* produkto
atstovui, mes nebeturime galimybés atstovauti Siam prekiniam Zenklui. Zinoma, galétume
bandyti atstovauti ,, Philips Avent* Latvijoje, taciau cia prasilenkty tiek su geros vaisty
platinimo praktikos taisyklemis, tiek su miisy jmonés vertybémis. Lygiai tokia pati galimybé
buvo svarstoma su ,, Ziedé* produkcija. Latviai vis labiau orientuojasi j ekologiskus produktus,
o kadangi ,, Ziedé" biitent gaminama ekologiskumo principu, atrodo biity visai natiralu pléstis
su ja. Po ilgy svarstymy, visgi nusprendéme , Ziede" pasilikti Lietuvoje. Tai yra unikalumo
Zenklas, kurj galima jsigyti tik miisy tinklo vaistinése. Tad kol kas tokios tos misy plétros
galimybés su Siais Zenklais. Vélgi, negalime pasakyti, kaip miisy jmoné apie tai galvos po mety
ar dviejy. Manau, jei nusprestume vystyti plétrq Siy produkty pagalba, plétros sékmé biity
garantuota.

Acit Jums uz atsakymus!
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