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Santrauka

Verslo isplétimas j tarptautines rinkas gali pasiiilyti didziules augimo galimybes ir prieigg prie platesnés
imonés partneriy ir konkurenty tarptautinés plétros sprendimus, dél to jmonés tarptautiné plétra tampa
chaotisku procesu. Norint uztikrinti s€kminga pasaulinio verslo plétra, kritiniy veiksniy iSskyrimas yra
svarbus zingsnis ] sékmg bet kokig veiklg vykdancioje jmonéje. Atsizvelgiant | tai, baigiamojo darbo
tyrimo objektas - kritiniai sékmés veiksniai technologinio pobtdzio jmonei pleCiantis | naujas
tarptautines rinkas. Tyrimo tikslas - identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio
pobiidzio jmonés sekme pleéiantis j naujas tarptautines rinkas. Siam tikslui pasiekti keliami trys darbo
uzdaviniai: (-1) atlikti darbo problemos analizg; (-2) iSanalizuoti kritiniy sékmés veiksniy teorinius
aspektus, i$skirti esminius kritinés sékmés veiksnius einant j naujas tarptautines rinkas; (-3) pateikti
empyriniu biidu identifikuotus kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio pobtidzio jmonés
sékme pleCiantis | naujas tarptautines rinkas. Tyrimui atlikti taikomas kokybinis tyrimas — pusiau
strukttiruotas interviu metodas. Tyrimo imtis - 8 UAB Teltonika pardavimo vadovy, kurie turi darbinés
patirties pleciantis | naujas tarptautines rinkas (tarptautinéje prekyboje, jmonés tarptautinéje plétroje ir
pan.). Atliktas tyrimas leidzia teigti, kad technologinio pobtdzio jmoniy kritiniai sékmés veiksniai
pleciantis ] naujas tarptautines rinkas apima keturias veiksniy grupes/imonés sritis. Pirmoji sritis -
procesy pazinimas ir juos lydintys kritiniai sékmés veiskniai: strateginiy tiksly nustatymas, rizikos
diversifikavimas, infrastruktiira. Antroji sritis - rinkos pazinimas ir jg lydintys kritiniai sékmés veiksniai:
rinkodaros aplinkos supratimas ir pageidaujamy produkty paZinimas, sertifikavimas. Trecioji, klienty

pazinimas ir kritiniai sékmes veiksniai: klienty poreikiy ir lukesCiy i$siaiSkinimas, veiksmy numatymas



klienty poreikiams patenkinti, stipriy rySiy sukiirimas. Ketvirtoji - reikalingy iStekliy paZinimas ir jg
lydintis kritinis sékmés veiksnys - zmogiskyjy istekliy valdymas. Daroma isvada, kad tyrimo metu
1$skirti kritiniai sekmés veiksniai atskleidzia B2B sektoriuje veikiancios technologinio pobiidzio jmonés
specifika ir konkre€ius §io sektoriaus verslo poreikius, kurie yra kritiniai norint s¢kmingai pléstis ] naujas

tarptautines rinkas.



Karolis Navickas. Analysis of the Critical Success Factors of the International Expansion of a
Technology-Based Company. Master’s Final Degree Project, supervisor Assoc. Prof. Dr. Kestutis

Duoba; School of Economics and Business, Kaunas University of Technology.

Study field and area (study field group): Management, Business and Public Management.

Keywords: B2B, critical success factors, internation market, technology-based company, business
success

Kaunas, 2024. 86 pages.

Summary

Business expansion into international markets can offer tremendous growth opportunities and access to
a broader customer base. However, venturing into unknown territories can also pose unique challenges,
influence decisions regarding a company's international expansion by partners and competitors, making
the company's international development a chaotic process. To ensure successful global business
expansion, identifying critical factors is an important step towards success in any business activity. With
this in mind, the research object of the final work is the critical success factors for a technology-oriented
company expanding into new international markets. The aim of the research is to identify the critical
success factors that determine the success of a technology-oriented company expanding into new
international markets. To achieve this goal, three objectives are pursued: (-1) to conduct an analysis of
the problem at hand; (-2) to analyze the theoretical aspects of critical success factors, identifying key
factors crucial for success when entering new international markets; (-3) to present empirically identified
critical success factors that determine the success of technology-based companies expanding into new
international markets. A qualitative research approach is employed for the study using a semi-structured
interview method. The research sample consists of 8 sales managers from Teltonika UAB with
experience in expanding into new international markets (international trade, international business
development, etc.). The conducted research allows us to assert that the critical success factors for
technology-based companies expanding into new international markets comprise four groups/areas
within the company. The first area involves understanding processes and accompanying critical success
factors: setting strategic goals, risk diversification, infrastructure. The second area involves
understanding the market and accompanying critical success factors: understanding the marketing

environment and knowledge of desired products, certification. The third area involves understanding



customers and critical success factors: understanding customer needs and expectations, anticipating
actions to meet customer needs, creating strong relationships. The fourth area involves understanding
necessary resources and the accompanying critical success factor: human resource management. It is
concluded that the identified critical success factors during the research reveal the specificity of
technology-based companies operating in the B2B sector and the specific business needs of this sector,

which are critical for successful expansion into new international markets.
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Santrumpy ir terminy sarasas

Santrumpos:
B2B — rinkodara verslas verslui;
B2C — rinkodara verslas vartotojui;
MVI] — maZa ir vidutiné jmong¢;
Pav. - paveikslas;
Pvz. — pavyzdziui,
Prof. — profesorius.
Terminai:
B2B (Business-to-business) - yra verslo modelis, reiskiantis sandorius tarp dviejy jmoniy, kai viena
jmoné parduoda produktg ar paslaugg kitai jmonei, tai yra verslas verslui sandoris (Noah, 2023).
Internacionalizacija — tai didé¢jancio jmoniy dalyvavimo tarptautinése rinkose procesas; tai jvairiy Saliy
jmoniy rySiy plétojimas, tarptautiniy pramonés, banky susivienijimy ar kity dariniy susidarymas
(Visuotiné lietuviy enciklopedija, 2023). Ekonomikos kontekste internacionalizacija gali reiksti jmoneg,
kuri imasi priemoniy uzimti didesn¢ rinkos dalj uz savo jmonés Salies riby, iSsiSakodama | tarptautines
rinkas (Hayes, 2021).
IStekliais pagristas poZiuris — tai valdymo sistema, naudojama siekiant nustatyti strateginius iSteklius,
kuriuos jmon¢ gali panaudoti siekdama tvaraus konkurencinio pranaSumo (Pinho ir Prange, 2016).
Kokybinis tyrimas — tai tyrimas apimantis neskaitiniy duomeny (pvz., teksto, vaizdo ar garso) rinkima
ir analize, kad suprastume nuomones ar patirt] (Bhandari, 2023).
Kritiniai sékmés veiksniai — tai elementai, padedantys imonéms pasiekti savo misijg ir tikslus. Jie
leidZia nustatyti verslo veiklos sritis, ] kurias turi biiti sutelktas visas démesys siekiant sé¢kmingos veiklos
rinkoje (Saqib, Farooqui ir Lodi, 2008). Jie turi tiesioginés jtakos jmoneés veiklos veiksmingumui,
efektyvumui ir praktiSkumui (Dwivedi, Karim ir StareSinic, 2021).
Maza ir vidutiné jmoné (MVI]) — juridinis asmuo, vykdantis tiking komercing veikla, kurioje dirba ne
daugiau nei 250 darbuotojy ir kurio metinés pajamos nevirSija 50 min. EUR, o jmonés balanse nurodyto
turto verté nevirsija 43 mln. EUR (Official Journal of the European Union, 2003).
Pusiau struktiiruotas interviu - tai pokalbis tarp tyréjo ir tyrimo dalyvio, kai tyréjas tyrimo metu
grieztai nesilaiko oficialaus klausimy saraSo ir gali uzduoti papildomy klausimy, kurie leisty patikslinti
tyrimo duomenis (Doyle, 2018).
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Sisteminis poZitiris — tai metodas, kuris vadovaujasi i§ anksto apibréZtais Zingsniais ir kriterijais, siekiant
uztikrinti iSvady kokybe ir pagristum (Belleville, Galibert ir Duru, 2019).

Tarptautiné prekyba — tai jvairiy Saliy jmoniy prekiy ir paslaugy pirkimas ir pardavimas jvairiy Saliy
rinkoje (Dollar, 2020).

Tarptautiné rinka — tai prekiy ir paslaugy pardavimo sistema uz pardavéjo Salies riby (Zahoor, Lew,
2023).

Technologiné jmoné — tai jmon¢é kurianti technologijy produktus ir paslaugas pardavimui (Willing,
Wrenn, 2023).

Tinklo teorija - apima tinklo elementy sgveikos biido tyrimg. Daroma prielaida, kad objekty rinkinys
yra sujungtas tam tikra nuoroda. Objekty rinkinys gali vaizduoti, pvz., Zmones, produktus, sudedamasias
dalis, ligas ar smegeny sritis, o rySiai yra santykiai arba struktiiriniai rySiai (Schirmer, 2023).

Ziniomis pagristas poZiiris — tam, kad organizacijos biity sékmingos, jos turi bati iniciatyvios, bati
nukreiptos ] mokymasi ir nuolatinj tobuléjima, todél pagrindinis organizacijos iSteklis yra zinios. Tokia
organizacija orientuojasi ] ziniy kirima, jgijimg, mokymasi, naudojimg, dalijimgsi, integravima,

panaudojimg ir apsauga, sickdama ekonominiy ir socialiniy rezultaty (Dorinela, 2011).
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Ivadas

Temos aktualumas. Nuo pramonés revoliucijos pradzios pasauliné ekonomika nuolat plétési. Plétrai
jtakos turéjo tarptautinés prekybos liberalizavimas. Tarptautinés prekybos liberalizavimg galima
apibrézti kaip sgvoka, nusakancig valstybés vykdoma ekonoming politikg kity valstybiy atzvilgiu,
suteikianc¢ig didesnes galimybes uzsienio gamintojams savo produktus laisvai jvezti ir jais prekiauti tos
valstybés vidaus rinkoje. Pagrindinés uzsienio prekybos liberalizavimo priemonés — muity mokes¢iy ir
prekybos suvarzymy panaikinimas. Siy suvarzymy panaikinimas atvéré dideles galimybes jmonéms
reikéjo pasirtipinti tam tikromis tarptautinio verslo dedamosiomis dalimis, be kuriy sulaukti sekmés bty
per daug sudétinga.

Teorinéje literatiiroje (Yarbrough, 2021; Dwivedi, Karim ir StareSini¢, 2021; Naseer ir kt., 2022; ir pan.)
nurodoma, kad sékmé naujose tarptautinése rinkose priklauso nuo sékmés veiksniy, kurie teorinéje
literatiiroje jvardijami kaip kritiniai sékmés veiksniai. Haleem, Sushil Qadri ir Kumar (2012) teigia, kad
Kritiniai sékmés veiksniai — tai veiksniai, prisidedantys prie organizacijos sékmés ir svarbis siekiant
organizacijos misijos. Anot Yarbrougho (2021), kritinis sékmés veiksnys yra tai, kg jmoné turi atlikti, j
ka jie turéty sutelkti démesj, kad pasiekty savo tikslus. Autorius nurodo, kad Sie tikslai daznai vadinami
rezultatais. Jei tikslas yra rezultatas, bitinas kritinis sékmés veiksnys yra tai, ko reikia Siam tikslui
pasiekti. Skirtingi rezultatai turés skirtingus kritinius sékmés veiksnius, Jei jmoné zino tik tiksla, kurj
nori pasiekti, bet nezino kaip ji pasiekti, ziniy rezultatai taps hipotetiniais. Kad taip neatsitikty Kritiniai
veiksniai turi buti tiesiogiai susij¢ SU jmonés verslo strategija.

Nors kritiniai s¢kmes veiksniai yra jmonés sékmei gyvybiskai svarbis elementai, taciau vis dar dauguma
jmoniy vadovy tiksliai nezino, kas jie yra, kaip jie veikia, kaip juos nustatyti ir kokias su jais susijusias
problemas bitina spresti einant | naujas tarptautines rinkas. Taip yra todél, kad iki Siol vis dar néra
teoriSkai patvirtinto, visuotinai pripazinto, vieno kritiniy sékmeés veiksniy saraso kuris tikty visoms
imonéms. Atvirks¢iai, kiekvienas autorius, atsizvelgiant | jmoniy dydj, jy verslo pobiudj,  veiklos sritis,
1 valdymo, rinkos ir finansy sritis ir pan., i$skiria skirtingus kritinés sékmeés veiksnius ir pateikia
skirtingas jy variacijas.

Nepaisant to, dauguma vadovy kritinius sékmés veiksnius painioja su jsivaizduojamais, t.y. su svarbiais
sékmés veiksniais. Kaip nurodo Grunert‘as ir Ellegaard‘as (1992), vadovai kritinius sékmés veiksnius

painioja su jsivaizduojamais, nes kiekviena jmoné¢ turi unikalius tikslus, vizija, vertybes bei misijg. Anot
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autoriy, bitent todé¢l identifikuoti industriniai kritiniai sékmés veiksniai gali neveikti tam tikrose
organizacijose, nes imoniy vadovai ignoruoja ne tik svarbiausius, ta¢iau ir kitus veiksnius, o tai sukuria
virting kompleksiniy problemy, kurios negali bti asocijuojamos vien su konkrec¢iais kritiniais sékmés
veiksniai. Anot Lauer‘o (2020), kritiniai sékmés veiksniai dar yra painiojami ir su sékmés kriterijais.
Sékmes kriterijai yra projekto rezultatai arba jmonés pasiekimai, biitini norint, kad projektas biity
sékmingas arba jmoné buty sékminga. jie apibréziami kartu su tikslais ir gali biiti kiekybiskai jvertinti
pagrindiniais veiklos rodikliais. Kritiniai sékmés veiksniai yra tiesiogiai susij¢ su verslo strategija ir gali
biiti apibréZzti kaip sistemos, padedancios jmonéms pasiekti savo tikslus.
Taigi $iuo baigiamuoju darbu bus siekiama ne tik apibrézti kas yra kritinés sékmés veiksniai, bet ir
identifikuoti kokie esminiai kritinés sékmés veiksniai turi jtakos jmoniy sékmei einant j naujas
tarptautines rinkas.
Temos problema. Temos aktualumas grindziamas probleminiu klausimu: kokie kritinés sékmés
veiksniai lemia technologinio pobtidzio jmonés sékme einant j naujas tarptautines rinkas?
Tyrimo objektas - kritiniai sékmés veiksniai technologinio pobiidzio jmonei ple€iantis | naujas
tarptautines rinkas.
Tyrimo tikslas - identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio pobudzio jmonés
s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas.
Tyrimo uzdaviniai:

1. Atlikti darbo problemos analize.

2. ISanalizuoti kritiniy sékmés veiksniy teorinius aspektus, iSskirti esminius kritinés sékmés

veiksnius einant j naujas tarptautines rinkas.
3. Pateikti empyriniu biidu identifikuotus kritinius sékmeés veiksnius, lemiancius technologinio
pobudzio imonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas.

Tyrimo metodai

e Teoriniai: mokslinés literatiiros, moksliniy straipsniy analizé.

e Empiriniai: kokybinis tyrimas- pusiau struktiiruotas interviu.

e Statistiniai: kokybiné empirinio tyrimo metu gauty duomeny analizé.
Darbo struktiira. Darba sudaro jvadas, keturi skyriai, iSvados, literatiiros sgrasas ir priedai. Darbag

iliustruoja 13 lenteliy ir 3 paveikslai. Darbo apimtis (be priedy) 86 puslapiai.
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1. Problemos analizé

Pastaraisiais deSimtmeciais pasaulio ekonomika spar¢iai augo. Sj augima Zenkliai lémé spartus
tarptautinés prekybos augimas. Pasak Dollar‘o (2020), tarptautiné prekyba — tai jvairiy Saliy jmoniy
prekiy ir paslaugy pirkimas ir pardavimas jvairiy $aliy rinkoje. Ji vartotojams ir $alims suteikia galimybe
susipazinti su prekémis ir paslaugomis, kuriy néra jy Salyse arba kurios yra brangesnés Salies viduje.
Schram‘as ir Townsend‘as (2021) nurodo, jog dél tarptautinés prekybos vartojimo prekés, zaliavos,
maistas ir masinos yra perkamos ir parduodamos tarptautinéje rinkoje, dél to, pvz. j&jus j parduotuve,
galime rasti Kosta Rikos banany, braziliSkos kavos, butelj Piety Afrikos vyno ir pan. Taigi tarptautiné
prekyba leidzia Salims plésti savo rinkas ir gauti prekiy bei paslaugy, kuriy kitu atveju nebiity galima
gauti savo Salyje.

Tarptautinés prekybos augima atspindi kiekvienais metais augancios eksporto apimtys (1 lentelé).

1 lentelé. Tarptautiné prekyba prekémis (eksportas) (sudaryta pagal Oficialus statistikos portalas, 2023)

2018 m. 2019 m. 2020 m. 2021 m. 2022 m.
Eksportas, min. EUR 28 271 29623 28648 34475 44313
Pokytis, palyginti su ankstesniais 7,0 4.8 -3,3 20,3 28,5
metais, %

I§ pateiktos lentelés galima teigti, kad tarptautiné prekyba nuo 2018 iki 2022 m., i§skyrus 2020 m., augo.
2020 m. tarptautiné prekyba patyré nuosmukj ir eksportas krito 3,3 proc. Manoma, kad tam jtakos turéjo
pasauliné korona viruso pandemija bei besitesianti politiné jtampa tarp Kinijos ir JAV. Nepaisant to, jau
2021 m. eksportas vél pradéjo augti. Palyginus 2022 m. su 2021 — aisiais, eksportas padidéjo net 28,5
proc. Tokj sparty augima galéjo lemti 2020 m. politiniai ir sveikatos jvykiai, kurie ne tik leido jzvelgti
kai kuriuos verslo pokycius, bet ir atvéré naujas galimybes jmonéms augti ir atsigauti.

Bendrai tarptautinés prekybos augimas yra technologinés plétros ir bendry pastangy mazinti prekybos
klittis rezultatas. Dél jo daugelis besivystan¢iy Saliy atvéré savo sienas, kad galéty visapusiSkai
pasinaudoti ekonominés plétros per tarptauting prekyba galimybémis ir gerokai padidino savo gaminiy
ir paslaugy eksporta. Salys, importuodamos prekes, kuriy nebuvo galima rasti Salies viduje, po truputj
tapo priklausomos nuo kity Saliy eksporto ir gery tarptautiniy santykiy. Kai kurios didZiausios ir
sekmingiausios pasaulinés jmonés sugebéjo sukurti stiprig klienty bazg, suprasdamos skirtingas pasitilos
ir paklausos tendencijas visame pasaulyje. Taigi, tarptautiné prekyba po truputj sukiré tarptauting rinka,

nuo kurios priklauso viso pasaulio ekonomikos klestéjimas.
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Pléstis j naujas tarptautines rinkas yra daugelio versly tikslas, taciau norint jj pasiekti svarbu suvokti, kad
tai daug darbo reikalaujantis procesas. Pazymétina tai, kad nors pastaruoju deSimtmeciu §is procesas dél
informaciniy, transporto bei rySiy technologijy vis intensyviau naudojant interneta ir socialing
ziniasklaidg supaprastéjo, taciau tam, kad jis buity sékmingas vis dar iSlicka svarbu pazinti kiekvienos
tarptautinés rinkos subtilybes. Esmine subtilybe pleciantis j tarptautines rinkas yra Saliy kultriniai
skirtumai, kurie gali buti labai reikSmingi. Kultiiry jvairové vaidina svarby vaidmenj formuojant jmonés
s¢kme uZzsienio rinkose, jtakoja vartotojy pageidavimus, verslo praktika ir bendravimo stilius. IS esmés
Sty kultiriniy skirtumy supratimas ir efektyvus valdymas yra labai svarbus norint paskatinti sékminga
tarptautinj jmonés augima. Pasak Azeem‘o, Ahmed‘o, Haider‘io ir Sajjad‘o (2021), prie$ Zengiant j naujg
tarptautine rinka, iS§samiy kultliros tyrimy atlikimas tampa pagrindiniu verslo zingsniu. Tokie tyrimai
apima duomeny apie paprocius, tradicijas ir socialines normas, vyraujancias tikslinéje $alyje rinkima.
Salia kultiriniy skirtumy egzistuoja ir daug kity aspekty, j kuriuos biitina atsizvelgti norint savo versla
sékmingai plésti tarptautinése rinkose. Teorinéje literatiiroje jvairts autoriai pateikia skirtingas plétros j
tarptauting rinka strategijas.
Anot Tien‘o (2019), pleciantis j tarptautines rinkas labai svarbu turéti tarptauting verslo strategijg, kuri
apima ilgalaikius tikslus, kuriuos jmon¢ turi pasiekti tarptautingje verslo veikloje ir kuri leis jmonei
optimizuoti savo iStekliy i§déstyma konkurencinéje aplinkoje, patenkinti rinkos paklausg ir kapitalo
investuotojy likescius.
Tien‘o ir Anh‘o (2017) nurodo, kad siekiant uzimti pozicijg Siandieninéje konkurencinéje tarptautinéje
rinkoje, jmonés turi turéti aiSkig tarptautinio produkto strategija: jy produktai/paslaugos turi ne tik skirtis
nuo konkuruojanéiy firmy, bet ir biiti nepriekaistingos kokybés.
Katsikeas, Leonidou ir Zeriti (2020) teigia, kad siekiant sékmingai veikti tarptautinéje rinkoje reikia
taikyti vieng 1§ galimy tarptautinés kainodaros strategijy:

e | paklausg orientuota kainodara, jos tikslas — suderinti kaing su griezta tam tikro produkto ar

paslaugos paklausos kreive.
o Verte pagrista kainodara — tai labiau j vartotoja orientuotas poziiiris, kuriuo siekiama suprasti, kokia
verte klientas gauna i§ produkto, ir tada tg verte padidinti, nesvarbu, ar ji yra reali, ar suvokiama.
e Skverbimosi kainodara — $ia kainodara sieckiama uzimti didel¢ nusistovéjusios rinkos dalj,

naudojant Zemas kainas arba bent jau mazesnes nei konkurenty kainas.
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Auksciausios kokybés kainodara — tai strategija, kurioje numatomos auksStesnés kainos nei
konkurenty kaip prekés kokybés rodiklis. Si strategija skirta turtingesniems vartotojams, sitilydama

produkta, kuris tariamai atitinka jy lygj.

Katsikeas, Leonidou ir Zeriti (2020) pazymi, kad plétros j naujas tarptautines rinkas strategijos

pasirinkimui jtakos turi trys pagrindiniai veiksniai: rinkodara (jmonés svarsto, kuriose Salyse yra jy

tiksliné rinka ir kaip jos parduoty savo produkta Siam segmentui), tiekimas (jmonés pasirenka, ar gaminti

produktus, pirkti juos ar dirbti su gamintoju uzsienyje) ir kontrolé (jmonés, pristatydamos savo produktus

tarptautinéms rinkoms, nusprendzia, ar zengti | rinkg savarankiSkai, ar bendradarbiauti su kitomis

Jmonémis).

Thiumsak‘as ir Ruangkanjanases‘as (2016) isskiria SeSis veiksnius ] kuriuos turi atsizvelgti jmongs,

analizuodamos tiksliniy tarptautiniy rinky patraukluma, tai:

Rinkos dydis ir augimas (pvz., gyventojy skaicius). Tai vienas i$ svarbiausiy veiksniy, parodanciy
ar tikslinés rinkos dydis tarptautinéje rinkoje pateisins investicijas ir rizikg, susijusig su
pardavimais, j kokius pagrindinius rinkos segmentus verslas turi orientuotis, kokio dydzio jie bus
tarptautinéje rinkoje ir kaip greitai galés ¢ia augti.

Ekonomikos augimas ir disponuojamy pajamy lygis. Tai Svarbus tarptautinés rinkos stiprybés
rodiklis. Kylancios ekonomikos Saliy ekonomikos augimas buvo greitesnis nei i§sivysciusiy Saliy.
Tai sukiiré augancia ,,viduring klas¢* su didéjanciomis disponuojamomis pajamomis, kurios
paskatino tarptautiniy jmoniy produkty ir paslaugy paklausa.

Politiné aplinka. Nematerialus, bet vis tiek svarbus veiksnys, leidziantis numatyti kiek patikimos
tikslinés Salies teisinés sistemos, ar verslo intelektiné nuosavybé bus apsaugota pasirinktoje
tarptautinéje rinkoje, kiek nepastovi pasirinktos tarptautinés rinkos politiné aplinka.

Valiuty kursai. Sis veiksnys atsako j klausima: pelnas gali biiti uzdirbtas tarptautinéje rinkoje, bet
ar valiuty kurso nepastovumas sumazins $io pelno verte?

Vidaus konkurencija. Jei tarptautiné rinka yra patraukli, tikétina, kad verslas turés efektyviai
konkuruoti su vietine konkurencija. Cia svarbu numatyti kokiais pranasumais gali naudotis
vietiniai konkurentali, ar jie gali kontroliuoti pagrindinius produkto/ paslaugos pristatymo klientui
kanalus.

Infrastruktiira. Tai apima tokius aspektus kaip transportavimo patogumas (J, i$ ir ] vidy); duomeny

sistemy (pvz., placiajuoséio rysio ir pan.) stiprumas ir patikimumas.
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Anot Grath o (2021), norint uzsitikrinti sékme naujoje tarptautinéje rinkoje, reikia atkreipti démesj j Siuos
penkis veiksnius: sukurti lokalizuota prekés zenklo jvaizdj (lokalizacija yra labai svarbi siekiant
potencialiy klienty pasitikéjimo naujoje rinkoje), gerai iSmanyti tarptautinés rinkos jstatymy normas
(susipaZinti su Salies jstatymy pasikeitimais, nes kai kuriais teisés akty pakeitimais siekiama supaprastinti
tarptauting prekybg, o kiti gali ja apsunkinti), apmokyti savo darbuotojus bendrauti su tarptautiniais
Klientais (tarptautinés rinkos perspektyvos gali turéti skirtingus poreikius ir pageidavimus), sukurti
sékmingg skaitmeninio valdymo sistemg (Skaitmeniné¢ valdymo sistema gali supaprastinti visus
organizacinius procesus vienoje platformoje), bendrauti su vietiniais prekiy Zenklais.
Matome, kad autoriai pateikia daug skirtingy veiksniy, kurie, anot jy, gali lemti ar jmonés pasirinktoje
tarptautinéje rinkoje veiks sékmingai ar nesékmingai. Ta¢iau autoriai nesutaria ir nepateikia apibendrinto
veiksniy saraso, kurie i§ jy gali tapti esminiais einat j naujas tarptautines rinkas. Be to, dalis autoriy ima
teigti, kad nevisi veiksniai tinka ir yra vienodai svarbis priimant sprendimg pléstis | naujas tarptautines
rinkas, dazniausiai vieni jy gali bati svarbesni uz kitus vienu atveju arba maZiau svarbiis kitu atveju. Sias
abejones dar labiau sustiprina 20 amz. 7 deSimtmet;j plintanti idéja, kad egzistuoja veiksniai, nuo kuriy
priklauso jmonés sékmeé ir kurie gali buti nustatyti Kiekvienu atveju. Autoriai juos jvardina kaip kritinius
s¢kmés veiksnius pabréziant, kad Sie veiksniai negali buti vienodi visoms jmonéms, vykdancioms veikla
netgi toje pacioje industrijoje. Anot Naseer‘o ir kt. (2022), kadangi kiekviena Salis turi savo taisykliy ir
nuostaty rinkinj, teisinius suvarzymus ir veiklos aplinkg, svarbiausi sékmés veiksniai skiriasi, kai
keliaujame i§ vienos Salies ] kitg ir nuo vieno projekto iki kito.
Suformuota id¢ja atskleidé vystymosi problematika, kokie veiksniai turi buti jveikiami, kokias saglygas
rekomenduotina tenkinti ir kokia eilés tvarka, kad procesas biity kuo trumpesnis ir biity galima tikétis
sekmés. Atsizvelgiant ] tai, buvo atlikta daug tyrimy, kuriy déka nemazai autoriai (Ashley ir kt., 1987;
Pinto ir Slevin, 1987; Belassi ir Tukel, 1996; Eriksson, 2008; Yang ir kt., 2009; Ibbs ir kt., 2010;
Ahmadabadi ir Heravi, 2019) analizavo kritinius sékmés veiksnius ir véliau iSskyré keletg kritinio sékmés
faktoriaus dimensijy.
Bullen ir Rockart (1986) iSskyré penkias kritinés sékmés faktoriaus dimensijas, tai:

e pramong, kurioje organizacija veikia;

e konkurencing strategija ir organizacijos uzimama pozicija pramonéje;

e aplinkos veiksniai, supantys organizacija;

¢ laiko veiksniai, su kuriais susiduria organizacija,;

e kritiniai sékmés veiksniai, kurie budingi kiekvienam vadovui ir jo vaidmeniui organizacijoje.
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Leidecker ir Bruno (1984) papildé Bullen ir Rockart (1986) kritinés sékmés faktoriaus dimensijy sgrasg
dar dviem dimensijom, tai kritinés sékmés veiksniai susij¢ Su pagrindiniy konkurenty analize (ypac
pramonés lyderiy) ir kritiniai sékmés veiksniai susij¢ su verslo raida (Esteves de Sousa, 2004).
Saqgib‘as, Farooqui ir Lodi (2008) atliko tyrimg ir padaré iSvada, kad projekto sékme jtakoja septyni
kritiniai sékmés veiksniai, kurie apima su projektavimu susijusius veiksnius, su projekto valdymu
susijusius veiksnius, su rangovu susijusius veiksnius, su ekonomine ir verslo aplinka susijusius veiksnius,
su klientu susijusius veiksnius, su pirkimu susijusius veiksnius ir su programos vadovu susijusius
veiksnius. Todél anot autoriy, kritinis s€kmés faktorius turi septynias dimensijas.

Esteves de Sousa‘s (2004), analizuodamas skirtingas kritinés sékmés faktoriy dimensijas, iSskyré SeSias
dimensijas, kurios net ir pastaruoju metu yra placiai naudojamos mokslinéje literatiiroje. Taciau
hierarchingje dimensijoje autorius kritinés sékmés veiksnius rekomenduoja skirstyti tik j dvi stambias
grupes:

e veiksniy grupé, kuri skirta jmonéms dirbanc¢ioms vienoje industrijoje;

e veiksniy grupé, kuri skirta vadovams, kurie valdo skirtingus jmonés procesus.

Martins (2022), pritardama kritiniy sékmés veiksniy koncepcijos pradininkams Daniel (1961) ir Rockart
(1979), nurodo, kad jmonés gali susidurti su jvairiy tipy kritiniais sékmés veiksniais, taciau rinkoje
egzistuoja penki pagrindiniai svarbiausi sékmés veiksniy tipai:

1. Strateginiai veiksniai. Strateginiai veiksniai atsiranda dél konkrecios jmonés konkurencinés
strategijos. Siuos svarbius sékmés veiksnius jtakoja tai, ka daro jmonés konkurentai ir kaip jy
sékmé ar nesékmé veikia jmong. Tai néra 1:1 palyginimas su tuo, ka daro konkurentai — veikiau
Siuos veiksnius jtakoja ir jiems daro jtakg jmonés klienty pozitris j verslg, palyginti su
konkurentais. Pavyzdziui, klientai gali laikyti jmone¢ brangiy kokybisky produkty gamintoju,
gaminanciu ribotg skaiciy vertingy daikty. Taigi, svarbiu konkurencijos sékmés veiksniu gali biiti
laikomas ,,prabangos® prekés zenklas.

2. Aplinkos veiksniai. Tai apima veiksnius, kuriy jmoné tiesiogiai nekontroliuoja. Taciau
rinkodaros specialistai vis tiek turi juos sekti ir imtis veiksmy, kad iSsiskirty ir iSlaikyty lyderio
pozicijas rinkoje. Aplinkos veiksniai atsiranda dél makroaplinkos jtakos jmonei. Pavyzdziui,
verslo klimatas, ekonomika, konkurentai ir technologijy pazanga.

3. Pramonés veiksniai. Imonés turéty buti pasirengusios atlikti konkrecias uzduotis, kad igyty
konkurencinj pranaSumg atitinkamose pramonés Sakose. Jmoné turéty stebéti pramonés
tendencijas, kad i$siaiSkinty, kg daryti, kad pasiekty tikslus ir i§likty konkurencingi. Kai nustato
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tinkamiausius veiksnius, turi sudaryti uzduociy, kurias reikia atlikti, sarasa, kad buty dar ar¢iau
savo ilgalaikiy ir trumpalaikiy tiksly. Su pramone susijusiy kritiniy s€kmés veiksniy pavyzdziai:
inovacijos, leidZianc¢ios aplenkti konkurenty iSradimus; pakavimo ar gamybos tvarumas, siekiant
patenkinti klienty likescius.

4. Laikini veiksniai. Dauguma veiksniy yra susieti su jmonés tikslais ir sglygomis, taciau kai
kurioms situacijoms gali prireikti nedelsiant skirti démesio ir sprendimo. Stai kod¢l vadovai turi
buti pasirenge efektyviai spresti problemas. Jie apima vidinius pokyc¢ius jmonés viduje. Kai
rinkodaros specialistai susiduria su i$Siikiais, jie turi sukurti svarbiausius sékmés veiksnius.
savo produkta platesnei auditorijai. Sie svarbiis sékmés veiksniai yra laikini, riboti veiksniai,
kurie teigiamai arba neigiamai paveiks versla. Siy veiksniy nustatymas ir jveikimas (jei taikoma)
palaiko nuolatinj verslo augima. Laikiny kritiniy s€ékmes veiksniy pavyzdziai: netikéti, bet laikini
verslo modelio pakeitimali, talenty samdymas naujo biuro atidarymui paremti.

5. Valdymo pozicijos kritiniai sékmés veiksniai. Skirtingai nuo keturiy anksc¢iau pateikty kritinés
s¢kmés veiksniy tipy, valdymo pozicijy kritiniai sékmés veiksniai budingi konkre¢iam asmeniui
ir pareigoms, 0 ne visai jmonei. Jei uzimate vadovaujan¢ias pareigas, butinai apsvarstykite
galimybe nustatyti kritinius sékmeés veiksnius, kad pagerintuméte savo valdymo ir vadovavimo
jgudzius. Valdymo kritiniy sékmés veiksniy pavyzdziai: Konflikty sprendimo mokymai, darbo
kriivio valdymo praktika.

Matoma, kad jvairts Saltiniai pateikia jvairias kritiniy sékmés veiksniy dimensijas ir tipus. TaCiau
autoriniai nepasieké bendro sutarimo, kurios kritinés sékmés veiksniy dimensijos ar tipai gali lemti
jmonés se¢kme ne tik vietinéje rinkoje, bet pleciant savo versla | naujas tarptautines rinkas. Aisku tik tai,
kad konkrettis kritiniai sekmés veiksniai paprastai skiriasi priklausomai nuo pramonés Sakos ir jmonés
veiklos srities ir kad jie apima tris svarbias kategorijas:

e Pramong: tai jvairts veiksniai, turintys jtakos pramonei arba platesnei rinkai.

e Aplinka: tai veiksniai, kuriy jmoné negali tiesiogiai valdyti, pavyzdziui, ekonomika ar viesoji
politika.

e Strategija: Tai yra butinos salygos, kad jmoné galéty pasiekti savo nuolatinius ar ilgalaikius
strateginius tikslus.

Atsizvelgiant | tai, keliamas probleminis klausimas: kokia kritiniy sékmés veiksniy grupé gali lemti
jmonés sékme rinkoje pleciantis j naujas tarptautines rinkas?
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2. Kritiniy sékmés veiksniy teoriniai aspektai
2.1. Kritiniy sékmés veiksniy koncepcija ir apibréztis

Pirma kartg sékmés faktoriaus koncepcija 1961 m. pristaté ,,McKinsey & Company“ konsultantas D.
Ronaldas Daniel savo straipsnyje ,,Vadybos informacijos krizé*“ (Martins, 2022; Williams ir
Ramaprasad, 1996). Anot Daniel‘io sékmés faktoriai tai vieni pagrindiniy elementy, skirty nustatyti
bendrines jmoniy veiklos rizikas, kurias jmonés turi suvaldyti, sieckiant uztikrinti s¢kminga jmonés plétra.
Autoriaus teigimu, jei uzsibréztas tikslas - suvaldyti tokius faktorius - néra pasiektas, tada specifinis
vienas ar keli faktoriai gali sukelti rimty finansiniy, organizaciniy ar vadybiniy problemy, kurios gali
nulemti netgi jmonés likvidacijg (Williams ir Ramaprasad, 1996).

Nuo pristatymo momento sékmés faktoriaus koncepcija sulauké didelio informaciniy sistemy akademiky
susidoméjimo. Bégant metams terminas ,kritiniai sékmés veiksniai* buvo placiai vartojamas jvairiose
srityse, taCiau galutinai pripazinta buvo tik 1979 m., kai Johnas F. Rockart i§ MIT Sloano vadybos
mokyklos, tesdamas D. R. Daniel darbus, sukaré ir Zurnale ,,Harvard Business Review* paskelbé
straipsnj, kuriame kodifikavo ir jvardino kritinio sékmés faktoriaus metoda, kurio esminé paskirtis padéti
vadovams pléstis (Williams ir Ramaprasad, 1996). Straipsnyje Rockart‘as (1979) apie kritinius sékmés
veiksnius rasé: tai baigtinis jmonés sri¢iy skaicius, kuriose rezultatai, jei jie bus patenkinami, t.y. jei
problema bus iSspresta, uztikrins sékmingg ir konkurencingg jmonés veiklg bei sudarys galimybes jos
plétrai. Autoriaus supratimu, kritinés sékmés veiksniai tai kelios svarbiausios sritys jmonéje, kuriose
verslo procesai turi veikti ypatingai sékmingai, kad verslas klestéty ir kad vadovy tikslai biity pasiekti.
Rockart‘as (1979) taip pat akcentavo, kad Siems veiksniams vadovybé turéty skirti nuolatinj ir iSskirtinj
démes;j, taip pabrézdamas kritiniy sékmés veiksniy naudingumas, tenkinant auksciausio lygio vadovy
informacijos poreikius, kurie glaudziai susij¢ su valdymo sistemomis, kurios, siekiant efektyviau
naudotis valdymo informacinémis sistemomis, turi buti perprojektuotos i§ naujo. Pazymétina tai, kad
pradzioje Rockart kritiniy s€kmés veiksniy metodika buvo nukreipta j valdymo informaciniy sistemy
sritj, taciau véliau ji imta sieti su suderinamumo tarp aplinkos salygy ir verslo charakteristiky problema.
Tai tapo verslo strategijos esme. Pasak Rockart‘o (1979), jokia organizacija negali sau leisti sukurti
strategijos, kuri neskiria pakankamai démesio pagrindiniams vidiniams ir iSoriniams veiksniams, kuriais
grindziama sékmé pramoné¢je. Todél Si koncepcija véliau buvo placiai taikoma verslo strategijy

tyrimuose (Martins, 2022).

20



ISplitus kritiniy sékmés veiksniy koncepcijai ir émus ja pritaikyti daugelyje sektoriy, jskaitant sveikatos
priezitiros sektoriy, vis daugiau teoretiky ima dométis $ia koncepcija, pateikia savy jzvalgy ir apibrézimy.
Pavyzdziui, Boyton‘as ir Zmud‘as (1984), taip pat teigé, kad jmonés strategija nustato kritinius sékmés
veiksnius, t.y. pasirinkta strategija lemia kritinés sékmeés veiksnius, o véliau sudaro pagrinda
projektavimui ir valdymo kontrolés sistemy veikimui. Anot autoriy, jvairios strategijos reikalauja
skirtingos informacijos, ir tuo tikslu valdymo kontrolés procesas prasideda kritinés sekmés veiksniy
nustatymu (Dirks ir Wijn 2002).

Leidecker‘as ir Bruno‘as (1984), teig¢, kad kritinés sékmés veiksniai tai savybés, salygos arba kintamieji,
Sakoje ir lemti Sios jmonés sékme rinkoje. Pinto ir Slevin‘as (1987), nurodé, kad kritiniai sékmés
veiksniai - tai veiksniai, kurie, jei j juos biity atsiZvelgta, Zymiai pagerinty projekto jgyvendinimo
galimybes (Da Silva ir Rahimi, 2007). IS esmés Sie du apibrézimai skyrési nuo Rockart‘o (1979) pateiktos
kritiniy sékmés veiksniy koncepcijos, kuri, kaip jau buvo minima anks¢iau, paremta optimalia problema:
aplinkos salygy ir verslo savybiy atitiktis, t. y verslo strategija.

Flynn<as ir Arce‘as (1997) teigé, kad kritinés sékmés veiksniai gali biti apibiidinami pagal tai, ar jie
jmong¢je yra vidiniai ar iSoriniai. Vidiniai kritinés sékmés veiksniai susij¢ su vidiniais jmonés veiksniais,
situacijomis ar problemomis, kurias vadovai gali kontroliuoti, o iSoriniai kritinés sékmés veiksniai susije
su iSoriniai jmonés veiksniais, kuriy vadovai negali kontroliuoti (Dirks ir Wijn 2002). Autoriai Grunert‘as
ir Ellegaard‘as (1993), kritinius sékmés veiksnius jvardino ir siejo su verslo savybémis ir (ar)
charakteristikomis, planavimo priemonémis ir rinkos apibiidinimu:

o Pagrindiniai sékmés veiksniai kaip verslo savybé. Kiekvienas verslas yra unikalus visais
aspektais, todé¢l kiekvienas jy turi rasti savo unikaly atitikimg aplinkai. Atsizvelgiant  tai,
nejmanoma generuoti bendry teiginiy apie Kritinius sékmés veiksnius visiems verslams vienodai.
Siuo aspektu vienintelé tyrimo metodikos forma, ieskant pagrindiniy sékmés veiksniy, yra atvejo
tyrimas.

e Pagrindiniai sékmés veiksniai kaip planavimo priemoné. Planavimo priemonés padeda jmonei
nustatyti ir apsibrézti savo strategija. Autoriy teigimu, priimant sprendimus svarbu turéti
pagrinda, kuris padéty priimti sprendimus. Planuojant jmonés strategija, o pries tai iSsiskyrus
kritinius sékmés veiksnius, biity lengviau priimti sprendimus dél jmonés ateities plany. Svarbu,
kad sprendimus priimantis asmuo suformuoty ir sutelkty démesj | nedidelj kritinés sékmés
veiksniy skaiciy.
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o Pagrindiniai sékmés veiksniai kaip rinkos apibiidinimas. Rinkos apibiidinimas siejamas su
bendros patirties idéja: imonés verslo sékmé priklauso nuo jos strategijos. Jei tos pacios srities
jmonés dalintysi savo patirtimi, kodél vienoms jmonéms pasiseké veiklg padaryti efektyvia, o
kitoms to padaryti nepavyko, bty paprasc¢iau isskirti sékmés veiksnius ir prieiti prie bendros
jmonés valdymo strategijos, kuri uztikrinty jmonés sékme. Kaip gali biti susije kritiniai sékmés

veiksniai ir jmonés vykdoma veikla pavaizduota 1 paveiksle.

Technologijy ir — Kritiniai sékmés Taip, aukstas
rinkos kontekstas veiksniai efektyvumas
SUTAMPA?
Imonés stiprybés Ne, Zemas
efektyvumas

1 pav. Bendros patirties pozitiris j pagrindinius s¢kmés veiksnius (Baporikar, 2020; Grunert ir Ellegaard, 1993)

IS pateikto paveikslo matome, kad kritiniai sékmeés veiksniai jmonéje iSskiriami remiantis technologijy
ir rinkos kontekstu. Sioje vietoje ir yra svarbi bendra jmoniy patirtis. Jei tos pacios srities jmonés, buvo
iSskyrusios kelis kritinius veiksnius kaip svarbiausius, vadinasi jie yra kritiniai ir $iai jmonei. Jei,
patirtimi besiremianciy veiksniy charakteristikos atspindi jmonés stiprigsias puses, veikla bus efektyvi.
Jei sékmés veiksniai jmonéje nejgyvendinti — veikla ir toliau bus neefektyvi. Taigi, kad jmonés veikla
tapty sékminga, neuztenka vien iSskirti kritinés sémes veiksnius, reikia atsizvelgus j juos kryptingai keisti
ir jmonés veiklos procesus. Siekiant visa tai palengvinti, galima remtis bendra tos pacios srities jmoniy
patirtimi.

Baporikar‘as (2020) nurodo, kad Grunertas ir Ellegard priartéjo prie vieno i$ pagrindiniy kritiniy sékmés
veiksniy poziiirio ir juos apibrézé kaip jgtidzius arba iSteklius, kuriuos jmoné gali valdyti ir j kuriuos
jmoné turi investuoti, atlikus rinkos jvertinima, jeigu tikisi auksto efektyvumo rinkoje. ] rinkg orientuotg
pozitirj ] kritinius sékmés veiksnius pateikia Dirksas ir Wijn‘as (2002). Autoriai teigia, kad kritiniai
sekmeés veiksniai kyla i§ jmonés vizijos ir misijos bei i§ strateginio rinkos jvertinimo. Siuo poZiiiriu
kritiniai sékmés veiksniai - tai veiksniai, kuriais remdamasi jmoné gali issiskirti i§ konkurenty ir taip

sukurti stabilumag ir teigiamg santykj su rinka.
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Saqib, Farooqui ir Lodi (2008) taip pat akcentuoja, kad kritiniai sékmés veiksniai yra elementai,
padedantys jmonéms pasiekti savo misijg ir tikslus. Jie leidzia nustatyti verslo sritis, j kurias turi biti
sutelktas visas démesys siekiant sékmingos veiklos rinkoje. Kritiniai s€ékmés veiksniai kaip salygy
rinkinys turi tiesioginés jtakos jmonés veiklos veiksmingumui, efektyvumui ir praktiSkumui (Dwivedi,
Karim ir StareSini¢, 2021).

Apibendrinus autoriy pateiktas kritiniy sékmés veiksniy sampratas, matome, kad daugelis autoriy teigia,
jog kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimas turi didelés jtakos jmonés tiksly jgyvendinimui ir jos plétrai.
Taciau anot Yarbrough‘o (2021), daznai kyla sunkumy i$skiriant kritinés sékmés veiksnius, nes jie vis
dar yra painiojami su pagrindiniy nasumo rodikliy sgvoka, nors i§ tikryjy jie labai skirtingi. Pirma,
kritiniai sekmeés veiksniai néra sékmés matavimas jmongje, kritiniai s¢kmés veiksniai atlieka kita tiksla,
tai sistemos, per kurias jmonei sekasi. Jie yra iSvedami i§ jmonés misijos ir tiksly ir leidzia pasiekti
uzsibréztus ateities tikslus. Jie nustato, kg reikia padaryti, kad biitume sékmingi ir yra universaliis visose
imonése. Pavyzdziui, jie gali apimti tokius dalykus kaip: didéjantis pelnas, darbuotojy jsitraukimo
gerinimas, talenty jgijimo ir iSlaikymo tobulinimas, tapimas draugiskesniais aplinkai. Antra, pagrindiniai
nasumo rodikliai yra matavimai, padedantys jvertinti imonés sékme. Turédami pagrindinius nasumo
rodiklius, vadovai gali jvertinti bendrg veikla, ar buvo pasiekti kritiniai sékmés veiksniai ir tikslai, gali
analizuoti bendrg jmonés efektyvuma ir konkreciy skyriy ar net asmeny pazanga. Pagrindiniai naSumo
rodikliai paprastai yra iSsamesni ir kiekybiskesni nei kritinés sékmés veiksniai. Pavyzdziui, padidinti
pardavimus Azijos rinkose 12 proc. per metus, per SeSis ménesius padidinti pelng 20 proc. Europos
rinkoje ir pan.

Esminiai skirtumai tarp kritiniy sékmés veiksniy ir pagrindiniy nasumo rodikliy, tai skirtumai tarp
priezasties ir pasekmés (Marr, 2021):

e Kiritiniai s¢kmés veiksniai yra sékmés priezastis , t.y. jie nustato, ka turite padaryti, kad biituméte
sekmingi. Jie daznai yra gana universaliis visame verslo pasaulyje ir apima tokius dalykus kaip
geras vadovavimas, jsitrauke darbuotojai, didelis pelnas ir pan.

e Pagrindiniai naSumo rodikliai yra veiksmy poveikis, t.y. jie matuoja, ar jums sekasi, ar ne.
Pagrindiniy naSumo rodikliai paprastai skiriasi jvairiose jmonése, priklausomai nuo verslo
strateginiy prioritety ir tiksly.

Skirtumas i$ pirmo zvilgsnio lyg ir nedidelis, bet jis tikrai reikSmingas. Todél svarbu Zinoti, kas yra

kritiniai s€kmés veiksniai, ypac pleCiant savo versla j tarptautines rinkas.
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Apibendrinant daroma isvada, kad kritiniai sékmés veiksniai yra labai svarbiis bet kokia veikla
uzsiimanciai jmonei, nes jie leidZia jmonéms nuspresti, kq daryti, kad biity greiciau pasiekti svarbiis
tikslai ir uzdaviniai, ir kaip pagerinti produktyvumg bei savo veiklg. Siame darbe bus laikomasi
nuomonés, kad kritiniai sékmés veiksniai — tai valdymo elementai, kuriems vadovai turi suteikti didesne
wkdyti konkrety tikslg, tai jrankis jmonés sékmei uztikrinti. Svarbu tai, kad pasikeitus tikslui, turi keistis
ir kritiniai sékmés veiksniai.

2.2. Kritiniy sékmés veiksniy modeliy analizé

Kiekviename versle galima i$skirti kritinius sékmés veiksnius. [vertinti kritinius sékmés veiksnius svarbu
dél tokiy priezasCiy:

e Pirma, svarbu Zzinoti verslo veiklos sritis, kurios iSskiriamos, kaip labiausiai reikalaujancios
démesio diegiant technologijas, tik suplanuotos ir apgalvotai ] verslo procesus diegiamos
technologijos gali suteikti realig naudg jmonei.

e Antra, kritiniai sékmés veiksniai yra suderinami su placiais jmonés ir komandos tikslais,
paaiskinant, ka komandos turi padaryti, kad juos pasiekty. Kiekvienas i§ jy yra jmonés
orientacinis kompasas. Kai jie yra aiSkiai paaiSkinti visiems jmonés darbuotojams, jie veikia kaip
patikimas orientyras, skirtas sutelkti démesj ir nustatyti sekme.

e Trecia, jsigilinus | kritinius sékmés veiksnius, didinama tikimybé, kad verslas rinkoje bus
sékmingas.

Taigi kritiniy veiksniy iSskyrimas yra svarbus zingsnis j s¢kme¢ bet kokig veiklag vykdancioje jmonéje.
Atsizvelgiant | tai, darbe bus analizuojami trys modeliai, kurie pateikia gaires kokie kritiniai veiksniai

gali lemti sékmg¢ pleciant versla j tarptautines rinkas.

2.2.1. Kritiniy sékmés veiksniy jmonés internacionalizacijai modelis

Mazos ir vidutinés jmonés (MV]) vaidina svarby vaidmenj besivystanciy Saliy ekonomikoje. MV] yra
daugelio $aliy nacionalinés ekonomikos pagrindas ir sudaro mazdaug 50-80 proc. bendrojo vidaus
produkto (Handoyo, Yudianto ir Fitriya, 2021). Nepaisant didelio MV] indélio j Salies ekonomika,
dauguma jy nedalyvauja tarptautinéje ekonomingje veikloje (Londonas, 2010), dazniausiai dél baimés
konkuruoti su vietiniais verslais bei kliti¢iy su kuriomis susiduria MV] patekdamos j tarptautines rinkas.
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Siekiant MVI] sékmingos plétros tarptautinése rinkose, svarbu nustatyti kritinius MVI]
internacionalizavimo sékmés veiksnius. Internacionalizavimas yra glaudZiai susij¢s su konkreciai Saliai
budingais veiksniais, tokiais kaip suvokiama rizika, Zinios ir kultiiriniai skirtumai.

Agustini (2013) nurodo, kad daug jvairiy Saliy tyréjy atliko daugybe tyrimy MVI internacionalizavimo
srityje, taciau dauguma jy buvo konceptualis ir sutelké pagrindinj démesj tik j kliatis, su kuriomis
susiduria MVI, patekdamos ] tarptauting rinkg. Be to, tyrimuose buvo mazai démesio skiriama
besiformuojan¢ioms rinkoms ir neatsizvelgiama | S$aliai budingy veiksniy jtraukimg j MV]
internacionalizacijos procesa (Ranasinghe, 2020). Atsizvelgiant j tai, Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘as
(2021) atliko tyrima, kurio tikslas - nustatyti kritinius eksportuojané¢iy MV] sékmés veiksnius. Autoriai
nor¢jo, kad jy atliktas tyrimas tapty naudingu M V], ketinancioms plésti savo versla | tarptautine rinka.
Autoriy nuomone, eksporta skatinanciy veiksniy supratimas gali veiksmingai motyvuoti vietinius MV]
dalyvius patekti j tarptautines rinkas (Bianchi ir Wickramasekera, 2016).

Siekiant jvertinti ir i§skirti MV] sékmés veiksnius plecianti j tarptautines rinkas, Handoyo, Yudianto ir
Fitriyah‘as (2021) rémési trimis verslumo teorijomis: iStekliais pagrjstu pozitriu (RBV), ziniomis
pagristu pozitriu (KBV) ir tinklo teorija.

IStekliais pagristas poziuris. Daugelis autoriy (Bianchi ir Wickramasekera, 2016; Glowik, 2020; Pinho
ir Prange, 2016; ir kt.) teigia, kad istekliais pagristas pozitiris pabrézia, kad jmonés naudoja iSteklius kaip
jrankj tvariam konkurenciniam pranaSumui pasiekti. Anot Pinho ir Prange‘o (2016), istekliais pagrjstas
pozitris yra konceptuali sistema, kuri placiai naudojama, siekiant paaiSkinti MV] augimo ir
internacionalizacijos veiklos mechanizma. IStekliai ¢ia suprantami kaip vidiniai jmonés istekliai, tokie
kaip materialus ir nematerialus turtas. Vidiniai istekliai ir kompetencijos yra du pagrindiniai aspektai,
kurie atlieka esminj vaidmenj jmonés internacionalizacijos procese ir suteikia jmonei konkurencinj
pranasSumg. Taip pat konkurenciniai pranasumai atsiranda dé¢l jmonés gebéjimo jsisavinti ir integruoti
»iSorinius iSteklius“ per santykius. Nei viena MV] negali konkuruoti su didesnémis jmonémis
neturédamos pakankamai materialiy ir nematerialiy iStekliy, zmogiskojo kapitalo istekliy ir
organizacinio kapitalo istekliy (Handoyo, Yudianto ir Fitriyah, 2021). Glowik‘as (2020) nurodo, kad
iStekliais pagristas poziliris jmon¢ suvokia kaip unikaly savity istekliy ir galimybiy rinkinj, kurio
pagrindiné valdymo uzduotis yra maksimaliai padidinti verte, optimaliai panaudojant esamus iSteklius ir
galimybes pleciant versla | tarptautines rinkas.

Ziniomis pagristas poZiiris. Zinios yra esminis $altinis kuriant konkurencinj prana§uma jmonei bet
kokiai jmonei. Bose (2016) teigé, kad tarptautiné patirtis, inovacinis pajégumas ir rinkos iSmanymas yra
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sékmingos internacionalizacijos raktai. Anot Mejri‘o ir Umemoto (2010), MV] internacionalizacijos
procesa lemia du pirminiai Ziniy tipai: rinkos Zinios (tai vadovy ar savininky turima informacija apie
vidaus ir uzsienio rinkas, niSy dydzius, konkurentus, produkty paklausa, prekybos taisykles) ir patirties
zinios (tai zinios, gautos arba iSmoktos praktikos per asmening¢ patirtj). Glowik‘as (2020) teigia, kad
rinkos Zinios ir patirtis yra vertingiausi jmonés istekliai. Pasak Bose (2016), M V] internacionalizacijos
procese padeda geresnis uzsienio kalby ir kultiiros normy supratimas.

Tinklo teorija. Tinklo modelis remiasi priclaida, kad jmonés kintanti internacionalizacijos situacija yra
jos pozicionavimo jmoniy tinkle ir jy tarpusavio rySiy rezultatas (Glowik, 2020), kad sgveika su
jvairiomis Salimis suteikia M V] prieiga prie Ziniy, kurios turi jtakos jy gebéjimui pléstis j uzsienio rinkas
(Korsakiené, 2014 ). Tinklo koncepcija apima jmonés horizontaliy ir vertikaliy santykiy rinkinj su kitais
subjektais, tokiais kaip sistemy ir komponenty tiekéjais, gamintojais, pardavéjais, klientais ir
konkurentais, ir apima santykius jvairiose pramoneés Sakose ir Salyse. Imonés internacionalizacijos plétra
labai priklauso nuo jos padéties tinkle. Taigi tiek firmos, tiek rinkos internacionalizacijos ypatumai turi
jtakos procesui. Jmonés j€jimo j rinkg iStekliy struktiira skiriasi, jei jmon¢ yra labai internacionalizuota
(pvz., uzsienio rinkos patirtis) santykiuose, nei tuo atveju, jei ji yra maziau patyrusi arba visai nepatyrusi.
Jeidamos ] pasaulinius tinklus, jmonés jgyja tarptautiniy ziniy, mokydamosi is$ kity tinklo dalyviy, o tai
reiskia tarptautiniy verslo santykiy uzmezgima, plétojima ir apsauga (Glowik, 2020). Tinkly kirimas yra
naudingas MV] internacionalizacijos procese, nes sumazina uzsienio rinkos rizikg, sandoriy islaidas ir
procesy integracija (Handoyo, Yudianto ir Fitriyah, 2021).

Pateikty teorijy déka, tyréjai Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘as (2021) i$skyré 12 konstrukciniy veiksniy
ir 44 jy elementus. Po pirmo tyrimo etapo, panaudojus tiriamaja faktoriy analiz¢, buvo atmesta Sesi
veiksniai. | antrg tyrimo etapg pateko 6 veiksniai ir 18 veiksniy elementy, kurie vis dar gal¢jo taptt MV]
internacionalizavimo kritiniais sékmés veiksniais. Kiekvienas veiksnys buvo pavadintas atsizvelgiant |
pasirinktas ir aptartas teorijas. Taigi tyréjai iSskiria tokius kritinius sékmés veiksnius (Handoyo, Yudianto
ir Fitriyah, 2021):

e Pirmas veiksnys buvo pavadintas ,,tarptautinés rinkos paZinimas*. Tarptautinés rinkos pazinimas
sudaré 50,3 proc. dispersijos, o tai reiSkia, kad 50 proc. kritinés sékmés veiksniy, skirty MV]
internacionalizavimui, lemia savininky arba vadovy tarptautinés rinkos zinios. Pirmas veiksnys
susideda 1§ Siy elementy: uZsienio rinkos galimybiy pazinimas, eksporto Saliy pageidaujamy
produkty iSskyrimas, eksporto techninés zinios, gebéjimas pasinaudoti verslo galimybémis ir
tarptautinés prekybos taisykliy supratimas.
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Antras veiksnys buvo pavadintas ,yverslo tinkly kirimas“, nes jis apima verslo tinkly
konstrukcijos elementus: tinkly kiirimas su zaliavy pardavéjais, klientais ir verslo partneriais.
Verslo tinkly veiksnys sudaré 9,0 proc. dispersijos, tai reiskia, kad 9,0 proc. kritinés sékmés
veiksniy, skirty MV] internacionalizavimui, lemia verslo tinklai.

Trecias veiksnys pavadintas ,,organizacijos istekliai“, susideda i§ trijy elementy, kylanciy i8
iStekliais pagristos teorijos, kurie yra materialiy ir nematerialiy iStekliy konstrukcijy derinys, tai:
modernios gamybos masinos ir jrangos bei naujausios gamybos technologijos. Trecias veiksnys
sudaré 5,3 proc. kritiniy sékmés veiksniy, skirty MV] internacionalizavimui.

Ketvirtas veiksnys, pavadintas ,,produkto inovacijy Zinios*, sudarytas i$ trijy elementy, kylan¢iy
i§ ziniomis pagrjsto pozilirio teorijos ir apima zinias, biitinas norint sukurti jvairaus dizaino
produktus, patrauklaus dizaino produktus ir unikaly gaminio dizaing. Ketvirtas veiksnys sudaré
4,6 proc. visos $io tyrimo dispersijos. Tai reiskia, kad zinios apie produkty naujoves sudaro 4,6
proc. kritiniy sékmés veiksniy, skirty internacionalizavimui.

Penktas veiksnys ,.instituciniy tinkly kirimas® susideda i$ trijy elementy, pagristy tinklo teorija,
tai tinkly ktrimg su verslo institucijomis, nacionalinémis eksporto plétros institucijomis,
nacionalinémis prekybos asociacijomis ir kitomis vyriausybinémis agentiiromis. Instituciniai
tinklai sudaré 3,1 proc. visos dispersijos, o tai reiSkia, kad 3,1 proc. MV] sékmés patekimo j
tarptauting rinkg gali lemti institucijy tinkly kiirimas.

Sestas veiksnys ,.informaciniy technologijy Zinios* apima du informaciniy technologijy Ziniy
elementus: Zinios apie internetu pagrjsta komunikacija ir interneto technologijy rastingumas. Sis
veiksnys sudaré¢ 2,8 proc. visos $io tyrimo dispersijos, o tai rodo, kad informaciniy technologijy

zinios prisideda prie MV] sékmés 2,8 proc. siekiant patekti j tarptautines rinkas.

Handoyo, Yudianto ir Fitriyah (2021) nurodo, kad bendra Sesiy veiksniy kumuliaciné dispersija yra 75,1 proc., 0

tai reiSkia, kad Sie Sesi veiksniai prisideda prie MV] sékmés 75,1 proc. siekiant patekti j tarptautines rinkas. Tyrime

buvo daroma prielaida, kad like 24,9 proc. paaiskinami kitais Siame tyrime nenustatytais veiksniais. Véliau buvo

nustatyta, kad verslo tinkly kurimas, organizaciniai iStekliai ir informaciniy technologijy Zinios neatitinka

tarptautinés rinkos keliamy reikalavimy, todél Sie veiksniai buvo pasalinti i§ MV] internacionalizavimo modelio,

paliekant jame tris kritinius sékmés veiksnius: tarptautinés rinkos pazinimas, produkto inovacijy zinios,

instituciniy tinkly kiirimas. Kritiniy sékmés veiksniy modelis, skirtas MV] internacionalizacijai pateiktas 2

paveiksle.
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kitomis vyriausybinémis agenttiromis

2 pav. Kritiniy s¢kmés veiksniy modelis MV internacionalizacijai (Handoyo, Yudianto ir Fitriyah, 2021)

IS pateikto paveikslo matome, kad anot Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘as (2021), tarptautinés rinkos
pazinimas, produkty inovacijy zinios ir institucinis tinklas yra kritiSkai svarbiis veiksniai MVI]
internacionalizacijai.

Tarptautinés rinkos pripaZinimas. Atliktas Handoyo, Yudianto ir Fitriyah (2021) tyrimas atskleidé, kad
zinios apie tarptauting rinkg yra MV] internacionalizavimo kritinis s€ékmés veiksnys, kuris apima du
svarbius elementus: uzsienio rinky galimybiy pazinimas ir uzsienio rinky pageidaujamy produkty
i$siaiSkinimas. Pazymima tai, kad tyréjy atliktas tyrimas patvirtino ankstesniy tyrimy iSvadas.
Pavyzdziui, Tambunan‘as (2009), tyrinéjes MV] baldy pramonéje Jeparoje ir Balyje, Indonezijoje,
padaré¢ iSvada, kad tarptautiniai pirkejai atlieka svarby vaidmen] internacionalizacijos procese, teikdami
pagrinding informacijg ir techning pagalba bei vadybos ir rinkodaros pagalba bendraujant su MVI. I§
uzsienio pirkéjy gauta informacija apie uzsienio rinkg leido palyginti lengvai MVI baldy pramonei
patekti j tarptauting rinka, palyginus su kitomis MV], kurios neturi tarptautinés rinkos Ziniy. Santhosh ‘o
ir Bala Subrahmanya‘o (2019) atliktas tyrimas taip pat pagrindé tarptautinés rinkos pazinimo svarbag.
Tyréjai nustaté, kad intensyvus bendradarbiavimas su tarptautiniu rinkos kanalu pagreitina MV]
internacionalizacijos procesa. Taigi, tarptautinés rinkos pazinimas yra bitinas visoms jmonéms,
siekian¢ioms internacionalizuotis. DinamiSkoje verslo aplinkoje jmonéms reikia esminés informacijos,
pvz., rinkos ziniy, kad galéty greiciau ir efektyviau nustatyti ir pasinaudoti galimybémis. Tarptautinés
rinkos pazinimas yra glaudZiai susijes su kity Saliy nacionaliniy kulttiry supratimu. Socialinés Zinios apie
tam tikry visuomeniy kulttiras, tradicijas ir vertybes yra biitinos norint suprasti uzsienio rinkas. Tai

padeda MV] susidoroti su uzsienio verslo partneriais ir pagerinti produkty naujoviy galimybes. Aktyvus
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bendradarbiavimas su vietiniu ir tarptautiniu tinklu, pramonés asociacija, tarptautinémis mugémis ir
prekyba yra raktas | MVI internacionalizavima (Handoyo, Yudianto ir Fitriyah, 2021).

Produkty inovacijy Zinios. Atliktas Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘0 (2021) tyrimas atskleidé, kad
produkty inovacijy zinios yra MV] internacionalizavimo kritinis sékmeés veiksnys, kuris apima du
svarbius elementus: patrauklaus dizaino produkto suktirimas ir jvairiy produkty sukiirimas. Kad i$skirtas
veiksnys yra svarbus plétrai j tarptautines rinkas, parod¢ ir ankstesni tyrimai. Pavyzdziui, Tambunan‘as
(2009) atliktas tyrimas taip pat atskleidé, kad norint patekti j tarptauting rinkg yra svarbiis du su produkty
inovacijomis susije elementai, tai yra produkto/paslaugos dizainas ir produkto/paslaugos kokybé.
Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘as (2021) pazymi, kad inovacijos vaidina svarby vaidmenj ne tik
ankstyvoje internacionalizacijos stadijoje, bet ir po internacionalizacijos. O ziniy apie inovatyvius
produktus ar paslaugas, galima gauti ir i$ iSoriniy Saltiniy, pvz., bendraujant su uzsienio verslo partneriais
ar vietiniai pirkéjais.

Instituciniy tinkly kiarimas. Atliktas Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘o (2021) tyrimas atskleidé, kad
instituciniy tinkly ktirimas yra MV] internacionalizavimo kritinis s€¢kmés veiksnys, kuris apima tris
svarbius elementus: rySiy sukiirimas su verslo institucijomis, ry$iy sukiirimas su eksporto plétros
institucijomis ir rySiy sukiirimas su nacionalinémis prekybos asociacijomis ir kitomis vyriausybinémis
agentiromis. Tambunan, as (2009) teigia, kad M V] instituciniy tinkly kiirimas paprastai jgyvendinamas
bendradarbiaujant su oficialiomis valdzios institucijomis, jsteigtomis MV] plétrai remti. Tyréjas taip pat
akcentuoja, kad gerokai anksc¢iau neformalis institucijy tinklai ir socialiniai tinklai buvo pagrindiniai
MV] internacionalizacijos veiksniai. Tac¢iau véliau §i jtaka bléso, o naujausi tyrimai atskleidé, kad MVI]
sékmé tarptautinéje rinkoje priklauso nuo MV] dalyvavimo instituciniuose tinkluose, pvz., prekybos
namuose (Handoyo, Yudianto ir Fitriyah, 2021).

Apibendrinant Handoyo, Yudianto ir Fitriyah (2021) atlikto tyrimo rezultatus, galima teigti, kad siekiant
vidutinéems ir mazoms jmonéms sékmingai pléstis j tarptautines rinkas, reikia jvertinti tris kritinius
sekmés veiksnius: tarptautinés rinkos paZinimas, produkty inovacijy Zinios ir institucinis tinklas. Kita
vertus, apzvelgus tyrimo rezultatus, galima teigti, kad tyrime pateiktos verslumo teorijos, tokios kaip
istekliais pagristas poziuris, zZiniomis pagristas poziuris ir tinklo teorija, negali biiti vienodai naudojamos
tam tikro verslumo elgesio prognozavimui bet kurioje Salyje. Kiekviena Salis yra unikali politiniais,
ekonominiais, socialiniais ir kultiriniais aspektais, kurie gali turéti jtakos verslumo elgsenai. Todél yra
didelé tikimybé, kad naudojant tg patj verslumo teorijos pagrindq skirtingose salyse gali biiti gauti

skirtingi rezultatai.
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2.2.2. Sisteminiu pozilriu pagrjstas internacionalizacijos modelis

Bose (2016), kaip ir tyré¢jai Handoyo, Yudianto ir Fitriyah‘as (2021), analizavo MV] internalizavimo
proceso kritinius sékmés veiksnius, kurie turi didele prakting reikSme MV] veiklai ir tarptautinei plétrai.
Remiantis literatira buvo sukurtas konceptualus tinklo modelis - sisteminiu poziiiriu pagristas
internacionalizacijos metodas (3 pav.), kuriame apraSomas daugiamatis ir tinklinis rySys tarp pagrindiniy
kintamyjy ir pagrindiniy konstrukcijy. Skirtingai nuo tyréjy Handoyo, Yudianto ir Fitriyah,0 (2021),
Bose (2016) pateiktas sékmingos internacionalizacijos modelis pagrjstas sisteminiu poZzitiriu.

Sisteminis poziiris — tai metodas, kuris vadovaujasi i§ anksto apibréztais Zingsniais ir kriterijais, siekiant
uztikrinti i8vady kokybe ir pagrijstumg. Juo sickiama geriau suprasti sudétingumg per daug
nesupaprastinant tikrovés (Belleville, Galibert ir Duru, 2019). Sisteminiu pozilriu pagrjstas
internacionalizacijos metodas buvo apibréztas kaip linijinis ir nuoseklus procesas, kuris sudaro unikaliy
etapy grupe. Sisteminiame pozitryje dominuoja du modeliai: Upsalos modelis ir su inovacijomis susijes
modelis. Upsalos modelis internacionalizacijg apibiidino kaip laipsnisko mokymosi, jgytos uZzsienio
rinkose, procesa, tai yra ziniy ir patirties jgijimo, integravimo ir panaudojimo tarptautinése operacijose
procesas, palaipsniui dalyvaujant tarptautinése rinkose. Integruojant Zzinias, jgytas i§ tarptautinés
patirties, jmonéms tampa lengviau priimti sprendimus. Collinson‘as ir Houlden‘as (2005) nurodo, kad
Upsalos modelis sukuria keturis etapus: nereguliari eksporto veikla, eksportas per nepriklausomus
agentus, dukterinés prekybos uzsienyje jkiirimas ir uzsienio gamybos ar gamybos padaliniai, kurie yra
pagrindiniai nuoseklaus internacionalizavimo proceso komponentai. Su inovacijomis susijusio
internacionalizavimo modelis internacionalizacijg vertina kaip procesg, kurio zingsniai yra identiski
naujo produkto jvedimui ir plétrai. Sios ideologijos pagrindas yra tas, kad internacionalizacijos procesas
reikalauja nuolatiniy inovacijy jmonéms, todél tai turéty biiti laipsniskas plétros procesas, kuris gali biiti
suskirstyti ] tris pagrindinius etapus: etapa prie§ eksporta, eksporto sekimo etapg ir iSpléstini eksporto
etapa. Siuose etapuose naujoviy laipsnis paprastai yra didesnis vélesniuose etapuose, palyginti su

ankstesniais etapais (Bose, 2016).
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3 pav. Sisteminiu pozitiriu pagrjstas internacionalizacijos modelis (Bose, 2016)

Taigi i§ pateikto paveikslo matome, kad sisteminiu pozitiriu pagrjstas internacionalizacijos modelis
apima keturis svarbius kintamuosius, kurie, anot Bose (2016) yra pagrindiniai kritinés sékmés veiksniai
sékmingos internacionalizacijos procese. Tai: dabartinis internacionalizacijos scenarijus, ateities
internacionalizacijos perspektyvos, internacionalizacijos kompetencijos ir internacionalizacijos
strategijos.

Anot Bose (2016), dabartiné internacionalizavimo praktika ir MV] savininky patirtis lems jy ateities
internacionalizavimo pasirinkimg. Kai kurie autoriai (Lages ir Montgomery, 2004; Ural, 2009) taip pat
teigia, kad praeities rezultatai vaidina pagrindinj vaidmenj formuojant MV] ateities rinkodaros strategija.
Autoriy teigimu, ilgalaikés orientacijos | strateginius eksporto rezultatus turi ilgalaikj poveikj tvariai
sékmei tarptautiniame versle, ypa¢ MV]. Mort, Weerawardena ir Liesch (2012) nustaté¢ keturias
pagrindines verslumo rinkodaros ir sékmés tarptautiniame versle strategijas. Tai galimybiy kiirimas,
klienty poreikiu pagrjsti naujoviski produktai, iStekliy stiprinimas ir teisétumas. Tuo tarpu, Hittas,
Beamish‘as, Jackson‘as ir Mathieu‘as (2007) galimybiy kiirimg jvardijo kaip vieng i§ svarbiausiy MV]
internacionalizavimo sékmés veiksniy. Bose (2016), nurodo, kad kuriant ateities internacionalizacijos
perspektyvas, svarbu jvertinti klititis ir privalumus. Autorius teigia, kad vidinés ir iSorinés klititys sukuria
rimty kliaéiy tiek internacionalizacijai, tiek sékmingoms tarptautinio verslo operacijoms. Sios kliditys
pirmiausia yra susijusios su valdymu ir apima vizijos stoka, baime prarasti kontrole, Ziniy stoka, iStekliy
trukuma, konsolidacijos vidaus rinkoje ir iSorés aplinkos — teisés akty, valiutos, kulttiriniy skirtumy ir
logistikos — trikuma. Tuo tarpu iSskirti privalumai, suteikia jmonei galimybiy ir ateityje konkuruoti
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rinkoje. Taigi matome, kad modelyje iSskirtas kritinis veiksnys - dabartinis internacionalizavimo
scenarijus, kuriame dominuoja vadovy patirtis, jtakoja jmonés ateities internacionalizavimo pasirinkima.
Tod¢l praktine prasme akivaizdu, kad MV] vadovai turéty panaudoti savo turimg patirt] priimdami
blisimus internacionalizacijos sprendimus. Priimdami tokius sprendimus, jie turéty aisSkiai jvertinti
esamus privalumus ir klittis, tik tada anot Bose (2016), vadovai galés jvertinti savo jmonés pozicijg ir
priimti sékmingg internacionalizacijos sprendima.

Antrame modelio etape — internacionalizacijos kompetencijos, Bose (2016) iSskiria keturis elementus:
pajégumai, tinklai, politika, inovacijos, kurie, anot autoriaus, nurodo kaip galima ugdyti tinkamas
internacionalizacijos kompetencijas.

Pajégumai. Nesvarbu, ar esate didelé jimoné, maza ar vidutiné ijmong, pagrindinis veiklos tikslas yra augti
ir plésti verslg. Kai jmonés perzengia nacionalines ribas, jmonés turi sumaniau kurti, atnaujinti ir
organizuoti savo iSteklius, kad galéty veiksmingai valdyti kultiiriniy, socialiniy, ekonominiy, politiniy,
technologiniy ir susijusiy veiksniy skirtumus tarp vietos ir uzsienio rinky ir laiku spresti problemas.
Padidéjes neapibréztumo lygis, budingas tarptautinéms operacijoms. Todél svarbu zinoti savo
pajégumus. Anot Katsikeas o (2023), dinaminiai pajégumai paprastai reiSkia jmonés gebéjimag integruoti,
kurti ir perkonfigtiruoti vidines ir iSorines kompetencijas, kad biity galima reaguoti j greitai kintancias
aplinkas. Turimi jmonés pajégumai gali padéti jmonéms Zengti internacionalizacijos keliu, formuoti ir
jgyvendinti efektyvias tarptautinés rinkodaros strategijas, plétoti glaudzius ir pelningus santykius su
uzsienio klientais ir verslo partneriais, jveikti uzsienietiSkumo atsakomybe ir sékmingai veikti jvairiose
institucinése aplinkose. Vienas i§ esminiy jmonés pajégumy — su savo parneriais gebéti kalbéti bendra
kalba. Imonés, kurios kalba bendra kalba su savo tarptautiniais partneriais, gali greiciau
internacionalizuotis (Bose, 2016).

Tinklai. D¢l sparcios globalizacijos atsirandanc¢iy galimybiy prieinamumas, bendradarbiavimo tinkly
prieinamumas ir 1éSy Saltiniy prieinamumas ne tik jtakoja, bet ir diktuoja MV] internacionalizavimo
salygas. Sparti internacionalizacija dazniausiai jmanoma tik kuriant rysius ir tinklus. Verslo jmonése
tinkly kirimas tai dalijimasis informacija ar paslaugomis tarp zmoniy, jmoniy ar grupiy. Tinklai
vadovams leidzia uZmegzti rySius su kitais vadovais ir verslininkais, kad jie galéty ginti vieni kity
interesus uzZmezgant abipusiai naudingus verslo santykius. Taip elgdamiesi jie gali palaikyti vienas kito
verslo interesus ir uzmegzti abipusiai naudingus verslo santykius, kurie yra naudingi visoms susijusioms
Salims keiciantis informacija ir paslaugomis. Mort ir Weerawardena (2012) nurodo, kad tinkly kiirimo
galimybés leidzia nustatyti ir iSnaudoti rinkos galimybes, o tai palengvina Zinioms imliy produkty kiirima
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ir tvirtg tarptautinés rinkos veikimg. Kaip nurodo Misner (2008), profesionali tinklo paslauga — tai
informaciniy technologijy diegimas verslo tinkly kiirimui palaikyti. Svarbu pazyméti, kad tinkly kiirimas
daugiausia naudingas mazoms jmonéms. Savininkai turi dirbti su jvairiomis darbo funkcijomis mazoje
sarangoje. Susitike su panasiai mastanciais Zzmonémis, jie mokosi i$ jy patirties ir patarimy, susijusiy su
svarbiausiais dalykais. Jie netgi gali rasti partneriy ir investuotojy per patyrusiy verslo savininky tinklo
grupe. Tam tikrose rinkose patartina jmonéms ieSkoti vietinio partnerio, kuris suteikty patirties ir
saugumo naujoje rinkoje, sumazinty tokio pobiidzio rizika jai priklausanciose rinkose, kurioms bitina i§
anksto iStirti makroekonoming ir reguliavimo struktiirg. Johnsen (2007) akcentuoja, kad strategiSkai
orientuoto parnerio ar tiekéjo jtraukimas gali sustiprinti ir integruoti iSteklius ir pajégumus, taip pat
tobuléti su tarptautinio tinklo plétra ir padéties nustatymu.

Politika. Kad MV] galéty pasiekti tarptautinj augima, reikia atsizvelgti j vietinés vyriausybés poziiirj ]
kity Saliy jmoniy plétra jy Salyje. Neupert‘as, Baughn‘as ir Dao (2006) nustaté problemas su kuriomis
susiduria MV] pereinamojo laikotarpio ir iSsivysciusiose ekonomikose. Tyréjai nurodo, kad MVT i§
pereinamojo laikotarpio ekonomikos susiduria su eksporto problemomis, susijusiomis su produkty
kokybés priémimu ir logistikos valdymu, o issivys¢iusiy ekonomiky MV] susiduria su tokiomis
problemomis kaip Saliy skirtumai, bendra verslo rizika ir logistika. Shamsuddoha, Ali ir Nbudisi (2009)
atlike tyrima nustaté, kad su rinkos plétra susijusi vyriausybés pagalba daro didele jtaka
internacionalizacijos procese, nes prisideda prie daugelio su jmone ir valdymu susijusiy veiksniy,
lemianciy imonés tarptautinés rinkodaros rezultatus. Todél tyréjai teigia, kad MVI imonés turéty
pasinaudoti institucine parama, pavyzdziui, vietinés valdzios paskatomis, sieckdamos sukurti eksporto
s¢kme. Eksporto skatinimo priezastis vyriausybei iSplaukia i§ orientacijos ] iSor¢ socialinés ir
ekonominés naudos.

Inovacijos. Verslo inovacijos reiSkia naujy idéjy, metody, produkty ar paslaugy diegimo procesa, dél
kurio organizacijoje pastebimi patobulinimai ar pazanga. Inovacijos daznai apima kirybiniy idéjy
pavertimg naujais sprendimais, kurie skatina verslo augima, pagerina efektyvumg ir patenkina
besikei€iancius klienty poreikius, kartu gerinant sprendimy priémimg ir problemy sprendimg visoje
organizacijoje. Geb¢jimas diegti naujoves yra sékmingos internacionalizacijos raktai. Man, Lau ir Snape
(2008) atkreipé démesj ] tai, kad tiek tiesioginis, tiek netiesioginis verslininko galimybiy, santykiy,
gebéjimo diegti naujoves ir strateginio konkurencingumo indélis turi jtakos ilgalaikiams MV] veiklos

rezultatams dél konkurencinés apimties ir organizaciniy pajégumy.
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Taigi apibendrinant antrajj modelio etapa, galima teigti, kad esminiai kritinio sékmés veiksnio —
internacionalizacijos kompetencijos, elementai yra pajégumai, tinklai, politika ir inovacijos. Visi Sie
keturi elementai turi didel¢ prakting reikSme¢ MVT ir rodo, kad norint tinkamai internacionalizuotis, MV]
turi buti novatoriskos, turéti tinkamus pajégumus, biiti remiamos vyriausybeés politikos, taip pat turi tapti
svarbiy tinkly ar grupiy nare.

Paskutiniame modelio etape Bose (2016) isskyré ketvirtg kritinés sékmés veiksnj — internacionalizacijos
strategija ir jj lydinCius elementus: internacionalizacijos laikas, internacionalizacijos budai,
internacionalizacijos tikslai ir internacionalizacijos operatyviniai sprendimai. Tai reiSkia, kad MV]
vadovai turi priimti veiksmingus praktinius sprendimus dél $iy elementy, kad sékmingai jeity ]
tarptauting rinkg.

Internacionalizacijos laikas. Internacionalizacijos greitis yra daugiamaté sgvoka, turinti pasekmes
veiklos rezultatams. Hilmersson‘as, Johanson‘as, Lundberg‘as ir Papaioannou‘as, (2017) atliktas tyrimas
apie laiko ir laikinumo svarbg sékmingai tarptautinei plétrai, atskleidé, kad (1) kuo ilgesnis laikas iki
internacionalizacijos, tuo mazesnis tarptautinés plétros greitis; (2) kuo anksCiau prasideda
internacionalizacija, tuo mazesnis tarptautinés plétros greitis; ir (3) yra antagonistinis sgveikos efektas,
atskleidziantis, kad neigiamg poveik] tarptautinés plétros greiCiui, kurj sukelia ilgesnis
internacionalizacijos laikas, sumazina momentas, kai prasideda internacionalizacija. Taip pat autoriai
akcentuoja, kad laikui bégant keiciasi pagrindiniai mechanizmai, jtakojantys ir patj internacionalizacijos
greit].

Internacionalizacijos biidai. Be importo, tarptautiné plétra pasiekiama eksportuojant, sudarant
licencijavimo susitarimus, partneryste ir strateginius aljansus, jsigijimus ir steigiant naujas, visiskai
priklausancias dukterines jmones, taip pat Zinomas kaip plyno lauko jmonés. Internacionalizacijos btdai
ir jy charakteristikos pateiktos 2 lenteléje. IS pateiktos lentelés matome, kad kiekvienas jéjimo j rinka
budas turi tiek privalumy, tiek ir trikumy. Tod¢l jmonés, eidamos | kitas rinkas, turi jvertinti savo
stengtis pritaikyti j¢jimo metoda, leidZiant] pasiekti tikslin¢je rinkoje iskeltus tikslus. Jei, pavyzdziui,
imon¢ nori susidoroti su vidaus paklausa, pakaks eksporto. Kita vertus, jei norite iSmokti atsizvelgti |
vartotojy skoniy ir pageidavimy skirtumus, turite internacionalizuoti rinkodarg, MTEP ar net gamybos

pajégumus.
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2 lentelé. Internacionalizacijos buidai (sudaryta pagal Lin, Chen, Ahlstrom ir Wang, 2021)

Internacionalizacijos
budai

Privalumai

Triukumai

Eksportavimas

Greitas jéjimas, maza rizika

Maza kontrolé, menkos vietos Zinios, galimas
neigiamas transportavimo poveikis aplinkai

Licencijavimas ir
fransizé

Greitas jéjimas, maza kaina, maza
rizika

Maziau kontrolés, licencijos turétojas gali
tapti konkurentu, teisiné ir reguliavimo
aplinka (IP ir sutarCiy teisé) turi biiti patikima

Partnerystée ir
strateginis aljansas

Bendros iSlaidos sumazina
investicijy poreikj, sumazina rizika,
vertinamg kaip vietinj subjekta

Didesnés islaidos nei eksportavimas,
licencijavimas ar fransSizavimas; dviejy
imoniy kultiry integracijos problemos

Isigijimas

Greitas jéjimas; Zinomos,
nustatytos operacijos

Didelés islaidos, integracijos su namy biuru
problemos

Naujos, visiskai

Igyti vietos rinkos Ziniy; gali buti

Didelé¢ kaina, didelé rizika dél nezinomy, 1étas

priklausancios laikomas asmeniu, kuris jdarbina j€jimas dél sarankos laiko
dukterinés jmonés vietinius; maksimali kontrolé
ik@irimas)

Internacionalizacijos tikslai, kuriuos jmoné nori pasiekti tarptautine veikla. Internacionalizacijos plane
esminis elementas - tiksly nustatymas: kokiy rezultaty norime pasiekti uzsienyje? Per kokj laikotarpj?
Sis procesas apima tiek kokybings, tiek kiekybinés informacijos analize. Stai keli pavyzdziai: apyvartos
lygiai, kuriuos reikia pasiekti, naujy klienty, kuriuos reikia nustatyti, skaicius, tiekéjy, kuriuos reikia rasti,
charakteristikos, kuriamo produkto/paslaugos specifikacijos ir pan. Anot Bose (2016), sickiant tiksly,
galimybiy iSnaudojimas ir tarptautiniame versle jgyta s¢kmé gali buiti siejama su sékminga jmonés plétra
tarptautinése rinkose.

Internacionalizacijos operatyviniai sprendimai. Korporacin¢ kultiira, ypac¢ uzsienyje, visada leidzia visy
tipy jmonéms, jskaitant MV], jgyti reikSmingy veiklos, strateginiy ir konkurenciniy pranasumy, nes §i
kultiira yra labai svarbi siekiant uztikrinti organizacinio proceso sinergija. Ibeh‘as (2003) nustaté keleta
veiksniy, lemian¢iy teigiamus tarptautinio verslo rezultatus. Tai: ankstesné sprendimus priimanciy
asmeny patirtis, tarptautiniai kontaktai ir orientacija bei konkrec¢iai jmonei biidingos kompetencijos,
susijusios su planavimo orientacija, inovatyviy technologijy diegimu, uzsienio rinkos informacijos
paieska ir kanaly ry$iy valdymu. Kaip nurodo Bose (2016), kiekvienas verslas yra skirtingas, ir priimti
sprendimai taip pat turi buti skirtingi, nes ,,néra universalaus verslo sprendimo, kuris tikty visiems®. Tik
atlike tinkamg verslo ir finansing analize galite priimti gerus verslo sprendimus pleciantis ] tarptautines
rinkas.

Apzvelgus treciajj etapa galima teigti, kad kritinis sékmeés veiksnys - internacionalizacijos strategija, yra

svarbus galutinis MV] internacionalizacijos akcentas. Todé¢l labai svarbu jtraukti tinkamas strategijas

35



internacionalizacijos procesui vykdyti. Visi keturi strategijos elementai yra susij¢ su kiekviena
tarptautinio verslo veiklos sfera. Tinkamy budy parinkimas, tobulas internalizavimo laikas ir teisingy
operatyviniy sprendimy priémimas bei tikslo pasirinkimas gali paversti tinkamas perspektyvas realybe ir
puikiai panaudoti kompetencijas.

Apibendrinant Bose (2016) atlikto tyrimo rezultatus, galima teigti, kad siekiant vidutinéms ir mazZoms
jmonéms sékmingai pléstis j tarptautines rinkas, reikia jvertinti keturis kritinius sékmés veiksnius:
dabartinis  internacionalizacijos  scenarijus, ateities internacionalizacijos  perspektyvos,
internacionalizacijos kompetencijos ir internacionalizacijos strategijos. Siuos keturis sékmés veiksnius

lydi keletas elementy, kuriuos anot modelio autoriaus biitina jvertinti pleciantis j tarptautines rinkas.

2.2.3. Kiritiniy sékmés veiksniy skirstymo j kategorijas modelis

Tarptautiné rinkodara verslas verslui (B2B) tapo vienu i$ pagrindiniy veiksniy, padedanciy islaikyti
organizacijos konkurencinj pranasumg. Taciau jéjimas j rinkg ir bendravimas internetu paveiké B2B
prekybos dinamikg ir tradicinj procesa. Atsizvelgiant j tai, Eid‘as, Trueman‘as ir Moneim Ahmed‘as
(2002) atliko tyrimg, kurio tikslas buvo iSskirti kritinés sékmés, B2B sektoriuje dirbanciy jmoniy,
veiksnius pleciantis j naujas tarptautines rinkas. Nustatant kritinius sékmés veiksnius Eid*as, Trueman‘as

ir Moneim Ahmed‘as (2002) rémési keliomis technikomis (Zr. 3 lentelé).

3 lentelé. Kritinés sékmés veiksniy nustatymo technikos (sudaryta darbo autoriaus remiantis Eid, Trueman,
Moneim Ahmed (2002)

Nustatymo technika Technikos pritaikomumas

Aplinkos Si technika skirta identifikuoti ekonoming, politing ir socialing jégas, kurios supa
skenavimas/paZinimas | jmones ir kurios daro jtakg jy veiklai. Si technika suteikia galimybe jvertinti galimas
grésmes ir galimybes tarptautinése rinkose. Vienintelé su S§iuo metodu susijusi
problema yra tai, kad sunku jj pritaikyti konkrecioje pramonés Sakoje arba konkrecioje
organizacijoje.

Pramongs struktiiros Si analizé pagrista penkiais komponentais: kliitys patekti j rinka, pakeiG¢iami
analizé produktai, tiekéjai, pirkéjai ir konkurencija. Kiekvieno komponento jvertinimas

ir jy tarpusavio rySiy nustatymas, leidZia surinkti daug duomeny ir nustatyti kritinius
sekmés veiksnius. Si technika naudojama tik vienoje pramonés $akoje, todél jos
pritaikymas atskiroms jmonéms yra netinkamas.

Pramonés eksperty Si technika priklauso nuo Zmoniy, kurie puikiai i¥mano pramone / versla. Si technika
nuomongés labiau priklauso nuo subjektyviy nuomoniy. Taciau intuityvus pramonés savininko
jausmas daznai yra puikus kritiniy sékmés veiksniy Saltinis ir kartu su objektyvesniais
metodais suteikia analitikui daug duomeny.
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Konkurenty analizé Si technika orientuota j konkurencine aplinka. Cia galima jvertinti kaip jmonés
konkuruoja, kokias pastangas deda, kad likty konkurencingomis. Taciau ji negali
pateikti kritiniy sékmés veiksniy, nesusijusiy su jmoniy konkuravimo analize.

Geriausios praktikos | Si technika yra labai naudinga pramonés $akose, kuriose dominuoja viena ar kelios

analizé imonés, pvz. tokios kaip ,,Dell”. Nustatant kritinés sékmés veiksnius, atsizvelgiama |
tai kg jmoné daré¢ sé¢kmingai iki plétros.
Vidinis vertinimas Si technika nustato konkre¢ios jmonés kritinius sékmés veiksnius. Pagrindinis

démesys ¢ia yra skirtas istirti, kas jmonei sekasi gerai ir kas ne taip gerai. Si technika
vél susiaurina analizés démesj ir negali pateikti daugiau kritinés sékmés veiksniy.

Intuityviis veiksniai Si technika priklauso nuo asmeny, kurie yra susipaZine su jmone, intuicijos ir jzvalgos
ir leidzia nustatyti svarbius trumpalaikius kritinés s¢kmés veiksnius, kurie gali biiti
neaisklis atliekant formalesnes apZzvalgas, taCiau tai priklauso nuo subjektyviy

nuomoniy.
PIMS (surinkti PIMS nustato pagrindinius pelningumg lemiancius veiksnius, kurie suteikia jvesties
duomenys apie rinkos | kritiniy sékmés veiksniy analizei. Sios technikos pranaSumas yra empirinis projekto
poveikj pelnui) rezultaty pagrindas. Taciau §i technika gali lemti bendra veiksniy pobiidj.

rezultatas

Eidas, Trueman‘as ir Moneim Ahmed‘as (2002), pasinaudoj¢ 3 lenteléje pateiktomis kritiniy sékmés
veiksniy nustatymo technikomis, iSskyré 21 kritinés sékmés veiksnj ir juos suskirsté | penkias
kategorijas: A, B, C, D, E.

A kategorija: rinkodaros strategija. Eid‘as, Trueman‘as ir Moneim Ahmed‘as (2002) nurodo, kad
veiksniai susij¢ su rinkodaros strategija yra gyvybiskai svarbiis B2B sékmei pleciantis tarptautingje
rinkoje. Tam pritaria daugelis tyréjy (Avlonitis ir Karayanni, 2000; Chaffy ir kt., 2000; Chanas ir
Swatmanas, 2000; Damanpour, 2001; Porter, 2001 ir kt.). Tyréjai nurodo, kad egzistuoja penki kritinés
sékmés veiksniai susije su rinkodaros strategija (Eid, Trueman, Moneim Ahmed, 2002):

Auksciausios vadovybés palaikymas ir jsipareigojimas. Tyréjai auksciausiy vadovy palaikymg ir
jsipareigojimg jvardijo kaip pagrindin; veiksnj sékmingam inovacijy procesy jgyvendinimui
organizacijos plétroje. Tam reikia asmeniniy ir vadybiniy Ziniy apie interneto rinkodaros potencialg ir
aktyviai dalyvaujama jos vidin¢je sklaidoje. Chaffy‘as ir kt. (2000) nurodé, kad vadovybés
jsipareigojimas interneto priemonei padeda skatinti diegima visoje jmong¢je, taciau tam reikés finansinés
paramos.

Strateginiy tiksly nustatymas. B2B sékmé rinkoje priklauso nuo to kaip aiSkiai bus apibrézti strateginiai
tikslai. Svarbiausia, kad jie atitikty bendro verslo tikslus.

Interneto sujungimas su rinkodaros strategija. Tyrime nurodoma, kad interneto integravimas j verslo
rinkodaros strategija yra svarbus sékmingos B2B plétros komponentas. Taciau vadovai ir verslininkai

turi pakeisti savo pozilrj ] tai, kaip iSnaudoti strateginj interneto potencialg.
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Bendradarbiavimas. Bendradarbiavimas pabrézia aiSkig prekybos bendruomenés ir kity suinteresuotyjy
Saliy partneryste. Bendradarbiavimas turéty apimti tinkama iStekliy, reikalingy plétrai, panaudojima.
Damanpour‘as (2001) nurodé, kad organizacijai pavyksta tik tada, kai auks¢iausioji vadovybé ugdo
dinamiSka bendradarbiavimo pozilrj ir reagavima.

Potencialios auditorijos nustatymas. Anot tyréjy auditorijg reikéty skirstyti j viding ir iSoring. Vidiné
auditorija susijusi su rinkodara, pardavimais, finansais, informacija ir technologijomis. ISorin¢ auditorija,
tai klientai, tickéjai, pardavéjai, perpardavéjai ir kitos jmonés.

B kategorija: su svetaine susije veiksniai. Cia internetas yra jvardinamas kaip jrankis reikalingas
vartotojams pateikti jmonés reklaminius skelbimus, zinutes, jJdomig ir vertingg informacija. Be to, jis gali
biiti naudojamas parduoti produktus vartotojams jvairiose rinkose. Taigi, gerai suprojektuota jmonés
svetainé tampa svarbiu veiksniu, kuris prisideda prie sékmingos B2B veiklos tarptautinése rinkose.
Tyréjai nurodo, kad egzistuoja du kritinés sékmes veiksniai susije su imonés svetaine (Eid, Trueman,
Moneim Ahmed, 2002):

Interneto svetainés dizainas. Svetainés sékmé priklauso nuo interneto svetainés dizaino. Tyrime
nurodoma, kad interneto svetainés kiirimas néra vienkartinés pastangos, nes dabartinis technologiniy
inovacijy greitis vis daugiau sudaro terpés konkurencingumui. Svetain¢je turi buti aiski ir nuosekli
informacija. Dauguma interneto vartotojy pasinaudoja internetinémis svetainémis norédami gauti
informacijos apie jmong, apie jos produktus, jy kokybeg. Organizacijoms, kurios pateikia daugiau
duomeny apie savo jmong¢ ir produktus, dazniausiai pavyksta sékmingai jgyvendinti interneting
rinkodarg. Labai svarbu reguliariai atnaujinti ne tik svetainés dizaing, bet ir joje skelbiamg informacija,
skatinant vartotojy pakartotinius apsilankymus.

Efektyvi svetainés rinkodara (reklama internete). Reklama internete svarbi dél dviejy priezasc¢iy. Pirma,
tai leidZzia svetaing iSskirti i§ konkurenty, antra, reklama internete daug greiCiau pasiekia tikslinius
vartotojus.

C kategorija: pasauliniai veiksniai. Tyréjai nurodo, kad egzistuoja penki kritinés sékmés veiksniai susij¢
su pasauliniais veiksniais (Eid, Trueman, Moneim Ahmed, 2002):

Uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas. Rinkodaros aplinka jvairiose Salyse skiriasi. Pvz. vienose
Salyse politinis klimatas gali lemti jmonés sé¢kme, kitose — ekonominio i$sivystymo lygis. Viena uzsienio
rinka yra palankesné uz kitg vienai pramonés Sakai, stabilios ir skaidrios teisinés sistemos egzistavimas
gali padaryti tg patj kitoje pramonés Sakoje. Imonés turi iSanalizuoti uzsienio rinkodaros aplinkas,
jskaitant prekybos reglamentus ir produkty pristatymo galimybes, jvertinti savo produkty ir paslaugy
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pranasumus. Bendrai tarptautiné rinkodara apima daugybe makro ir mikro planavimo bei valdymo
aspekty, iskaitant vietiniy produkty standarty atitikima, tikslinés rinkos kainodara, konkurencijos
veiksnius, eksporto valiutos ir mokéjimy problemas, klienty aptarnavimo reikalavimus, teisinio
reguliavimo aspektus.

Reikalingi istekliai darbui (globaliai). Sie itekliai vieni i3 svarbiausiy pasauliniy veiksniy, kurie atlieka
svarby vaidmen;j diegiant B2B tarptautinése rinkose. Imonés, turin¢ios didelius iSteklius, galés pasamdyti
geriausius talentus ir jsigyti naujausiy technologijy Sioje srityje.

Bendra kalba. Viena didZiausiy pasaulinés komunikacijos problemy - kalba. Perkélus verslg j tarptauting
rinka, svarbu kalbéti pasirinktos Salies gimtaja kalba. Be to, jmonés, kurios nori naudotis internetu savo
svetaines turi iSversti keliomis kalbomis, taip sumazinant apsipirkimo sunkumus tarptautiniy rinky
vartotojams.

Kultiira. Pleéiant savo verslg | tarptautines rinkas reikia atsizvelgti j skirtingy $aliy kultiiras. Tarptautinio
verslo pasaulyje kultiiros pazinimas yra ypac¢ svarbus, nes tik susipazinus su svetimos Salies kultiira,
galima tikétis sékmingo verslo. Tam, kad galéty tinkamai iSnaudoti kultiiros pazinimo teikiamas
galimybes, imonés vadovai turi sugebéti: jvertinti kultiiros vaidmenj tarptautinéje rinkoje; sudaryti
pagrindiniy Salies, kurioje bus vykdomas verslas, kultiiros charakteristiky ir elementy sgrasa; iSsiaiskinti
kalbos ir komunikacijos vaidmenj kompanijoje; suprasti, kaip skirtingos socialinés strukttiros veikia
internacionalizavimg. Taigi, pleCiantis j tarptautines rinkas svarbu, kad pasirinktos rinkodaros strategijos
leisty jveikti kultirines klittis.

Galimas pristatymas tarptautiniu mastu. Kadangi daugelis vartotojy vis dazniau produktus ir paslaugas
perka internetu, labai svarbu sukurti efektyvig logisting sistema, kuri leisty jmonei pristatyti savo
produktus / paslaugas visoje tarptautinéje rinkoje.

D kategorija: vidiniai veiksniai. Tai esminiai veiksniai pleciantis j tarptautines rinkas. Tyr¢jai nurodo,
kad egzistuoja keturi kritinés sékmés veiksniai susij¢ su vidiniais jmonés veiksniais (Eid, Trueman,
Moneim Ahmed, 2002):

Technologiné infrastruktiira. Technologingje infrastruktiiroje svarbu du elementai, tai kompiuterinis
raStingumas ir jrangos prieinamumas (kuo Salyje daugiau Zmoniy naudojasi kompiuteriu, tuo daugiau
démesio reikia skirti svetainés dizainui ir atvirk§¢iai, kuo maziau zmoniy naudojasi kompiuteriais,
daugiau démesio skiriama kontaktiniam pardavimui).

Vidiné kultira. Tai veiksnys, kuriuo organizacija yra prisitaikiusi prie pokyéiy. Si kultiira remiasi senais
jsitikinimais ir korporacinémis vertybémis, kurios daznai nebéra tinkamos ar naudingos naujoje verslo
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aplinkoje. Tod¢l organizacija turi suprasti ir prisitaikyti prie naujy vertybiy, valdymo procesy ir
komunikacijos stiliy, kuriuos sukuria nauji rinkodaros metodai.

Pardavimy komandos vaidmuo. Kad verslas buty sékmingas, pirmiausia reikia geros komandos.
Pardavimo komanda atsako uz rinkodaros strategijos jgyvendinimg tarptautinéje rinkoje. Todél jos
parinkimas yra svarbus veiksnys einant j tarptautines rinkas.

Mokymo programa. Mokymas ir §vietimas yra lemiamas sékmingo B2B plétros veiksnys. Mokymas ¢ia
susijes su personalo mokymu siekiant parengti tarptauting rinkodaros strategija.

E kategorija: iSoriniai veiksniai. Tai esminiai veiksniai pleciantis | tarptautines rinkas. Tyréjai nurodo,
kad egzistuoja penki kritinés sékmés veiksniai susij¢ su iSoriniais jmonés veiksniais (Eid, Trueman,
Moneim Ahmed, 2002):

Pasitikéjimas. Autoriai teigia, kad vartotojy pasitikéjimas jmone, jos produktu, jos verslo filosofija yra
pagrindinis veiksnys nulemiantis jmonés sékme ir nesékme tarptautinéje rinkoje. Be to ¢ia svarbus
pasitikéjimas ir virtualiame pasaulyje. Pasitikéjimas virtualiame pasaulyje yra svarbesnis nei realiame
pasaulyje. Taip yra tod¢l, kad sandorio Salys néra toje pacioje vietoje ir todel negali priklausyti nuo tokiy
dalyky kaip fizinis artumas, rankos paspaudimai ir kiino signalai.

Saugumas. Saugumas susijes su sandorio saugumu, t.y. skirtas saugiy operacijy reikalavimams tenkinti.
Vienas i§ labiausiai paplitusiy ripesciy tinkle yra finansiniy operacijy saugumas. D¢l §ios prieZasties kai
kurie Zmonés naudojasi ziniatinkliu norédami rasti produktus, taciau nori pateikti savo uzsakyma
neprisijungus, pavyzdziui, telefonu arba faksu.

Sekmingi santykiai. Tarporganizaciniai rySiai yra labai svarbiis B2B rinkodaroje. IT pokyciai i§ esmés
formuoja santykius tiek, kiek jie formuojami remiantis informacija, kuria galima keistis tarp jmoniy, o
ne labiau tradicine nuomone, kad santykiai bty tokio keitimosi informacija rezultatas. ISlaikyti
geriausius santykius su savo klientais, su tiekéjais, su investuotojais yra labai svarbu tiek smulkiam, tiek
vidutiniam, tiek ir stambiam verslui.

Prieiga prie interneto uz prieinamq kaing. Lengva ir prieinama prieiga prie interneto tinklo tarptautinése
rinkose yra biitina norint iSnaudoti visg interneto potencialg. ISsivysciusiose Salyse paslaugy teikéjai siiilo
prieiga uz priimting kaing. Taciau besivystanciy Saliy jmonés taiko didelius prieigos mokescius. Tali
kliudo pasaulinés plétros iniciatyvai per internetg. Imonés, kurios norés tarptautinése rinkose uzsiimti
internetine prekyba, turés palaukti, kol besivystanéios Salys investuos j geresn¢ telekomunikacijy

infrastruktura, kad galéty visiskai pasinaudoti interneto teikiamomis galimybémis pasaulinei prekybai.
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Kliento priemimas. Bet kuri jmoné¢ turéty déti ypatingas pastangas siekiant motyvuoti klientus pereiti
prie imonés produkty, kitaip jie bus pasmerkti nesékmei. Imonés turi parengti efektyvia viding sistema
greitai reaguoti j klienty poreikius, uZklausas, klausimus ir pastabas. Cia naudinga prisiminti tobulumo
modelj, kuris nurodo, kad uztikrinant klienty pasitenkinima, reikia sukurti tokig verslo infrastruktiira,
kuri pasizymi keturiomis savybémis: ji yra paprasta naudoti, turi daug funkcionalumo, yra patikima ir
uztikrina integruotga naSuma.

Apibendrinant Eid ‘o, Trueman ‘o ir Moneim Ahmed ‘o (2002) atlikto tyrimo rezultatus, galima teigti, kad
siekiant B2B jmonéms sékmingai pléstis j tarptautines rinkas, reikia jvertinti penkis kritinius sékmés
veiksnius: su rinkodaros strategija susije veiksniai, su jmonés svetaine susije veiksniai, su pasauline
dimensija susije veiksniai, vidiniai ir iSoriniai veiksniai. Autoriai akcentuoja, kad Siy veiksniy svarba
gali skirtis jvairiose pramonés Sakose. Be to, svarbu paminéti, kad isskiriant Siuos veiksnius, tyréjai

labiau orientavosi j internetinés prekybos plétrq tarptautinése rinkose.

2.3. Technologinio pobiidZio imonés tarptautinés plétros kritiniy sékmeés veiksniuy identifikavimas

ISnagrinéjus skirtingus kritiniy veiksniy modelius (2.2. skyrius), matome, kad tyréjai iSskirdami kritinius
sékmés veiksnius, remiasi skirtingomis teorijomis, praktika ir patirtimi. Pazymétina tai, kad tyréjai,
siekdami iSskirti kritinius sékmés veiksnius, analizavo MVI jvairaus pobudzio jmones, kurios dirbo
verslas vartotojui sektoriuje (B2C) bei verslas verslui sektoriuje (B2B). Tai rodo, kad pateikti modeliai
atspindi B2C ir B2B sektoriuose dirban¢iy MV] jmoniy kritinius sékmés veiksnius ple¢iantis | naujas
tarptautines rinkas. Apibendrinti ankstesniame darbo skyriuje tyréjy isskirti kritiniai sékmés veiksniai

pateikti 4 lenteléje.

4 lentelé. Tyréjy iSskirti kritiniai sékmés veiksniai (sudaryta darbo autoriaus)

Kritiniy sékmés veiksniy Sisteminiu poZitiriu Kritiniy sékmés veiksniu skirstymo i
jmonés internacionalizacijai pagristas kategorijas modelis
modelis internacionalizacijos
modelis
Tarptautinés rinkos paZinimas: Dabartinis Rinkodaros strategija:
Uzsienio rinky galimybiy internacionalizacijos | Auksc¢iausios vadovybés palaikymas ir
paZinimas. scenarijus jsipareigojimas.
Uzsienio rinky pageidaujamy Strateginiy tiksly nustatymas.
produkty issiaiskinimas Bendradarbiavimas.
Interneto sujungimas su rinkodaros strategija.
Potencialios auditorijos nustatymas.
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sukiirimas

Produkto/paslaugos inovacijy Ateities Su svetaine susij¢ veiksniai:
Zinios: internacionalizacijos | Interneto svetainés dizainas.
Patrauklaus dizaino produkto perspektyvos: Efektyvi svetainés rinkodara.
sukiirimas. Kliatys.

Ivairiy produkty/paslaugy Privalumai.

Instituciniy tinkly ktrimas:

prekybos asociacijomis ir kitomis
vyriausybinémis agentiiromis.

Internacionalizacijos

Pasauliniai veiksniai:

Sukurti ry$ius su verslo kompetencijos: UZsienio rinkodaros aplinkos supratimas.
institucijomis. Politika. Reikalingi iStekliai darbui (globaliai).
Sukurti ry$ius su eksporto plétros | Inovacijos. Kultdra.

institucijomis. Tinklai. Galimas pristatymas tarptautiniu mastu.
Sukurti ry$ius su nacionalinémis | Pajégumai.

Internacionalizacijos
strategijos:

Vidiniai veiksniai:
Technologiné infrastruktira.

Laikas. Pardavimy komandos vaidmuo.
Bidai. Vidiné kultura.
Tikslai. Mokymo programa.
Sprendimai.
ISoriniai veiksniai:
Pasitikéjimas.
Saugumas.

Prieiga prie interneto uz prieinamg kaing.
Kliento priémimas.
Sékmingi santykiai.

Remiantis lenteléje pateiktais kritiniais sékmés veiksniais, darbe, apibendrinus juos, isskiriamos penkios
imonés veiklos sritys ir juo lydintys kritinés sémés veiksniai, kurie galéty uztikrinti technologinio
pobiidzio jmonés sekme pleciantis | naujas tarptautines rinkas:

o Jmonés procesy pafinimas. Sioje srityje démesys skiriamas dviem veiksniams: strategijos
planavimo, strateginiy tiksly nustatymo veiksniams ir nenumatyty aplinkybiy valdymo
veiksniams, tokiems kaip jmonés rizikos valdymo plano parengimas ir alternatyviy metody
taikymas valdant nenumatytas aplinkybes.

e Rinkos paZinimas. Rinkos paZinimo srityje galimi trys kritiniai sékmeés veiksniai. Pirmasis
veiksnys susijes su uzsienio rinkodaros aplinkos supratimu, atsizvelgiant j tai, kad vienose Salyse
jmonés sékme gali lemti politinis klimatas, kitose — ekonominio iSsivystymo lygis, o treciose —
technologinis lygis ir pan. Antras veiksnys susijes su tarptautinés rinkos pazinimu ir apima
nacionaliniy kultiiry, tradicijy, vertybiy supratimg. Trecias veiksnys susijes su uzsienio rinky

pageidaujamy produkty pazinimu bei su patrauklaus dizaino produkto sukiirimu.
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e Reikalingy istekliy paZinimas/finansiniai resursai. Cia svarbis du kritiniai sékmés veiksniai
susij¢ su turimais jmonés finansiniais ir ZmogisSkaisiais iStekliais. Ar jy jmon¢ turi pakankamai,
kad galéty sékmingai pléstis | naujas tarptautines rinkas? Kokie jmonés privalumai ir kokios
klititys gali trukdyti/padéti pleciantis tarptautinéje rinkoje?

e Klienty paZinimas. Svarbiausias kritinis veiksnys §ioje srityje apima klienty poreikiy ir likesc¢iy
i8siaiskinimg ir veiksmy numatyma Siems poreikiams patenkinti.

o Technologiniy naujoviy paZinimas. Isskiriamas du kritinés sékmés veiksniai, susije SU
technologiniy naujoviy diegimo galimybémis ir trukdziais.

Apibendrinant isskirtus technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas kritinés
sekmés veiksnius, svarbu pabrézti, kad visi Sie veiksniai yra tarpusavyje susije ir papildo vienas kitq,

todél svarbu jsigilinti ir jvertinti kiekviengq is jy.

43



3. Tyrimo metodologija

3.1. Tyrimo objektas

Tyrimo objektas — UAB Teltonika Networks. UAB Teltonika Networks (toliau darbe Teltonika) savo
veiklg pradéjo 1998 m. Tai lietuviska, sparciai auganti IT prekiy gamintoja, turinti didele patirtj kuriant,
gaminant ir B2B parduodant isskirtinius, saugius ir patikimus, auk$tos kokybés IoT jrenginius. Jmoné
gamina interneto, transporto valdymo ir tinklo jranga ir yra pripazistama kaip Europoje lyderiaujanti
daikty interneto prietaisy gamintoja. Pvz., pirmasis jmonés pagamintas prietaisas — pokalbiy trukmés
matuoklis, skirtas nuotoliniam jutikliy duomeny gavimui ir iSoriniy jrenginiy valdymui. Tai pirmas
gaminys pelnes seékmg ir pripazinima rinkoje. 2003-2005 m. Teltonika pradéjo vystyti telematikos verslo
nisa ir pristaté savo pirmaji GPS sekimo jrenginj. 2007 m. ,,Teltonika* pagamino savo pirmaji mobiliojo
rySio marSrutizatoriy ,,RUT100* bei ,,Infobalt 2007* parodoje pristaté pirmaji lietuviSka mobilyjj
telefong TEL202 su galimybe naudotis dviem SIM kortelémis vienu metu (UAB Teltonika internetinis
puslapis, 2023).

Teltonikos misija — buti Salia klienty visuose pasaulio zemynuose, prisidéti prie sekmingy jy projekty
susijusiy su telemetrijos jranga. Bendrové yra jsteigusi atstovybes 19 Saliy ir jau pasiekeé 20 milijony
pagaminty bei jdiegty prietaisy skai¢iy. Teltonikos uzsienio atstovybés ripinasi pardavimais ir technine
pagalba tokiuose didziuosiuose pasaulio miestuose kaip Torontas, Meksikas, Lima, San Paulas,
Santjagas, Kasablanka, Johanesburgas, Nairobis, Kyjivas, Almata, Dubajus, Karacis, Bengaliiras, Kvala
Lumpiiras, Dzakarta, Honkongas, Sidnéjus. 2022 metais eksporto apimtys j 166 pasaulio $alis virsijo 112
min. Eur. Be to, bendrové vysto inovacijy ir technologijy parka, dirba su universitetais, kolegijomis ir
mokyklomis bei prizitri Teltonikos daikty interneto akademijas, kuriose vyksta praktiniai uzsiémimai
studentams ir darbuotojams (UAB Teltonika internetinis puslapis, 2023).

Proaktyviai ieSkodami naujy id¢jy ir budy, kaip sukurti daugiau vertés savo klientams, jmon¢ stengiasi
sukurti geresne ateitj ir savo darbuotojams. Siuo metu bendrovéje, Lietuvoje, dirba 96 darbuotojai, tatiau
jeigu imsim visus filialus, esancius jvairiose Salyse, darbuotojy yra apie 500, o visoje jmoniy grupéje

apie 5000 darbuotojy (UAB Teltonika internetinis puslapis, 2023).
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3.2. Tyrimo metodas

Tyrimo tikslas — atlikus tyrima, identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio
pobiidzio jmonés sékme pleciantis 1 naujas tarptautines rinkas.

Tyrimo tipas. Siekiant tyrimo tikslo taikomas kokybinis tyrimas. Bendraja prasme, kokybinis tyrimas —
tai sisteminis situacijos, jvykio, grupés ar individo tyrimas, naudojamas norint suprasti pagrindines
priezastis, nuomones, patirtis ir motyvus bei norint surinkti gilias jzvalgas apie problema bei generuoti
naujas idéjas tolimesniems tyrimams. Anot Bhandari‘o (2023), kokybinis tyrimas apima neskaitiniy
duomeny (pvz., teksto, vaizdo ar garso) rinkimg ir analiz¢, kad suprastume nuomones ar patirtj. Bhat*as
(2019) nurodo, kad kokybinis tyrimas yra ne tik apie tai, kg zmonés galvoja, bet ir ,,kod¢él* jie taip galvoja,
,kodél“ rySys egzistuoja. Tenny‘as, J.M Brannan‘as ir G.D. Brannan‘as (2022) taip pat teigia, kad
kokybinis tyrimas renka dalyviy patirtj, suvokimg ir elgesj ir atsako j Klausimus kaip ir kodél, o ne kiek.
Gaizauskaité ir Valavic¢iené (2016) akcentuoja, kad ,,atlieckant kokybinj tyrima, sickiama atskleisti
tiriamojo reiskinio visuma jo jprastame kontekste, tod¢l kokybinio tyrimo erdvé daznai yra kasdienis,
]prastas gyvenimas su jame vykstan¢iomis jvairiomis veiklos riiSimis ir socialinémis sgveikomis® (p. 14).
Kriterijus jtakoj¢s darbe pasirinkti kokybinj tyrimo metodg yra tai, kad $is tyrimo tipas suteikia galimybe
tyréjui suprasti ir pamatyti tokig realybe, kokig ja mato tyrimo dalyviai, remiantis savo patirtimi. Taigi,
analizuojamu atveju bus galima nustatyti kokie kritinés sékmés veiksniai ple€iantis ] naujas tarptautines
rinkas, anot tiriamyjy, yra esminiai remiantis jy paciy patirtimi.

Duomeny rinkimo metodas. Kardelis (2016) teigia, kad kokybiniai duomeny rinkimo metodai
skirstomi j tokias grupes: individualios apklausos; grupinés apklausos; nestruktiirizuotas interviu;
struktiiruotas interviu; giluminis interviu; projekciniai metodai; asociatyviniai metodai. Siekiant tyrimo
tikslo, 1§ pateikty duomeny rinkimo metody, pasirinktas pusiau struktiiruotas interviu metodas. Anot
Tegan‘o (2023), pusiau struktiiruotas interviu yra duomeny rinkimo metodas, pagrjstas klausimy
uzdavimu pagal i§ anksto nustatytg tema, tac¢iau klausimai néra iSdéstyti eilés tvarka ar suformuluoti.
DeJonckheere‘as ir Vaugh‘as (2018) nurodo, kad pusiau struktiiruotas interviu metodas ne tik suteikia
tyréjui galimybe rinkti atviro tipo duomenis, bet ir iStirti dalyviy mintis, jausmus ir jsitikinimus tam tikra
tema bei giliau jsigilinti opias problemas. Knott‘as, Rao‘as, Summers‘as ir Teeger‘as (2022) teigia, kad
pusiau struktiiruoti interviu yra atviri ir lankstts, tod¢l interviu metu gali kilti naujy idéjy, susijusiy su
pasnekovo zodziais. Autoriai nurodo, kad pusiau struktirizuotame interviu pasnekovas paprastai turi

nagrinétiny temy sistemg. Taigi pusiau struktiiruotas interviu metodas pasirinktas todél, kad suteikia

45



galimybe tyréjui tyrimo metu uzduoti papildomus atvirus klausimus su galimais patikslinimais, jeigu
kyla idéjy ir jeigu manoma, kad tai suteiks papildomos informacijos ir papildys tyrima.
Duomeny analizés metodas. Darbe empirinio tyrimo duomeny analizavimas bus atliekamas remiantis
Krysik ir Finn (2010) rekomenduojamus analizés etapus:
e duomeny konceptualizavimas. Siame Zingsnyje tyrimo duomenys transkribuojami, analizuojami,
i§skiriant esminius dalykus;
e istorijos kiirimas ir plétojamas. Siame Zingsnyje kiekvienam i§skirtam esminiam dalykui kuriama
ir plétojama atskira istorija, pasitelkiant tyréjo interpretacijas;
e tikslumo maksimizavimas, pateikiant i§vadas. Siame Zingsnyje svarbu, kad pateiktos i§vados
bty gaunamos i$ tyrimo duomeny;
e tyrimo duomeny pateikimas. Empirinio tyrimo duomeny pateikimas lentelése, iSskiriant

kategorijas, subkategorijas ir raktinius zodzius.

3.3. Tyrimo instrumentas

Siekiant identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio pobtdzio jmonés sékmg
pleiantis | naujas tarptautines rinkas, buvo paruo$ta 15 pusiau struktiruoty interviu klausimy ir viena
skalé (zr. 1 priedas), taciau atsizvelgiant j tyrimo pokalbio eiga, pasilickama teisé uzduoti papildomus
klausimus, skirtus patikslinti ir papildyti tyrimo dalyviy atsakymus. Interviu klausimai susij¢ su
penkiomis jmonés veiklos sritimis, kurios gali uZtikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas
tarptautines rinkas: jmonés procesy pazinimas, rinkos pazinimas, reikalingy iStekliy
pazinimas/finansiniai resursai, klienty pazinimas, techninis valdymas ir apima dvi pagrindines interviu
klausimy strukttiros dalis: demografiniai duomenys (1 klausimas) ir pagrindiné dalis (2 — 15 klausimai).
Atliekant tyrimg su tyrimo dalyviais buvo bendraujama ,,akis j akj*“. Kaip nurodo Bitinas, RupSiené¢ ir
Zydzianaité (2008), atliekant interviu ,,akis j akj“, tyréjas tiesiogiai (laiko ir vietos prasme) bendrauja su
tyrimo dalyviu. Anot autoriy, tiesiogiai vietos prasme reiskia, jog interviu atlickamas vienoje fizingje
vietoje nenaudojant jokiy komunikaciniy technologijy, o tiesiogiai laiko prasme reiskia, kad ir tyréjas, ir
tyrimo dalyvis kalbasi duotuoju laiku, t.y. tarp klausimo ir atsakymo néra didelio laiko tarpo. Woll‘as
(2022) taip pat teigia, kad bendravimas akis j akj yra tada, kai du ar daugiau zmoniy bendrauja biidami
matomi vienas kitam. Tai gali bati fizinis, asmeninis pokalbis arba pokalbis virtualioje aplinkoje. Toks

bendravimas daznai veiksmingesnis nei pokalbiai rastu ar tik garsu, nes pasnekovai matydami vienas kitg
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gali suprasti neverbalinius signalus ir kiino kalbg (Woll, 2022).

3.4. Tyrimo dalyviy atranka ir imtis

Tyrimui atlikti pasirinktas tikslinés atrankos principas - tipiniy atvejy atranka. Anot Gaizauskaités ir
Valavicienés (2016), $is principas leidzia pasirinkti tipinius, ,,vidutinius“ atvejus, t. y. tokius atvejus,
kurie budingiausi ir jpras¢iausi tiriamojo reiskinio atzvilgiu. Tiriamuoju atveju tyrimo dalyviai pasirinkti
atsizvelgiant | pagrindinj kriterijy: tyrimo dalyviai turi turéti darbinés patirties pleéiantis j naujas
tarptautines rinkas.

Tyrimo imtis — 8 UAB Teltonika pardavimo vadovy, kurie turi darbinés patirties pleCiantis j naujas
tarptautines rinkas (tarptautinéje prekyboje, jmonés tarptautinéje plétroje ir pan.). Tyrimo dalyviy

charakteristikos pateiktos 5 lenteléje.

5 lentelé. Tyrimo dalyviy charakteristikos

Tyrimo | AmZius ISsilavinimas Darbo stazas dirbant Darbo stazas
dalyvis* pardavimo vadovo pareigose jmongéje
Mantas 36 aukstasis 5m. 8m.
Rokas 34 aukstasis 2m. 4m.
Simas 40 aukstasis 1m. 7m.
Erikas 60 aukstasis 32 m. 32 m.
Vytis 35 aukstasis 3,5m. 3,8m.
Domas 35 aukstasis 3am. 13 m.
Petras 32 aukstasis 1Im. 6 m.
Jonas 33 auksStasis 1,5m. 4,5m.

* Visi tyrimo dalyviy vardai uzkoduoti

I$ pateiktos lentelés matome, kad tyrime dalyvavo 8 tyrimo dalyviai, visi vyrai, dirbantys pardavimy
vadovo pareigose. Visi i$ jy turi aukstajj universitetinj i$silavinimg. Tyrimo dalyviy vid. amzius 38 m.,
vyriausiam tyrimo dalyviui 60 m., jauniausiam - 32 m. Vid. tyrimo dalyviy darbo stazas dirbant
pardavimo vadovo pareigose yra 6 m., ilgiausiai dirbancio tyrimo dalyvio darbo stazas 32 m.,

trumpiausiai — 1 m.

3.5. Tyrimo eiga

Siekiant identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio pobiidzio jmonés sékme

pleCiantis | naujas tarptautines rinkas, pirmame tyrimo etape buvo identifikuojami kritiniai sékmés
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veiksniai pleciantis j naujas tarptautines rinkas ir atsizvelgiant j juos formuluojami pusiau struktiiruoto
interviu Klausimai.

Antrame tyrimo etape pasirenkami tyrimo dalyviai, juos pakvie¢iant dalyvauti tyrime. Kadangi buvo
tiriama, Kkurie kritiniai sékmés veiksniai pleCiantis j naujas tarptautines rinkas gali uztikrinti jmoneés
sékme tarptautinéje rinkoje, buvo pasirinkti UAB Teltonika-Networks darbuotojai, kurie turi darbinés
patirties konkrecioje sferoje (tarptautinéje prekyboje, jmonés tarptautinéje plétroje ir pan.). Prie§
planuojant su tyrimo dalyviu susitikimo vieta ir laika, kiekvienas tyrimo dalyvis buvo supazindintas su
tyrimo tikslu, tam, kad tyrimo dalyvis galéty pagalvoti ir laisvai apsispresti dél dalyvavimo tyrime.
Treciame tyrimo etape, su tyrimo dalyviu nutartu laiku ir nutartoje vietoje, atliekamas tyrimas, pateikiant
tyrimo dalyviui pusiau struktiiruoto interviu klausimus, paliekant tyrimo dalyviui laisve atsakyti |
klausimg ar ne bei esant poreikiui tyrimo dalyviui uzduoti papildomus klausimus. Bendraujant su tyrimo
dalyviu akis j akj, tyrimas, tyrimo dalyviui sutikus, buvo jraSomas diktofonu. Véliau gauti duomenys
transkribuojami ir pateikiami 2 priede.

Paskutinis tyrimo etapas — padéka tyrimo dalyviui.

Tyrimo laikas. Tyrimas atliktas 2024 m. kovo 18 d. iki balandzio 18 d. Interviu truko nuo 11.09 min. -

69 min.
3.6. Tyrimo etika ir ribotumai

Tyrimo etika. Kalbant su tyrimo dalyviais apie jy patirtis pleciantis j naujas tarptautines rinkas, svarbu,
kad interviu metu informacija biity pateikta tiksli ir atvirai, iSsakant poziiirius, jzvalgas ir pan. Todél
atliekant tyrima ir siekiant i$siaiskinti tyrimo dalyviy patirties refleksijas, remiamasi pagrindiniais etikos
principais.

Susitikimo metu tyrimo dalyviams buvo uztikrinamas anonimiskumas ir konfidencialumas. Laikantis
anonimiskumo principo, svarbu, kad tyrimas neleisty atskleisti tyrimo dalyvio tapatybés. Todél tyrimo
metu tyrimo dalyviy vardai buvo koduojami kei¢iant juos kitais vardais. Vadovaujantis pagarbos tyrimo
dalyviy privatumui principu, visa informacija, kuri bus gauta tyrimo metu, bus laikoma konfidencialia.
Atsizvelgiant | tai, visa informacija apie tyrimo dalyvius ir nagrin¢gjamg medziaga bus prieinama tik
tyréjui.

Taip pat tyrimo metu buvo laikomasi laisvo apsisprendimo dalyvauti tyrime principu. Sis principas

uztikrinamas suteikiant tyrimo dalyviui galimybe laisvai apsispresti dalyvauti tyrime ar ne, kai jam
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pristatomas tyrimo tikslas, taip pat laisvai apsispresti ar atsakyti, ar neatsakyti j klausima, kuris jam yra
nepriimtinas.
Visas tyrimas buvo paremtas geranoriSkumo ir nusiteikimo nekenkti asmeniui principu, kuris yra
grindZiamas tyréjo pagarba asmens privatumui. Todél tyrimo metu buvo siekiama apsaugoti asmenj nuo
galimos fizinés, psichinés, socialinés zalos, t.y. riipinamasi, kad tyrimo dalyvis nepatirty fizinio ar
emocinio diskomforto atliekant tyrima, kad jis neprarasty darbo arba nepablogéty jo finansiné padétis,
paskelbus tyrimo rezultatus
be to, pries tyrimg buvo gautas zodinis tyrimo dalyviy leidimas pokalbj fiksuoti diktofonu ir duomenis
viesinti uzkoduotus.
Tyrimo ribotumai:

e buvo sunku prikalbinti tyrimo dalyvius dalyvauti tyrime, atsiZvelgiant | tai, kad tyréjas ir tyrimo

dalyviai vieni kitus puikiai pazjsta;
e iSlieka tikimybe¢, jog tyrimo dalyviai gal¢jo biiti ne visai atviri,

e kai kurie tyrimo dalyviai paskubomis atsakinéjo i interviu klausimus, teisindamiesi laiko stoka.
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4, Tyrimo rezultatai ir diskusija

4.1. Kokybinio tyrimo rezultatai

Nesvarbu, ar esate didelé jmoné, maza ar vidutiné jmoné, pagrindinis veiklos tikslas yra augti ir plésti
versla. Pléstis | naujas rinkas lengviau pasakyti nei padaryti. Netgi jmoné¢, kuri patiria didelg s€kme savo
Salyje, naujoje rinkoje gali nesusidoroti su nusistovéjusiu konkurentu. Taigi pleiantis reikia apgalvotos
verslo ir rinkodaros strategijos, augimo strategijos, kuria siekiama, kad produktas ar paslauga biity
prieinama naujose rinkose. Bendrai Siame skaitmeniniame amziuje, jmonéms, ypa¢ technologinio
pobiidzio, pastaruoju metu pasaulio rinka yra didziulé potencialiy vartotojy rinka, nes technologijos vis
labiau tampa svarbia priemone, leidzianéia spresti galimybes ir i88tkius, su kuriais susiduria daugelis
pramonés Saky. Tyrimas taip pat atskleid¢, kad tiriama technologinio pobtidzio jmoné¢, dél savo produkto

turé¢jo puikig galimybe pléstis | viso pasaulio rinkas ir $iuo metu savo produktus eksportuoja j 150

pasaulio Saliy:

»~Mes dabar eksportuojam j 150 Saliy, vadinasi dirbam su visu pasauliu. Mano eksportas prasidéjo
2004 m. j Europos Sgjunggq, t.y. Vokietija, Olandija, Anglija, Itailija, Pranciizija, paskui Rumunija
ir pan. Zodziu visa ES paémém, paskui prasidéjo uz ES riby, ty. Dubajus, Kuveitas, Indija ir
kitos* (Erikas) ,, Teko eiti j viso pasaulio rinkas* (Domas)

“Plestis yra teke | nemazai rinky, tai visa Afrika, tada Artimieji rytai, tolimieji rytai, viduriniai
rytai, ir Azijos, piety Azijos Salys, o Siuo metu, t.y. Balkany, centriné Europa, ryty Europa, tokia
kaip Ukraina, Siek tiek artimyjy ryty, t.y. Izraelis ir Turkija, is viso 19 Saliy “ (Mantas)

,, Teko dirbti su Indija ir Pakistanu, daugiau su Artimaisiais Rytais “ (Rokas)

., Dirbau ir su Kroatija, ir su Izraeliu, padéjau pléstis j Siaurés Amerikq ,, (Simas)

,, Plestis teko j daugelj Saliy, Olandija, Belgija, Norvegija, Svedija, Suomija, Estija, Lietuva,
Latvija, Lenkija, Vokietija, Sveicarija, Austrija*“ (Petras)

Pradéjau dirbti su Rumunija, véliau teko pléstis ir j Vengrijq, Bulgarijq, dar ir j Maldovg (Vytis)
Pradéjau Graikija, Makedonija, Kipras, Izraelis, tada dirbau su visu Azijos ir Okeanijos regionu,
tai yra nuo virsaus nuo pacios Koréjos iki pat apacios Naujosios Zelandijos *“ (Jonas)

Tyrimo dalyviai nurodo, kad $iuo metu jie dirba su tokiomis Salimis, kaip: ,,Suomija, Estija, Latvija,
Lietuva, Lenkija, Vokietija, S'veicarija “ (Petras), ,, Afrikos regionu, pagrindinés salys, Marokas, Kenija,
Nigerija, Piety Afrika ir likusios Salys issidésciusios aplinkuj, toliau nelendant j maZesnes Salis “ (Rokas),
“Turkijos rinka* (Simas), ,, Cekijos ir Slovakijos rinkomis* (Jonas), ,,su Europa“ (Domas). Tyrimo

dalyviai akcentuoja, kad pleciantis uz ES riby, kyla nemazai problemy dél muity, ypaé¢ pildant muitinés
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delaracijas ir pan. Siekiant i§spresti Sias problemas, jmoné ne ES Salyse kuria savo ofisus, kuriy déka
sumazéja produkto/paslaugos savikaina ir jie tampa paklausesni:

»~Pradéjome kurti uz ES riby ofisus, tam, kad galétume iSspresti muito problemas. Kiekvienoje
Salyje jvezant prekes reikia pildyti muitinés deklaracijas ir pan. Tai kai tu turi vietinj ofisq,
klientai, kurie perka nedideliais kiekiais, jiems nukrenta $itos problemos, cia kritinis pranasumas,
kad tu klientui nuimi Sitq ir jis mielai perka is taves, is tavo ofiso tavo prekes “ (Erikas)

Tarptautings plétros nauda neabejotina. ISnaudojant pasaulines galimybes, imonés gali patekti ; naujas
rinkas, pasiekti jvairius klientus ir pasiekti tvary augima. Si nauda neapsiriboja finansine nauda ir apima
galimybe jgyti talenty, konkurencinj pranasumg ir vertingg mokymosi patirt]. Kadangi pasaulis tampa
vis labiau susijes, globalus mastymas yra labai svarbus jmonéms, kurios nori klestéti Siandieninéje
dinamiskoje rinkoje. Globalus mastymas glaudziai susijes su kritiniy sékmés veiksniy numatymu einant
] tarptautines rinkas. Kritiniai sékmés veiksniai yra pagrindiniai elementai arba veikla, lemianti tam tikry
pastangy ar tiksly sékme. Tai yra kelios svarbiausios sritys, kuriose norint uztikrinti bendra projekto,
organizacijos ar strategijos sé¢kme, bitinas patenkinamas naSumas. Kritiniai sekmés veiksniai yra
tiesiogiai susije su verslo strategija ir gali biiti apibrézti kaip sistemos, padedancios jmonéms pasiekti
savo tikslus.

Atliktas tyrimas atskleidé¢, kad nors dauguma tyrimo dalyviy nezino tokio termino kaip kritiniai sékmés
veiksniai, ta¢iau daugelis jy nurodé, kad jie zino kokie tai veiksniai ir kurie i$ jy nulemia sékme tam

tikrose Salyse:

,, ToKio kaip apibrézimo nezZinojau, bet Zinau kas jie, kas lemty sékme tam tikrose Salyse “ (Simas)
., Pagal tq apibrézimq, kuris Cia pateiktas tai ne, nes Siaip tai sékme matuojame savo pastangomis
ir rezultatais *“ (Mantas)
., Manau tokio termino negirdéjau, bet veiksnius tikrai Zinau“ (Petras)
,AS gal but interpretavau juos savaip, pries atsakydamas pasitikrinau, bet atsakymus pateiksiu
pagal interpretacijq, kurig turéjau pats * (Rokas)

Du tyrimo dalyviai nurodé, kad Zino kritiniy sékmés veiksniy terming: ,,zaip, kaip cia pasakyt, tai
elementaru“ (Jonas, Domas). Vienas tyrimo dalyvis teigé, kad jam zodis ,kritinis* asocijuojasi su
iSgyvenimais, tod¢l kritinius veiksnius jis vadina ,,Jlemiamais veiksniais*: ,, kritinis man visada susijes su
isgyvenimu, buiti ar nebiiti, as dazniausiai vartoju Zodj lemiantys veiksniai, o kritinis sqvoka man ji turbiit

taip ir liks tokia arba arba** (Erikas).
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Nors dauguma tyrimo dalyviy nezino kritiniy s¢kmés veiksniy termino, taciau visi tyrimo dalyviai teigia,

kad plétojant versla | naujas tarptautines rinkas svarbi §iy veiksniy analiz¢ ir kad tai yra namy darbai

einant j tarptautines rinkas, ir kad tokie veiksniai egzistavo visada:

., AS manau, kad svarbi, nes reikia jsivertinti kas yra tie svarbiausi dalykai* (Petras)

,»Nepaisant to, kad sakiau jog neZinau tokio termino, taciau tie veiksniai egzistavo visada is
tikryjy, tik gal jie nebuvo jvardinti kaip tokie, tai as manau, kad jie yra tikrai svarbiis“ (Vytis)

,, Vienareiksmiskai svarbi* (Jonas)

., Be abejo, labai svarbu, pavadinciau, kad cia yra namy darbai, kurivos turi pasidaryti kiekviena

jmoné pleciantis § Salj, kuri tarkim nepriklauso ES, nes tarkim j ES dar yra lengviau, bet ir tai

netgi ES yra gaminiy, kuriems taikomi skirtingi reguliavimai““ (Simas)

Tyrimo dalyviai jvardino keliatg priezasciy, dél ko kritiniy sekmés veiksniy analizé yra svarbi einant |

tarptautines rinkas:

zinant Siuos veiksnius bus lengviau suprasti kaip paskirstyti savo energija norint pasiekti se¢kme
tarptautinéje rinkoje: ,,juos Zinant bus daug lengviau suprasti ties kur reikia skirti energijg, ties
kur nereikia skirti “(Petras), ,,jy pagalba ir gali pasiekti jmonés sékme** (Vytis);

zinant §iuos veiksnius bus lengviau suprasti kg darai gerai ir kg blogai: ,,juos analizuojant ir
valdant informacijq, gali suprasti kq darai gerai ir kq blogai* (Jonas);

zinant Siuos veiksnius galima sutrumpinti pirmy pardavimy cikla: ,, identifikavimas Siy veiksniy
leis sutrumpinti pirmy pardavimy ciklg “ (Rokas);

zinant Siuos veiksnius galima numatyti, kurioje vietoje jmoné yra stipri, o kurioje jai gali tekti
susidurti su grésmémis: ,, tam kad tu Zinotum nuo ko startuot, kurioje vietoje tu gali biiti stiprus,
kurioje vietoje tau kils grésmés ir taip pat pasirenki strategijq pagal tai, jeigu pasirinksi kreivg
strategijq ir nepamatysi, kad laikas jq keisti, tai automatiskai esi pasmerktas nesékmei** (Domas);
Zinant §iuos veiksnius galima sutaupyti kastus ir iSvengti nuostoliy: ,, identifikavimas Siy veiksniy
leis sutaupyti galimus kaStus ar netgi biisimus nuostolius *“ (Rokas);

zinant Siuos veiksnius bus lengviau suprasti vartotojus ir jy poreikius: ,, einant j tas rinkas turi
suprasti vartotojus, jy poreikius ir pateikti sprendimgq jy poreikiams vertinti, kito kelio néra, bet
aisku negali ieskoti bet kokiy klienty, visad ieSkai klienty, kurie yra pagal miisy galimybes, miisy
kompetencijas arba tai kg mes turime, tai yra tai kokj produktq mes turime. Mes orientuojamés j
tam tikrq ratq klienty, kuriy galime tenkinti poreikius ir ieskome panasiy klieny kiekvienoje

Salyse, kuriy poreikius mes galime patenkinti, pvz., jeigu tai yra GPS prekés, tai visoms
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automobiliy firmoms, kurios turi transportq, reikés miisy paslaugos, tai va pagal tokj profilj mes
ir ieskom. Svarbiausias cia yra galutinis vartotojas, tik daéjus iki jo, ir iSsiaiskinus jo problemas,

tu gali parduoti* (Erikas).

Tyrimo metu pastebéta, kad tyrimo dalyviai ne tik i§skyré priezastis, dél ko svarbu einant j tarptautines
rinkas ir tikintis ten sékmés atlikti kritiniy sékmés veiksniy analize, bet ir pabrézé, kad plétra j kitas rinkas
yra dinaminis procesas, todé¢l kritiniai sékmeés veiksniai plétros procese taip pat turi biti kintantys, t.y.

dinamiski, prisitaikantys prie konkrecios situacijos:

., Taip svarbu analizé, tik tie veiksniai gali biiti kintantys ir nebiitinai jy reikia jsikibus laikytis kaip
nustatyty Sabloniniy, nes situacija keiciasi, dazniausiai verziantis j tas rinkas, labai dinaminis yra
tas procesas, tas verslo lansaftas, Zodziu reikia bandyti keisti juos eigoje, Zodziu buti dinamisku ir
neprisirisusiu prie tam tikry Sablony, biitent, nes paskui gali likti ten kur stovi** (Mantas)

Nors tyrimo dalyviai teigia, kad kritiniai s€kmés veiksniai yra kintantys plétros ] tarptautines rinkas
procese, taciau pleciantis j bet kurig tarptauting rinka, anot daugumos tyrimo dalyviy, biitina numatyti
bendrinius veiksnius. Kalbant apie bendrinius kritinés sékmés veiksnius, tyrimo dalyviai, atsizvelgdami
1 savo tiek ankstesne, tiek dabarting darbine patirti, jvardino jvairius, skirtingus kritinius sékmes
veiksnius. ISanalizavus tyrimo dalyviy i$skirtus veiksnius, pastebéta, kad juos galima suskirstyti j penkias
kritiniy s¢kmés veiksniy grupes.

Pirmoji kritiniy sékmés veiksniy grupé — tai infrastruktiira ir sertifikatai, be kuriy, kaip nurodo tyrimo

dalyviai, net ir turint gera produkta, jo negalési parduoti tarptautinéje rinkoje:

»lai biity infrastruktiira Sivo atveju, t.y. logistika, vietiniai mokéjimai. Specifiniu Afrikos atveju,
tai buvo vienas is kritiniy sékmés faktoriy tai infrastruktiira, tai tinkamai pasirinkta ofiso vieta,
tinkamai pasirinkta logistika ir finansai. Kas liecia finansus, sakykim, kiek mums jy reikés, kad tg
infrastruktiirg islaikyt ateinancius metus *“ (Rokas)

»AS dabar galvoju kas yra svarbiau, ar tarkim jmonés, ofiso atidarymas, ar kazkokie sertifikatai,
Jeigu tai yra gaminiai. Tai jeigu tai yra kazkokie gaminiai, tai vienareiksmiskai pirmiausia yra
sertifikatai, nes tai gali uztrukti. Pvz. Siaurés Amerikoje gaminio sertifikavimas uztrunka metus,
todél tai reikia labai jsivertinti ir tada jau Zifréti legalig baze, teisine baze. Einant j Siaurés
Amerikg, buvo pirmiausia investuota nuvaziuot j parodq, pristatyti save del vardo Zinojimo, kad
tai yra Telktonika, bet, kad be sertifikaty nepajudéjo niekas, tai supratome skausmingai, patyrém
nuostolius, buvo tam investuota gal 100000 EUR. O tarkim su kitom Salim tai vél gi yra muitinés,
reikia Zinoti visas muitiniy procediiras kaip daroma viskas. Pavyzdziui Siuo atveju Turkijoje reikia
turéti tikrai gerq muitinés tarpininkq, kuris padés kritinése situacijose, nes tavi gaminiai gali
tiesiog muitinéje prastoveéti kelis ménesius “ (Simas)
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., Ofiso atidarymq lemia skaicius ty klienty, kiekvienas ofisas turi pastovius kaStus ir negali
aptarnauti dviejy klienty, tu turi turéti kriting mase ty klienty, kuriuos aptarnausi is to ofiso,
vadinasi turi prazonduoti ir suprasti tos rinkos potencialg, kad galétum nuspresti, pvz. paimkim
kokiq salqg, kurioje gyvena 500 zmoniy, tikriausiai neatsidarysim ofiso, nes ten néra tiek kritinés
tos mases klienty, kad jie padengty kastus ir islaikyty tq ofisq bent minimaliai“ (Erikas)

. Na pvz., kad ir pernai mes turéjom komandg, tada turéjom produktus, bet neturéjom sertifikaty
Brazilijoje ir is karto belekoks kritimas, paprasciausiai, nes tu negali parduoti gaminiy, keitési
gaminiai, ten bankrutavo laboratorija ir tu daryk kq tu nori, tu gali turéti kokj nori kritinj sekmés
veiksnj, jeigu neturi produktui sertifikato, tu nieko negali parduoti kitoje Salyje* (Domas)

., Tai reguliaciné aplinka, pvz. Salyse kaip Saudo Arabija arba toks kaip Alzyras, kol neturési
leidimo savo gaminiams, tol tu nieko negalési parduoti, tam tikrus reikia susirinkti leidimus, taip,
ir kai kurie leidimai uztrunka labai ilgai ir kai kuriy leidimy nejmanoma gauti nezinant tam tikry
niuansy, tuomet reikia issiaiskinti kas gali padéti ar yra vietiniai jmonés, ar tarptautinés jmonés
turi priéjimus, nes Salys yra uzdaros kai kurios nors rinkos ir labai didelés, tai vat c¢ia gal ir yra
tas pasidaryti gerus namy darbus, kad viskq Zinotum, kaip nuo ko pradéti, kokie procesai gali
padéti, pagreitinti viskq nes aklai Zengti gali tiesiog sudeginti laikq it pinigy. Mes tai jau esame
patyre Amerikos rinkoje, nieko negaléjom padaryti nes neturéjom tam tikry reikalingy
sertifikavimy, nezinojome is pat pradziy, kad jy reikia“ (Mantas)

Antroji grupe, kurig jvardino dauguma tyrimo dalyviy - tai rinkos analize, kuri apima ne tik rinkos gylj

ir potenciala, bet ir rinkos ekonoming situacija:

,, Tai yra rinkos analizé, kuri apima gylj rinkos ir potencialg, isSiikius, sakykim SWOT analize, tiek
teisinius, tiek konkurencinius, tiek ypatingai reguliacinius rinkos reikalavimus, kurie skirtingose
Salyse skiriasi, kultiriniai aisku ir pagal tai déliojiesi“ (Mantas)

., Vienas is svarbiausiy veiksniy kazkq darant tai yra analizé, Siuo atveju analizé j kokiq rinkqg eini,
koks tas rinkos pajégumas, kad ir bendras vidaus produktas, galbit gyventojy skaicius, ar tai
industriné Salis, kokia toje Salyje apskritai vyrauja perkamoji galia, Sita analizé labai svarbu, kas
Jjau yra toje Salyje, kokie konkurentai, kaip jiems sekasi, kaip jie issivyste, ar cia bus pakankamai
vietos mums, ar ten jau néra kq veikt, ar kaip tik yra daug kq veikt, tai va turbiit tokie svarbiausi
rinkos veiksniai “ (Vytis)

., Kitas faktorius, tai planavimas, tai pats rinkos tyrimas, integracija, vertés kiirimas *“ (Rokas)
,,Darom rinkos analizes ir vertiname rinky ekonomines situacijas. Zinant kokia yra rinka, kokia
ekonomika, tu gali nusimatyti, kiek tau reikés Zmoniy nusisamdyti, kad galétum tikétis pardavimo,
pelno “ (Jonas)

Trecioji veiksniy grupé yra klienty pazinimas, tam, kad galétum numatyti kiek reikés darbuotojy tam

klienty kiekiui aptarnauti:

., Tai klienty pazinimas, problemos sprendimas “ (Rokas)
., Labai svarbu numatyti klienty skaiciy, kad galétum Zinoti ar sugebi aptarnauti tq klienty kiekj,
pvz. vadybininkas irgi negali titkstancio klienty vienas aptarnauti, ieskais jis taip pat turi turéti
kriting mase klienty, pvz. 20-30 klienty, kuriuos jis sugeba aptarnauti ir spresti ty klienty
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problemas, o jeigu jam uzkrausi 100, tai greiciausiai prarasim ir tuos klientus ir tq vadybininkg,
nes visi bus nelaimingi, tai va cia yra tokie kritiniai dalykai, nulemiantys kiekius ir strategijq,
kurig mes jgyvendinam “(Erikas)

Ketvirtoji veiksniy grupé, kurig jvardino zmones, t.y. darbuotojai, be kuriy, anot tyrimo dalyviy, nebus

rezultaty ir pelno:

., Tai Zmonés, tai kultariniai skirtumai, jy motyvacija, likesciai, ¢ia tai kas apie darbuotojus
(Rokas)

,,Jeigu nauja rinka tai visada yra Zzmonés, kuo greiciau pasamdyti kuo daugiau Zmoniy, tam, kad
nes pas mus yra absoliuti tiesiné priklausomybé nuo Zmoniy kiekio ir rezultato. Siuo metu per
visus pelno centrus, kuriuose esu dirbes visada buvo tas pats, turi komandq, darai rezultatus,
neturi - nedarai rezultaty, augini komandg, rezultatas auga, komanda stagnuoja, rezultatas taip
pat stagnuoja, tai visada pagrindiniai dalykai buvo komanda, komandos dydis, komandos
motyvacija, komandos Zinios “ (Domas)

Penktoji veiksniy grupé — tai produktas:

., Aisku labai svarbu produktas, kad jis atitikty miisy klientus, esu iSgyvenes kelis kartus sparty
Suolj j virsy, pvz kai mes turéjom gerq produktq ir jis buvo pigesnis uz konkurentq ir jis veike
geriau nei konkurenty pigios alternatyvos, mes tada labai Sovem j virsy *“ (Rokas)

., Norint turéti sekme ilgq laikq, turi turéti verslg ne is vienos nisos, bet is daugelio nisy, nes gali
biti, kad koks nors vienas produktas nustos buti paklausus, arba jsisotins ta rinka ir nebepirks
daugiau ty produkty, todél turi pasiilyti alternatyvius produktus, kitam ratui klienty. Misy
strategija bendrai yra tokia, kad mes pleciam produkty porfelj, kad patenkintume kuo platesnj
klienty ratq, kad nepriklausytume nuo vieno didelio kliento, ir $i strategija jau 20 m. sékmingai
veikia“ (Erikas)

., Tai ko gero pats pagrindinis is visy kritiniy sékmés veiksniy yra produktas, kad tu galétum jj
parduoti. Visa laimé, kad pas mus produktas geras, taip mes gal véluojam su rinka pateikti naujus
produktus issileist, bet bendrai miisy turimas tas _forfolijus jis yra geras, tam, kad mes toje rinkoje
bent laikytumemés ir kai isleidziame naujus produktus, tikétina, kad issiplésime vél. As dabar labai
tikiu, labai tikiu svysy rinka, labai tikiu enterpraiz rinka. Svysais tikiu, kad mes jau pajusime
antroje mety puséje teigiamus rezultatus, o su enterpraizu kitais metais pradésime, as 2026 m.
tikiuosi dvigubo rezultato nei Siemet* (Domas)

Apibendrinant isskirty veiksniy grupes, matome, kad tyrimo dalyviai jvardina daug veiksniy, kurie yra
svarbiis pleciantis ] tarptautines rinkas. Siekiant i$siaiSkinti ar visi Sie veiksniai lemia jmonés s¢kme
tarptautinéje rinkoje, tyrimo dalyviy buvo prasoma jvardinti, kokie kritiniai s€kmés veiksniai pleciantis
] naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai ir vis dél to daro didziausig jtakg jmonés sékmei naujoje
tarptautinéje rinkoje. Siuo aspektu, tyrimo dalyviy nuomoné issiskyré. Vienas tyrimo dalyvis teigia, kad
kritinis veiksnys yra rinkos pazinimas: ,,pagrindinis kritinis veiksnys, ¢ia biity rinkos pazinimas (Petras),
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kitas nurodo, kad kritinis veiksnys yra rizikos diversifikavimas: ,,Kritinis dalykas — nebiiti priklausomu

nuo kazko vieno, kaip as vadinu, tai yra isskaidyta rizika, tai yra diversifikuota rizika* (Erikas), trecias

dalyvis teigia, kad svarbu distribuciniai kanalai: ,,stipriy rySiy sukirimas su pagrindiniais Zaidéjais

rinkose, Sitame biznyje svarbiausia yra sudaryti distribucinius kanalus* (Jonas), ketvirtas nurodo, kad

sékme atnesa infrastruktira: ,,infrastruktira tai yra tai kas ateina is miisy pusés, t.y. pasirinkimas vietos,

pasirinkimas paciy logistikos jmoniy, pasirinkimas banky, kurie gal biit suteiks kreditq, infrastruktiirg

as laikau miisy krepselj, kurj mes atsinesame j tam tikrq rinkg“ (Rokas), penktas teigia, kad Kritinis

sékmés veiksnys yra produkto sertifikatai: ,,svarbu namy darbai, Zinant savo sritj, tai tikrai daug

lengviau Zinoti kokiy sertifikaty tau reikia pleciantis j tam tikrg rinkq ir Salj, nes ty Saliy yra tikrai daug.

Taigi sertifikavimai labai svarbu* (Simas). Trys tyrimo dalyviai, kaip svarby kritinj sékmés veiksnj

pleciantis ] naujas tarptautines rinkas jvardina iSankstinj planavima, t.y. visos strategijos sudéliojima:

»lai Cia tikriausiai biity atspirties taskas nuo ko tu pradedi kiekvienoje Salyje ir regione, atlikus
analize, tau reikia zZinoti nuo ko pradeési, tai vienose Salyse gali veikti tai, kad tau reikia surasti
vietin partnerj, kuris iSmano rinkg, niuansus tos rinkos ir per ji pradéti plétrg, kitose Salyse
atvirksciai tu pradedi ne nuo partnerio, 0 pasamdai Zmogy ir padedi taskq, ar jsteigi jmone ar
pasamdai vietinj komandos narj, kuris padeda analizuoti, eiti gilyn, sakyciau ¢ia kaip partnerystés
uzmezgimas, tai yra nuo ko tu pradesi toje Salyje, t.y. nuo jmonés, nuo partnerio, o kitoje salyje
nuo kolegos suradimo, svarbu turéti j kq atsispirti, tai sekmés plétrai taskas, kas daro didziausig
jtakg® (Mantas)

., Labai svarbu planavimas, tai vél gi turi Zinoti, ne tik kur eini, bet ir ko sieksi, kaip sieksi ir kada
turi pasiekti ir aisku pats jdirbis, man asmeniskai tai svarbiausia yra jdirbis, kai jdedi daug
pastangy ir tokiu biidu pasieki sékme “(Vytis)

., Aisku strategijos susidéliojimas, manau yra svarbiausias ir pirminis Zingsnis, kad galétum
atidaryti tas rinkas, nusimatymas, kokiais kanalais pardavinési, kiek Zmoniy nusisamdysi, kiek
klienty tikiesi pasiekti ir kiek tikiesi pagal vidurkius parduoti “ (Jonas)

6 lentel¢je pateiktas tyrimo dalyviy iSskirty kritiniy s€ékmés veiksniy technologinei jmonei pleciantis ]

naujas tarptautines rinkas jvertinimas.

6 lentelé. Tyrimo dalyviy iSskirty kritiniy sékmés veiksniy technologinei jmonei ple€iantis ] naujas tarptautines
rinkas jvertinimas

Kategorija | Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
Rinkos analizé ., Pagrindinis kritinis veiksnys, ¢ia bity rinkos paZinimas (Petras) Kritinis
(rinkos Tai yra rinkos analizé, kuri apima gylj rinkos ir potencialg, i$Sukius, | sékmés
pazinimas) sakykim SWOT analize, tiek teisinius, tiek konkurencinius, tiek | veiksnys
ypatingai reguliacinius rinkos reikalavimus, kurie skirtingose Salyse
skiriasi, kultiviniai aisku ir pagal tai déliojiesi” (Mantas)
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Kritiniai Rizikos ., Kritinis dalykas — nebuti priklausomu nuo kazko vieno, kaip as vadinu, | Kritinis
sékmés diversifikavimas | tai yra iSskaidyta rizika, tai yra diversifikuota rizika** (Erikas) sékmés
veiksniai (procesy veiksnys
pazinimas)
Stiprus rysiai su | ,, Stipriy rySiy sukiirimas su pagrindiniais Zaidéjais rinkose, Sitame Kritinis
klientais (klienty | biznyje svarbiausia yra sudaryti distribucinius kanalus“ (Jonas) sékmes
pazinimas) veiksnys
Infrastruktira ,Infrastruktiira tai yra tai kas ateina is miisy pusés, t.y. pasirinkimas Kritinis
(procesy vietos, pasirinkimas paciy logistikos jmoniy, pasirinkimas banky, sekmés
pazinimas) kurie gal biit suteiks kreditq, infrastruktirg as laikau miisy krepselj, veiksnys
kurj mes atsineSame j tam tikrq rinkq“ (Rokas),
Produktai ir jy ., Svarbu namy darbai, Zinant savo sritj, tai tikrai daug lengviau Zinoti | Kritinis
sertifikatai kokiy sertifikaty tau reikia pleciantis j tam tikrq rinkq ir Salj, nes ty sékmeés
(rinkos Saliy yra tikrai daug. Taigi sertifikavimai labai svarbu* (Simas) veiksnys
pazinimas) ., Aisku labai svarbu produktas, kad jis atitikty misy klientus, esu
isgyvenes kelis kartus sparty suolj j virsy, pvz kai mes turéjom gerg
produktq ir jis buvo pigesnis uz konkurentq ir jis veiké geriau nei
konkurenty pigios alternatyvos, mes tada labai Sovém j virsy “ (Rokas)
I8ankstinis ., Labai svarbu planavimas, tai vél gi turi Zinoti, ne tik kur eini, bet ir Kritinis
planavimas ko sieksi, kaip sieksi ir kada turi pasiekti ir aisku pats jdirbis, man sékmés
(procesy asmeniSkai tai svarbiausia yra jdirbis “(Vytis) veiksnys
pazinimas)

Dauguma tyrimo dalyviy iSskyré kritinés sékmés veiksniy, kurie néra minimi teorinéje literatiiroje,

priskiriami jmonés procesy pazinimo sri¢iai. Bendrai jmonés procesy pazinimas - tai jmonés vidinés

taisyklés bei planas, aiSkus visoms suinteresuotoms Salims, kas reiskia, kad visi jmonéje Zino savo

uzduotis ir be laiko gaiSimo ar painiavos, neperzengiant nustatyty jmonés veiklos riby, gali atlikti jiems

priskirtus darbus ir pasiekti bendrus jmonés tikslus:

,, Atéjus i paciq jmone biini supazindinamas su pacia jmone, kaip ji veikia, ne tik tai ko is taves tai
jmonei reikia, bet ir kaip tu veiksi kaip jmonés dalis, gal biit kokioje aplinkoje tu veiksi ir kokius
jrankius tu turési naudotis, tai labai yra svarbu, tam kad taptum jmonés dalimi, tu turi jsilieti j
jmonés standartus ir naudoti jmonés esamus jrankius** (Vytis)

., Procesy pazinimas yra vienareikSmiskai svarbu ir elementariy vidiniy taisykliy nustatymas, is
., Cia labai paprastas dalykas, nu kaip pvz. tarkim pardavéjas, vadybininkas, jeigu jis nezino
normaliai kaip per suportq (per pagalbg) bendraut, jis gali naujq klientq tiesiog sudeginti, paémes
Ji su nerealiu produktu, su geru aprautu, su gera kainodara, su gera strategija, klientas atmes
produktg, nes sakys, Zinai neveikia jis. Tai va labai svarbu, kad tq procesq paZinty, suprasty
kiekvienas zmogus, zinoty kur kreiptis kokiu klausimu, tam, kad galéty uztikrinti, kad klientai bity
patenkinti mumis, miisy preke. Cia klienty pasitenkinimas ko gero yra pagrindinis kritinis sékmés
veiksnys tam, kad uztikrintuméme sékme naujose rinkose‘ (Domas)

Svarbu suprasti tai, kad visi jmonés procesai tarpusavyje susijg, jei pakeisime vieng i§ daliy, kitos dalys

vienaip ar kitaip bus taip pat paveiktos:
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., Pvz., pardavimali, pagalba ir gamyba, atskiri padaliniai, kurie veikia pagal savo taisykles ir pvz.,
jeigu darbas tarp ty padaliniy yra nesukordinuotas ir pvz., pardavimai negauna pagalbos is
techniniy inZinieriy arba gauna brokq is gamybos produkto, tai visas procesas biuna feikas.
Pardavéjas gali parduoti pirmq kartg klientui, bet daugiau nebeparduos, nes norint pakartoti
pardavimus klientui turi biiti kokybé, garantijos, servisas is bet kokio ofiso. Visa Sita struktiira turi
vykti pagal nustatytas normas, taisykles ir terminus, kiekvienas problemos sprendimas turi
terminus. Aisku svarbu tam tikri dalykai tokie kaip mokymai, kompetencijos kélimas kiekvieno is
nario, jsiliejfimas j organizacijg, pvz., naujas zmogus gali nezinoti kai kuriy dalyky ir gali padaryti
daug Klaidy ir sugriauti sékmeés formule. Jei Zmogus, kuris nesilaiko taisykliy, strategijos, elgesio
nustatyty réemy gali elgtis netinkamai arba neturéti kompetencijos kazkokiai uzduociai atlikti ir
taip sugriauti visq granding, nuo gamybos iki kliento. Tokiu atveju jmoné patirs Zalg arba klientas
bus nepatenkintas ir nebegris pas tq jmone. Tai va sekmé yra tada, kai viskas sudéliota, suvaldytos
rizikos, girdimas klientas ir yra griztamasis rysys is kliento iki gamybos* (Erikas).

,,Jeigu kalbant apie technologine jmone, tai kaip greitai galime reaguoti j pasikeitusiq situacijg,
j reikalavimus, ypac j technologinius sprendimus, ane, kaip reikia sugebét, kokius technologinius
procesus turéet, kad galétum adaptuotis ir turéti aiskius procesus, kaip planas A nebeveikia, turéti
plang B ir C ir taip toliau, nes labai dinamiska rinka yra, ypac technologijy, neturint tam tikry
procesy vietoje, galima strigti kazkur, konkurentai gali biti greitesni, taip uzsikirsi sau kelig,
nejeisi j rinkg “ (Mantas)

Taigi, imonés procesy pazinimas yra neiSvengiamas ir kaip tyrimas parode, vienas i§ pagrindiniy veiksniy
plediantis j naujas tarptautines rinkas. Bendrai jmonés procesy pazinimas, einant j naujas tarptautines
rinkas, apima keliy pagrindiniy verslo komponenty analiz¢ ir transformavimg. Tai strategijos planavimas
(strateginiy tiksly nustatymas) ir nenumatyty aplinkybiy valdymas (imonés rizikos valdymo plano
parengimas ir alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes). Siekiant nustatyti, kurie
1§ Siy komponenty yra kritiniai sékmés veiksniai pleciantis | naujas tarptautines rinkas, tyrimo dalyviy
buvo praSoma juos jvertinti nuo 1 iki 5, kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu. Strateginiy tiksly
nustatymg kaip labai svarby veiksnj jvertino net septyni tyrimo dalyviai: ,,as jvardinu tai jmonés turima
strategija ir kaip ji gerai pritaikyta yra rinkai, ir kaip jinai yra orientuota j trumpalaikj rezultatg ar
ilgalaikj, taigi jei trumpai, tai yra turima strategija““ (Rokas), vienas tyrimo dalyvis teigia, kad strateginiy
tiksly nustatymas yra svarbus veiksnys, bet ne kritinis. Imonés rizikos valdymo plano parengima kaip
labai svarby veiksnj ivertino du tyrimo dalyviai: ,, Zinoma priskirciau tq patj riziky valdymo plang, per
didelj norq pléstis, galétume susideti saugiklius ir ta plétra biity valdoma “(Petras), penki tyrimo dalyviai
teigé, kad tai svarbus veiksnys, bet ne kritinis. Alternatyviy metody taikyma valdant nenumatytas
aplinkybes kaip svarby veiksnj pasirinko keturi tyrimo dalyviai, taciau kiti tyrimo dalyviai, nemano, kad
sis veiksnys yr svarbus einant naujas tarptautines rinkas.

Jmonés veiklos srities - procesy pazinimo ir jg lydin¢iy veiksniy jvertinimas, pateiktas 7
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lenteléje.

7 lentelé. JImonés procesy pazinimo veiksniy jvertinimas

Kategorija Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
strateginiy tiksly ,,as jvardinu tai jmonés turima strategija ir kaip ji gerai | Kritinis
nustatymas pritaikyta yra rinkai, ir kaip jinai yra orientuota j | sékmés

trumpalaikj rezultatq ar ilgalaikj, taigi jei trumpai, tai yra | veiksnys
turima strategija, vertinu kaip labai svarby veiksnj‘
(Rokas)
Imonés imoneés rizikos valdymo | ,,priskirciau tq patj riziky valdymo plang, kaip labai Sékmés
procesy plano parengimas svarby veiksnj“ (Petras) veiksnys, bet
pazinimas Imoneés rizikos valdymo plano parengimg vertinciau ne kritinis
keturiais “ (Vytis, Jonas)
alternatyviy metody ., alternatyviy metody taikymq valdant nenumatytas Veiksnys
taikymas valdant aplinkybes vertinciau trimis “ (Vytis, Rokas)
nenumatytas aplinkybes

Apibendrinant 7 lentelés duomenis, galima teigti, kad strateginiy tiksly nustatymas technologinio

pobiidzio jmonéms yra kritinis s¢kmés veiksnys ple€iantis ] naujas tarptautines rinkas.

Nemaza dalis tyrimo dalyviy iSskirty kritinés seékmés veiksniy, kurie neminimi teorin¢je literatiiroje,

priskiriami rinkos pazinimo sri¢iai. Bendrai rinkos pazinimas be ankséiau iSskirty tyrimo dalyviy

veiksniy, dar apima konkurenty paZinima, Salies ekonomikos, kultiiros, perkamosios galios paZinima,

pacios rinkos iSmanyma, technologinés pazangos iStyrimg, bendra Salies investicijy dydzio numatyma:

., Einant j naujq rinkq pirmiausia mes turime pazinti tos Salies ekonomikq, kultiirg, perkamgjq
galig, potencialg ir turime suvokti konkurencingumq miusy atzvilgiu kity Saliy analogisky prekiy
ir paslaugy (Erikas)

., Tai ¢ia konkurenty pazinimas, analizé, pacios rinkos iSmanymas, galiu pasikartot, perkamoji
galia ar industrijos veikiancios Sioje Salyje, tai turbiit Sitie momentai* (Vytis)

., Salies technologiné pazanga, investicijy dydis Siuo atveju j daikty internetq, bendras Salies
investicijy dydis, tarkim kaip valstybés ir jvykdyty projekty kiekis susijes su technologijy plétra,
tai ar telekomunikacijos, ar technologiniai sprendimai B2B sektoriuje, tiesiog jau jvykdyty
projekty kiekis salyje “ (Rokas)

gali veikti vienoje Salyje taciau visiSkai neveikti kitoje Salyje:

L Pvz. kai kuriose Salyse, kaip Afrikoje, labai sékmingai veikia ir generuoja Simtamilijonines
apyvartas jmonés kurios teikia ,,energy on demand “ produktus, kas pvz. Europos Salyse ar vakary
Salyse is viso neaktualu. Ir atvirksciai, kai kurie ,, B2B* produktai ir technologiniai sprendimai
Vakary Salyse sékmingai taikomi versle, bet Afrikoje ar Azijoje néra rinkos, nes kitokia
infrastruktiira arba issivystymo lygis, dar toms technologijoms nepribrendusi rinka. Todél svarbu
pazinti rinkg *“ (Mantas)

Kaip nurodo tyrimo dalyviai, rinkos pazinimas yra labai svarbus, nes vieni technologiniai sprendimai
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., Rinkodara vienareiksmiskai svarbu, tiek marketinginius klausimus sprendziant, tiek darbuotojy
poreikj aiskinantis, tiek kita, nes viena Salis yra skirtingai technologiskai issivysciusi ir toje Salyje
yra skirtingi technologiniai poreikiai. Pvz. kas veikia Vokietijoje, nebiitinai veiks Kambodzoje.
Taigi reikia suprasti rinkos dalyviy poreikius ir esminius faktorius, kodél jie pasirenka vienus ar
kitus technologinius sprendimus, kuriuos naudoja‘ (Jonas)

Arba gali skirtis klienty luikesciai tiek produkto kokybei, tiek produkto kainai:

, Pvz. kokia nors Indija ar Amerika, vien kainy skirtumas yra didziulis, arba pvz. paimkim
Australijq ir Indijq, tai Australija ir Amerika bus panasiy litkesciy, o Indija bus visai kitokiy
likesciy tiek kokybei, tiek kainai, tiek gal bit funkcialumui ty paciy daikty, nes gal bit pvz.
kultiirinis poziiris toks, kad minimali preké ar paslauga, tenkinanti jy poreikius, kai tuo tarpu
Australijoje ar Amerikoje zmonés tikisi kur kas aukstesnés kokybés ir funkcionalumo, ir potencialo
galimybiy tam produktui palyginus su Indijos. Ir kaina gali skirtis tris kartus ar keturis kartus to
pacio produkto. Tai nepazindanamas tokiy dalyky gali suklysti, j vieng rinkg ateisi su prastu
produktu ir taves nepriims, o su kitu ateisi labai brangiu produktu, bet jie is taves to nepageidauja,
pvz. Indija gali sakyti mums nereikia tokiy labai gery daikty, nes jie bus nejgaliis nupirkti tq
produktg. Gal vienas kitas milijonierius nusipirks, bet mgsiné produkto prekyba negalima. Ir
pardavimy néra ir sékmés néra‘* (Erikas)

Taip pat tyrimo dalyviai akcentuoja, kad norint identifikuoti j kurias rinkas zengti, o j kurias visai neverta
eiti, biitina jsigilinti ] tai, kurioms jmonéms technologijos atne$ nauda: ,vertéty jsigilinti, ar tos tavo
technologijos nesa naudg ir kam nesa, ar tai paprastam Zmogui, ar tai jmonéms, ar valstybiniam
sektoriui, pagal tai identifikuoti j kurias rinkas zZengti ir kaip zZengti* (Mantas).

Nors visi tyrimo dalyviai teigia, kad rinkos pazinimas pleciantis j naujas tarptautines rinkas yra svarbus
veiksnys, taciau vienas tyrimo dalyvis nurodo, kad jy jmonéje rinkotyra silpna sritis: ,,pas mus tokio
dalyko kaip rinkotyros jmonéje beveik néra, tai yra labai arti neegzistavimo. Tai yra rinkotyra kiek tu
pats pasidoméjai arba kolegos, jeigu tu pats nepasidoméjai, Sita dalis pas mus yra stipriai neiSnaudota
ir nejdarbinta* (Domas) ir kad jie tarptauting rinkg pazjsta per tiesioginiy konkurenty apyvartas: ,, mes
rinkg pazjstam per tiesioginius konkurentus, zZitirim j jy apyvartqg, daugiau maziau Ziirim, kiek ten jie
pagal savo ataskaitas daro Amerikoje, Europoje ar kazkur ir daugiau maziau paskaiciuojame,
primetame, pvz. Europoje Siuo metu yra apie 300 min., tai vadinasi mes turim 30 proc. rinkos jau paéme
ir augt is to pacio yra labai sunku, jei tu rinkos paimi beveik puse, tai mums biitinai reikia naujy produkty
ir naujy nisy, kad galétume tq augimq tokj sékmingq kuris buvo ligi siol pratest* (Domas)

Bendrai rinkos pazinimas, einant j naujas tarptautines rinkas, apima keliy pagrindiniy verslo komponenty
analiz¢. Tai uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas, nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas

ir produkto valdymas (uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas ir patrauklaus dizaino produkto
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sukiirimas). Siekiant nustatyti, kurie 1§ Siy komponenty yra kritiniai s€kmeés veiksniai ple€iantis | naujas
tarptautines rinkas, tyrimo dalyviy buvo prasome juos jvertinti nuo 1 iki 5, kai 1 — visai nesvarbu, 0 5 —
labai svarbu. Veiksnys - uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas, daugumos tyrimo dalyviy ($esi tyrimo
dalyviai) jvertintas kaip labai svarbus, ktitinis veiksnys, du tyrimo dalyviai teigé, kad jiems $is veiksnys
nei svarbus, nei nesvarbus. Veiksnys - nacionaliniy kultry, tradicijy, vertybiy supratimas, anot pusés
tyrimo dalyviy yra svarbus veiksnys, bet nekritinis, kita pusé tyrimo dalyviy mano, kad tai néra svarbus
veiksnys pleCiantis j naujas tarptautines rinkas. Veiksnys - uzsienio rinky pageidaujamy produkty
pazinimas, daugumos tyrimo dalyviy nuomone yra labai svarbus, kritinis sékmés veiksnys einat j kitas
rinkas. Vienas tyrimo dalyvis teigia, kad gamybiniai jmonei tai pats svarbiausias veiksnys pleciantis }
kitas Salis: ,,kadangi atstovauju gamybine puse, tai manyciau, kad uzsienio rinky pageidaujamy produkty
pazinimas biity ko gero pats svarbiausias, kad tu suprastum ar toje rinkoje tavo produktai gali biiti
konkurencingi* (Petras). Taciau du tyrimo dalyviai mano, kad $is veiksnys nei svarbus, nei nesvarbus.
Na ir paskutinis rinkos pazinimo veiksnys - patrauklaus dizaino produkto sukiirimas, anot daugumos
tyrimo dalyviy (Sesi tyrimo dalyviai) néra svarbus veiksnys pleciantis j tarptautines rinkas.

Imonés veiklos srities — rinkos pazinimo ir ja lydin¢iy veiksniy jvertinimas, pateiktas 8 lenteléje.

8 lentelé. Rinkos pazinimo veiksniy jvertinimas

Kategorija | Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
rinkodaros ,uzsienio rinkodaros aplinkos supratimg vertinu penkiais* | Kritinis
aplinkos (Jonas, Simas, Erikas) sekmés
supratimas veiksnys
nacionaliniy ,,nacionaliniy kultiry, tradicijy, vertybiy supratimgq vertinciau Sékmeés

. kultary, tradicijy, | keturiais‘ (Jonas, Erikas) veiksnys,

Rinkos ; S - o . . L

vo . vertybiy ,,hacionaliniy kultiary, tradicijy, vertybiy supratimq vertinciau bet ne

PAZIMIMAs | o\ hratimas trimis “(Rokas) kritinis
pageidaujamy . kadangi atstovauju gamybing puse, tai manyciau, kad uZsienio rinky | Kritinis
produkty pageidaujamy produkty pazinimas biity ko gero pats svarbiausias, kad | sékmés
pazinimas tu suprastum ar toje rinkoje tavo produktai gali buti konkurencingi, veiksnys

vertinu penkiais ““ (Petras)

Vertinciau penkiais (Simas, Vytis)
patrauklaus ., patrauklaus dizaino produkto sukiirimq vertinciau trimis “ (Jonas, Veiksnys
dizaino produkto | Rokas, Erikas)
sukiirimas ,,patrauklaus dizaino produkto sukiirimg vertinciau vienu“ (Simas)

., patrauklaus dizaino produkto sukiirimg vertinciau dviem *“ (Petras)

Apibendrinant 8 lentelés duomenis, galima teigti, kad rinkodaros aplinkos supratimas ir pageidaujamy

produkty pazinimas technologinio pobiidzio jmonéms yra kritiniai s€kmés veiksniai pleciantis | naujas
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tarptautines rinkas. Nacionaliniy kultary, tradicijy, vertybiy supratimas yra sékmés veiksnys, bet ne
kritinis, o patrauklaus dizaino produkto sukiirimas yra nei kritinis, nei sékmés veiksnys.

Stucki (2014) akcentuoja, kad jmonei pleéiantis j naujas tarptautines rinkas, labai svarbu i$naudoti visg
turimg potencialg, t.y. Zmogiskuosius ir finansinius isteklius. Zmogiskieji istekliai reidkia zmones, kurie
dirba organizacijoje ir apima darbuotojus, vadovus, lyderius ir kitus personalo narius. Zmogiskieji
iStekliai savo jgiidZiais, Ziniomis, kompetencija ir talentais prisideda prie organizacijos sékmes,
finansiniai iStekliai yra organizacijos turimas piniginis turtas. Tai apima kapitala, investicijas, pinigy
srautus, pajamas ir finansavimg. Finansiniai iStekliai yra biitini organizacijos veiklai, augimui ir
tvarumui. Tyrimo dalyviai teigia, kad tinkamas zmogiskyjy istekliy ir finasiniy istekliy planavimas einant
] naujas tarptautines rinkas yra esminis jmonés gebéjimas efektyviai patenkinti tarptautinés rinkos

poreikius, prieSingu atveju jmonés toje rinkoje laukia nesékmé:

»Yra du istekliai, zmogiskieji ir finansiniai Stekliai. Kodél mes dirbam su mazZesniais klientais tai
yra todél, kad mes tiesiog galim neaprépti dideliy klienty. Mes negalim pagaminti desimt karty
daugiau, net jeigu ir norétume. Pas mus yra pastatytos gamyklos, sudélioti pirkimo komponenty
grafikai, niekas staiga negali pasirasyti sutraties ir pasakyti mes patieksime desimt karty daugiau
kitq ménesj. Tai yra nesgmoné. Imoné turi Zinoti kq ji gali padaryti ir ko ji negali. Ir jeigu mes
gaminam milijong gaminiy tai nereiskia, kad mes galésim pagaminti 5 milijonus. Tai va pazinimas
savo galimybiy, zinojimas minimaliy ir maksimaliy rémy, dél to tas uzsakymy valdymas ir sistema
yra subalansuota taip, kad mes nesokinétume per mazus arba didelius uzsakymus, o turétume
stabilumq ir neisbalansuotume visos Sitos sistemos su kazkokio vieno kliento norais ir
pageidavimais, kuriy mes negalime patenktinti nei gamybiniu nei finansiniu poziuriu. Ir jeigu
nauji darbuotojai nejvertina tos rizikos ir priima didelj uzsakymgq, kurio mes negalime patenkinti,
toks sandoris paprastai suzlunga, dél to, kad niekas staiga nevyksta, viskq reikia auginti po
truputy, kaupti tai va tai yra pagrindinis kritinis sekmés veiksnys, kai turi subalansuotq, planuotg
augimgq. Todél pazinti Zzmogiskuosius ir finansinius isteklius einat j kitas rinkas biitina* (Erikas)

., Darbo rinkos pazinimas, tai yra esamy laisvy darbuotojy rinkoje kiekis ir supratimas mokesciy
sistemos jvezant prekes, suprantant bankines sistemas, akreditavimgq, sertifikavimo procesus, tai

‘

istekliai bity darbo rinka, o finansiniai — mokesciai, bankiné sistema, kreditai, sertifikavimas "

(Rokas)

Analizuojant, tyrimo duomenis pastebéta, kad dauguma tyrimo dalyviy kaip pagrindinj istekliy
tarptautinése rinkose, jvardina zmogiSkuosius iSteklius, nes anot iy tyrimo dalyviy, nuo darbuotojy

priklauso jmonés sékmé ir pelningumas:

»ovarbu zmogiskyjy istekliy supratimas, kokiq turi komandg, tiek turi sékmés (Petras)
., Zmogiskieji istekliai, be kuriy nieko nebus galima padaryti* (Mnatas)
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., Turim gerus produktus, turim gerus Zmones ir turim gerq marketingq, kuris nurodo kaip padaryti
produktg, kuris biity patrauklus klientui, kuris veikty puikiai ir dar i§ jo gerai uzdirbtume. Cia yra
tokia paslaptis ir mes aisku nuolat ieskome alternatyvy, mes turim stiprig komandg, mes turim
stiprius pirkimus, kurie nuolat iesko alternatyviy tiekéjy, pirkéjo iesko kaip jmanoma, tam kad
gaminys veikty puikiai, o savikaina nukvisty* (Domas)

Tikintis sékmés ir pelningumo tarptautinése rinkose, anot tyrimo dalyviy labai svarbu nuspresti ar toje

rinkoje dirbs vietiniai Zmonés ar Zmonges pasamdyti i§ Lietuvos:

,, Priklauso nuo regiono ir Salies j kurig pleciamés. Pvz., yra Saliy, kuriose nieko nebus ir bus
durys uzdarytos, jei neturési vietinio zmogaus, kuris Zino pas kq nueiti ir taip toliau, bet pvz.
kitose Salyse, tarkim Indijoje, tau tris ar keturis kartus bus lengviau atidaryti duris jei tu esi is
Europos ar Amerikos, tokia kultira, tiesiog mes esam patrauklesni kaip regionas jiems, pvz.
vietiniams yra daug sunkiau prisibelsti, nei pavyzdziui man Europieciui, jie negaus atsakymy ir
t.t. Tas pats yra ir Araby Emyratuose, ten tautybé yra labai svarbu is kur tu esi, tada tau durys
lengviau atsidaro, tavo pasas turi galiqg“ (Mantas)

,, Tai labai svarbu jsivertinti ar dirbs vietiniai Zmonés toje srityje, ar samdysim Zzmones is Lietuvos,
bet tada laiko ir kultiros skirtumai labai svarbis. Imam tqg pacig Amerikq, ten labai daug
kainuoja geri pardavéjai. Ta pati Turkija néra taip pat pigi Salis, nors netoli. Vietiniai Zzmonés
duoda tiek savy pliusy, tiek ir minusy. Taigi teisiSkumas ir teisiné baze, nes kiekvienoje Salyje
skirtingi jdarbinimo procesai, skirtingi atleidimo procesai, kas gali kainuoti labai daug pinigy
(Simas)

Taigi matome, kad zmogiskieji iStekliai yra labai svarbus veiksnys, nuo kurio priklauso ne tik tai, ar
imon¢ turés galimybiy jsitvirtinti pasirinktoje Salyje, bet ir tai, ar jmoné bus pelninga $ioje rinkoje. Keli
tyrimo dalyviai, nurodo, kad nepaisant to, jog zmogiskieji iStekliai yra ,,pats svarbiausias kriterijus
tarptautinéje rinkoje“ (Jonas), svarbu yra ir finansiniai iStekliai, ne vien tik dél valiuty kursy:

,, Finansinius iSteklius irgi svarbu jsivertinti su kokiomis rinkomis planuojama dirbti, pvz. Angola,
Cia yra problemy su daugelio Saliy valiuta, ypatingai eurais arba doleriais, pvz. Angoloje jmonés
gauna tik du kartus per metu uzsienio valiutq, tq turi jsivertinti, nes ten dirbanti jmoné neturés uz
kq tau sumokéti, nebent tu priimsi jy valiutq, kurios tikriausiai nelabai norésis. [sivertinus tokius
dalykus ir tie visi valiuty svyravimai, pvz. kai kurios jmonés perka pagal valiuty kursus, tai gali
bitti, kad jiems suvalgys visq pelng jeigu kursas bus pakiles ir tau gali sustoti verslas, tai va tuos
dalykus labai svarbu jsivertinti ypac einat uz Europos ar Amerikos rinky (Mantas)

Bet ir del galimybiy jsigyti produkty sertifikatus, kurie kai kuriose Salyse yra itin brangiis:

., Svarbu jsivertinti ir finansines galimybes, nes pvz. Amerikoje sertifikavimas yra labai brangus,
nuo 100000 Eur uz vieng gaminj, tai reikia jsivertinti ar tai bus pelninga, ar ne, ar patrauklus
Sitas variantas ar leidZia jmonés piniginé, taip pat svarbu jsivertinti ar mes apziosime tqg gamybg
jeigu gausime tikrai didelius ordrerius, kiek mes galime pagaminti ir pan. “* (Simas)
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Bendrai reikalingy istekliy pazinimas, einant j naujas tarptautines rinkas, apima keliy pagrindiniy verslo
komponenty analiz¢. Tai zmogiskyjy istekliy valdymas ir finansiniy iStekliy apribojimai. Siekiant
nustatyti, kurie i$ $iy komponenty yra kritiniai sékmés veiksniai pleciantis j naujas tarptautines rinkas,
tyrimo dalyviy buvo prasoma juos jvertinti nuo 1 iki 5, kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu. Visi
tyrimo dalyviai zmogiskyjy iStekliy valdyma jvardino kaip labai svarby, kritinj veiksnj einant i naujas
tarptautines rinkas: ,,Zzmogiskieji istekliai manau yra pats svarbiausias kriterijus, apibrézZiantis tq rinkos
supratimq ““ (Jonas), anot tyrimo dalyviy jmonés vadybininkai yra tie Zmogiskieji iStekliai, kurie surenka
visg svarbig informacijg apie tarptautines rinkas, kurios pagrindu yra sprendziama, ar eiti, ar neverta eiti
1 tam rikra rinka. Finansiniy i$tekliy apribojimus kaip labai svarby veiksnj jvertino keturi tyrimo dalyviai,
taciau du tyrimo dalyviai §j veiksnj jvertino keturiais, dar du tyrimo dalyviai trim ir nurodé, kad finansiniy
iStekliy apribojimai tarptautonése rinkose néra dideli: ,, fokiy kaip finansiniy istekliy ribojimai jmanomi
tik tokiu atveju jeigu issiaiskiname, kad tarkim yra poreikis gamybai, bet jis néra didelis ribojimas, bet
i§ esmés jei yra potencialas dideliam kiekiui, tai visada gaminsim* (Jonas), todél $is veiksnys néra
kritinis sékmés veiksnys.

Jmonés veiklos srities — reikalingy istekliy pazinimo ir jg lydinCiy veiksniy jvertinimas, pateiktas 9

lenteléje.

9 lentelé. Reikalingy istekliy pazinimo veiksniy jvertinimas

Kategorija | Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
zmogiskyjy . zmogiskieji iStekliai manau yra pats svarbiausias kriterijus, | Kritinis
Reikalingy | istekliy apibréziantis tq rinkos supratimgq, kadangi darome aktyvius pardavimus | sékmés
iStekliy valdymas ir miusy vadybininkai iS tikryjy yra tie Zmonés, kurie surenka | veiksnys
paZinimas informacijq geriausiai apie rinkos dalyvius * (Jonas)
., zmogiskyjy istekliy valdymas yra penki* (Mantas, Domas, Petras,
Romas, Simas, Tadas, Vytis)
finansiniy ., tokiy kaip finansiniy istekliy ribojimai jmanomi tik tokiu atveju jeigu | Sékmés
iStekliy iSsiaiskiname, kad tarkim yra poreikis gamybai, bet jis néra didelis veiksnys,
apribojimai ribojimas, bet is esmés jei yra potencialas dideliam kiekiui, tai visada | bet ne
gaminsim, skiriu tris““ (Jonas, Rokas) Kritinis
,Jinansiniy istekliy apribojimus vertinciau keturiais *“ (Petras, VYtis)

Apibendrinant 9 lentelés duomenis galima teigti, kad Zmogiskyjy istekliy valdymas technologinio
pobiidzio jmonéms yra kritinis sékmés veiksnys pleéiantis j naujas tarptautines rinkas.
Pleciantis ] naujas tarptautines rinkas, labai svarbu daryti viska, kad jgytume ir i§laikytume klientus, nes

Jie, visy pirma, yra Kiekvienos jmonés gyvybés Saltinis, be jy nebity verslo, antra, jie yra pajamy,
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reikalingy iSlikimui ir plétrai, Saltinis. Klientai generuoja pajamas, skleidzia Zinig ir pateikia jzvalgia
kritikg jmonéms. Jie yra ateities banga jmonéms ir gali pagerinti jy reklaminiy kampanijy tiksluma.

Tyrimas atskleidé, kad pleciantis ] naujas tarptautines rinkas ir siekiant jgyti klientus Siose rinkose,
analizuojama jmoné atlicka nemazai ,,namy darby*, tokiy kaip rinkos vertinimas, perkamosios galios

vertinimas, klienty poreikiy ir likes¢iy analizé, kliento, jo aplinkos pazinimas:

,, Reikia vertinti visq rinkq, poreikiy, liikesciy analize pasidaryti, tos pacios perkamosios galios,
rinkos gylio, problemy tos rinkos ir tada jau stengiantis identifikuoti naujas galimybes “ (Mantas)
,, Tai biity supratimas klienty poreikiy ir likesciy, manau tai buty pats svarbiausias momentas
(Petras)

., Kiekvieng klientq mes skirstome j svarbius klientus ir maZiau svarbius, tai reiskia kad pirmas
kliento pazZinimas tai yra jo potencialas, jo dydis, jo darbuotojy skaicius, finansinis pajégumas, jo
buadimy perkamy gaminiy kiekis, kiek jis gali i§ miisy ty gaminiy nupirkti ar yra pirkes. Jeigu
darbuotojas nepazjsta to kliento, tai net neturéty pradeti jokio sandorio darytis, nes pirmas
uzdavinys, pirmas Sukis, pazint savo klientq. Jeigu to jo nepazjsti néra jokiy Sansy Zinoti, kokios
Jjo galimybés kq tu jam gali pasiilyti. Tai pazinimas kliento cia yra numeris vienas *“ (Erikas)

., Kuo geriau pazysti tq savo klientq, tq aplinkg kliento, tuo paprasciau prie jo prieiti, Zinoti kaip
su juo kalbéti, ko is jo tikétis. Pvz. vienoje Salyje su klientu tardamasis gausi daug pazady, o
galiausiai nieko nebus, o kitoje Salyje, susidurdamas su kita kultira is kliento gaves kazkokj
pazadg, bus 100 proc. ispildytas ir netgi anksciau negu klientas pazadéjo, tai is esmés tas zmoniy
pazinimas toje rinkoje labai labai svarbus *“ (Vytis)

Siekiant geriau pazinti bei iSlaikyti savo klientus, dazniausiai jam yra skambinama, jis yra lankomas, jam
daromos prezentacijos, apie jj renkama informacija, tam, kad visi jmonés darbuotojai zinoty $io kliento

poreikius:

., Tai gali buti skambutis, konkurencinis skambutis, prezentacija, bet geriausiai gali issiaiskinti
vizito, komandiruotés metu, pazinti klientq, suprasti jo poreikius *“ (Jonas)

. Sitq tyrimg miisy vadyba padaro skambindama arba lankydama klientq, uzpildydama miisy
klienty kortele, kad Zinotume su kokiu klientu mes dirbsime, kad ta informacija niekur neprapulty,
kad atéjes kitas zmogus tq informacijq matyty ir Zinoty su kokiu klientu dirba ir kokj uzsakymaq jis
gali uzsakyti* (Erikas)

Be to, tyrimo dalyviai nurodo, kad paZinus savo klientus, daug lengviau ir paprasc¢iau valdyti rizika, t.y.

laiku imtis priemony ir veiksmy, siekiant sumazinti neigiamas pasekmes:

,Jeigu klientas ima uzsakinéti kitokius kiekius nei anksciau pirkdavo, mes jau matome ir
vertiname tai kaip rizikos veiksnj. Arba pvz., klientas perka perka perka ir staiga nustoja pirkti,
tai irgi yra veiksnys, jspéjantis apie rizikq, kad kazkas vyksta negerai su klientu jeigu jis staiga
sumazina uzsakymo kiekius. Tai va kliento paZinimas yra svarbu, sakyciau su klientu reikia gyventi
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kartu, rinkti siganlus, stebéti tendencijas ir kiekvieno vadybininko uzdavinys yra rupintis klientu,
neprarasti jo* (Erikas).
Nepaisant to, jog tyrimo dalyviai klienty pazinimg jvardina kaip svarby veiksnj einant j tarptautines
rinkas, jie taip pat nurodo, kad tai padaryti néra taip lengva ir paprasta, ypa¢ kalbant apie raktinius

klientus, nes §iai dienai jmonei triiksta geros strategijos ir stiprios vadybininky komandos:

,Pastebéjom, kad miisy komanda yra gan silpna Sioje vietoje, vadybininky komanda yra gan

silpna, taip vadybiniu lygiu mes esam silpni, kadangi mes labai piitéemés, labai augome, aisku as

nesakau, kad neturim gery vadybininky, mes jy tikrai turime, bet tuo paciu Kiek mes paaugome, ir

kiek mums reikia Zmoniy, Sioje srityje mes nesame paauge kokybiskai. Mes savo geriausius

vadybininkus statome § vadovus ir jiems tada nelieka laiko ties klientais ir jiems dar reikia

uzauginti kitus vadybininkus, ir taip prarandam daug laiko, ir prarandam tokias galimybes kq

galéjome daryti. Tie kritiniai klientai, raktiniai klientai, kur milijonus galéty nupirkti, mes Siai

dienai neturime geros strategijos kaip juos paimti“ (Domas)
Klienty pazinimas, einant j naujas tarptautines rinkas, apima keliy pagrindiniy verslo komponenty analize
ir transformavimg. Tai klienty pazinimas (klienty poreikiy ir likesCiy iSsiaiSkinimas) ir veiksmy
numatyma klienty poreikiams patenkinti. Siekiant nustatyti, kurie 18 §iy komponenty yra kritiniai s€kmes
veiksniai pleciantis | naujas tarptautines rinkas, tyrimo dalyviy buvo praSome juos jvertinti nuo 1 iki 5,
kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu. Klienty poreikiy ir likesciy i$siaiSkinimas visy tyrimo dalyviy
jvertintas kaip labai svarbus veiksnys einant j naujas tarptautines rinkas, nurodant, kad kliento pazinimas,
jo poreikiy ir likes¢iy iSsiaiskinimas labai svarbu ir visos problemos, kurios kyla po to, dazniausiai dél
to, kad klientas nebuvo pazintas iki galo. Veiksmy numatyma klienty poreikiams patenkinti daugiau nei
pusé tyrimo dalyviy jvertino kaip labai svarby veiksnj, nurodant, kad ne tik svarbu issiaiskinti klienty
poreikius ir liikes¢ius, bet ir labai svarbu juo patenkinti. Likusieji tyrimo dalyviai veiksmy numatyma
klienty poreikiams patenkinti jvertino kaip svarby veiksnj.

Imonés veiklos srities - kliento pazinimo ir jg lydin¢iy veiksniy jvertinimas, pateiktas 10 lenteléje.

10 lentelé. Kliento pazinimo veiksniy jvertinimas

Kategorija | Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
klienty poreikiy ir | ,,tai pazinimas kliento cia yra numeris vienas, kiekvienoje vadyboje, | Kritinis
lukesciy kritinis veiksnys ir visos problemos kurios kyla po to jos kyla dél to, kad | sékmés

Kliento i$siaiskinimas tu nepazinai savo kliento iki galo, vertinu penkiais * (Erikas) veiksnys

paZinimas . Klienty poreikiy ir likesciy iSsiaiSkinimg vertinu penkiais“ (Jonas,

Domas, Mantas, Rokas, Simas, Vytis)
veiksmy ., Veiksmy numatymq klienty poreikiams patenkinti vertinciau penkiais “ | Kritinis
numatyma klienty | (Simas, Rokas, Mantas, Jonas, Erikas) sékmeés
poreikiams ,, Veiksmy numatymgq klienty poreikiams patenkinti vertinu keturiais veiksnys
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| | patenkinti | (Wytis, Petras, Domas) |

Apibendrinant 10 lentelés duomenis galima teigti, kad klienty poreikiy ir likesciy iSsiaiSkinimas ir
veiksmy numatyma klienty poreikiams patenkinti technologinio pobtidzio jmonéms yra kritiniai sékmés
veiksniai pleciantis j naujas tarptautines rinkas.
intelekto (AI) ir maSininio mokymosi (ML) atsiradimo tampa lengviau racionalizuoti verslo procesus,
sumazinti iSlaidas ir pagerinti efektyvuma. Technologijy inovacijos visada buvo labai paklausios tarp
imoniy lyderiy, nors jy svarbos Siandienin¢je sparciai besivystancioje verslo aplinkoje negalima per daug
pabrézti, nes dar yra nemazai $aliy, kurioseveikiancios jmonés dar néra pajégios Siy technologijy priimti.
Anot daugumos tyrimo dalyviy, analizuojamai jmonei, kaip technologinio pobtdzio jmonei, einat j
tarptautines rinkas, svarbu iSsiaiSkinti ar yra toje Salyje jmoniy, kurios pajégios ir gali suprasti kg tu jiems
sitilai ir ar tai gali biiti jdiegta toje Salyje:
., Reikty jsivertinti egzistuojanciq infrastruktirg, kokiomis technologijomis jmoné Siuo metu
disponuoja, lyderiauja tose rinkose, ty. technologiskai pranasumo analizé, kokie jrenginiai
komerciskai patrauklesni, reikia sau atsakyti ar yra jmoniy, kurios pajégios ir gali suprasti kq tu
Jiems sitilai, kad biity galima jdiegti, tarnauti ir pan. Nes pavyzdziui kitur, jeigu parduodi aukstas

technologjjas, jas nevisur ir gali parduoti, nes nebus kas su jomis dirba, nebus specialisty*
(Mantas)

Kiti tyrimo dalyviai nurodo, kad einat j kitas rinkas, svarbu iSsiaiSkinti kokie techniniai reikalvimai

egzistuoja toje Salyje ir ar bus imanoma toje Salyje pritaikyti sitiloma technologinj produkta:

., Labai svarbu issiaiskinti techninius reikalavimus toje Salyje, gal miisy gaminys tinkamas tik ES
rinkai ir visiskai netinkamas Rytams, kur reikalavimai visai kitokie (Simas)

,» Naujy technologijy adaptacija ir skatinimas jy diegti Salyje ar regione ir ar tq valstybé daro,
palaiko, yra suinteresuota gerinti tq technologijy kokybe“ (Rokas)

., Svarbu kaip greitai galima prisitaikyti prie tos rinkos ir pritaikyti produktg‘“ (Jonas)

Bendrai technologiniy naujoviy pazinimas, einant j naujas tarptautines rinkas, apima keliy pagrindiniy
verslo komponenty analize. Tai technologiniy naujoviy diegimo galimybés ir technologiniy naujoviy
diegimo trukdziai. Siekiant nustatyti, kurie 1§ Siy komponenty yra kritiniai s¢kmés veiksniai ple€iantis |
naujas tarptautines rinkas, tyrimo dalyviy buvo praSome juos jvertinti nuo 1 iki 5, kai 1 — visai nesvarbu,
0 5 — labai svarbu. Technologiniy naujoviy diegimo galimybes kaip svarby veiksnj jvardino trys tyrimo
dalyviai, kaip svarby veiksnj jvardino vienas tyrimo dalyvis ir keturi tyrimo dalyviai nurode, kad Sis
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veiksnys nesvarbus pleéiantis j naujastarptautines rinkas. Technologiniy naujoviy diegimo trukdzius kaip
svarby veiksnj jvertino du tyrimo dalyviai, keturi tyrimo dalyviai teigé, kad Sis veiksnys nei svarbus, nei
nesvarbus ir vienas tyrimo dalyvis nurodé, kad $is veiksnys nesvarbus einant j naujas tarptautines rinkas.
Imones veiklos srities — technologiniy naujoviy pazinimo ir jg lydin¢iy veiksniy jvertinimas, pateiktas

11 lentel¢je.

11 lentelé. Technologiniy naujoviy pazinimo veiksniy jvertinimas

Kategorija Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
technologiniy | ,, technologiniy naujoviy diegimo galimybes vertinciau penkiais “(Vytis,
naujoviy Erikas) Veiksnys
diegimo . technologiniy naujoviy diegimo galimybes vertinciau keturiais“
galimybés (Petras)
Technologiniy ,, technologiniy naujoviy diegimo galimybes vertinciau trimis “ (Domas,
naujoviy Simas)
paZinimas ., technologiniy naujoviy diegimo galimybes vertinu dviem** (Jonas)
technologiniy | ,, fechnologiniy naujoviy diegimo trukdzius vertinciau penkiais “
naujoviy (Erikas, Mantas) Veiksnys
diegimo ., technologiniy naujoviy diegimo trukdZius vertinu keturiais “ (Vytis)
trukdziai ., technologiniy naujoviy diegimo trukdzius vertinu trim “ (Domas,
Petras, Simas)
,,technologiniy naujoviy diegimo trukdzius vertinciau dviem “(Jonas,
Rokas)

Apibendrinant 11 lentelés duomenis galima teigti, kad technologiniy naujoviy diegimo galimybés ir
technologiniy naujoviy diegimo trukdziai technologinio pobiidZzio jmonéms néra kritiniai sekmes
veiksniai ple¢iantis j naujas tarptautines rinkas.

Pleciantis ] tarptautines rinkas labai svarbu ne tik numatyti kritinius sékmés veiksnius, kurie uztikrinty
imonei sekme¢ kitose rinkose, bet ir juos pasiekti. Tod¢l labai svarbu iSsiaiSkinti, kurie i§ veiksniy yra
sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés jmonés sékmg pleciantis j naujas tarptautines rinkas.
Tyrimo dalyviy nuomoné S$iuo klausimu isSsiskyré. Trys tyrimo dalyviai teigia, kad sunkiausiai
pasiekiamas veiksnys — uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas, nes tam, kad susidarytum tikra vaizda,

reikia daug laiko, tinkamy jrankiy ir patyrusio vadybininko, kuris sugebéty suprasti tos rinkos poreikius:

»RINKOS pazinimas, nes tai uzZtrunka laiko nemazai, reikia turéti tinkamus jrankius, kad
susidarytum tq tikrq vaizdg, tai yra turéti tinkamus isteklius, pinigus, Zmones, reikia tikrai gero
pardavimo vadybininko, kad jisai tiksliai suprasty tos rinkos poreikius, tai neturint Zemiausios
grandies zmogaus, tai yra Siuo atveju pardavimo vadybininko, adekvataus supratimo, sugebéjimo
gauti informacijos, praktiskai yra nejmanoma judeti j priekj* (Jonas)

., Tai tas uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas nebiuinant toje rinkoje, bandant jeiti j tq rinkg,
tai yra vienas is sudétingesniy dalyky ir manau svarbiausiy dalyky * (Vytis)
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., Rinkos pazinimas, nes kai pazysti rinkq, daug lengviau priimti kitus sprendimus, kiek tau pinigy
reikes, kiek zmogiskyjy istekliy reikés ar ty paciy technologijy ar reikia, ar nebereikia, todél reikia
daryti rinkos analize visais kampais (Simas)

Trys tyrimo dalyviai nurodo, kad sunkiausiai pasiekiami veiksniai yra technologiniy naujoviy diegimo
galimybés ir jy trukdziai, nes bendrai sunku jvertinti technologijy bukle ir technologinius reikalvimus

nebiinant toje Salyje:

., Sunkiausiai mums pasiekiami technologiniy naujoviy diegimo galimybés ir technologiniy
naujoviy diegimo trukdziai* (Domas)

»Manau, kad technologinés kliiitys, nes jvertinti esamq infrastruktiirq arba jos bikle yra labai
sunku, iStikryjy yra sudétinga, nes ji gal ir yra, bet neaisku kokiam stovyje “ (Mantas)

., Taip pat technologiniy reikalavimy, nes kartais partneriai gali sumeluoti pridedami tai, kas gal
biit tikrai néra reikalinga, nes kartais klientus gali dominti ir neauksciausios technologijos, super
gaminiai. Tai va §ig analize sunkiausia is Salies pasidaryt* (Simas)

Keturi tyrimo dalyviai teigia, kad sunkiausiai pasiekiamas veiksnys — zmogiskyjy iStekliy valdymas, nes
Salyse skiriasi Zmoniy mentelitetas, ambicijos, jgiidziai, bendras supratimas apie procesus, be to, kai

kuriose Salyse egzistuoja korupcija:

., Zmogiskyjy istekliy valdymas, nes skirtingi mentalitetai, jgiidziai ir bendras supratimas apie
procesus gali labai trikdyti jmonés augimq, plétimgsi j tarptautines rinkas, dar gali skirtis Zzmoniy
ambicijos, kurios ateina is vakary ir eina j rytus ir tas gali labai jtakoti situacijq* (Rokas)

., Zmoniy problema yra daugelyje Saliy, ypatingai technologiniy kompanijy ir mes susiduriame su
ja gan stipriai “ (Petras)

., Kitas dalykas, korupcija, cia ypatingai Afrika ir Azija, korupcija kisa kojg ir tu to negali
jsivertinti, kol tu ten nejlendi giliau, atrodo lyg ir viskas gerai, bet po to islenda tam tikri nivansai*
(Mantas)

,Manau, kad Zmogiskyjy istekliy valdymas, nes gerq gaminj sukurti galima, jeigu turi gerus
Zmones. Be t0 suburti komandg, kuri galvoty apie klientus yra labai sunku“ (Erikas)

Vienas tyrimo dalyvis teigia, kad sunkiausiai pasiekiamas veiksnys uZztikrinant technologinés jmonés
sékme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas yra naujy klienty suradimas, pritraukimas ir i§laikymas, anot

tyrimo dalyviy, nebus klienty, nebus verslo:

,, Pats sunkiausias dalykas yra naujy kienty suradimas ir pritraukimas j kompanijq, ir islaikymas.
Neéra klienty néra verslo, ¢ia yra pagrindinis dalykas, produktq sukurti tai yra sprendziami
dalykai, sunkiausiais yra biitent didinti klienty skaiciy, kad tavim pasitikéty vis didesnis ratas ir
kad buty vis daugiau klienty, kurie tavimi biity patenktinti. Visas pasaulis stovi ant to, kad klientas
ateina ir perka, jeigu nebiity vartojimo nebiity nei gamybos, nei evoliucijos, nei sprendimy, gali
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spresti kiek nori, jeigu klientai neperka, arba pabégo is taves, negrizo. Kritinis veiksnys yra miisy
Klientai, nera klienty néra verslo “ (Erikas)

12 lenteléje pateiktas sunkiausiai pasiekiamy kritiniy s€ékmés veiksniy technologinei jmonei pleciantis |

naujas tarptautines rinkas jvertinimas.

12 lentelé. Sunkiausiai pasiekiamy kritiniy s¢kmés veiksniy technologinei jmonei pleciantis j naujas tarptautines
rinkas jvertinimas

Kategorija | Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
uzsienio ., Rinkos pazinimas, nes kai paZysti rinkq, daug lengviau priimti kitus | Kritinis
rinkodaros sprendimus, kiek tau pinigy reikés, kiek Zzmogiskyjy istekliy reikés ar ty | sékmés
aplinkos paciy technologijy ar reikia, ar nebereikia, todél reikia daryti rinkos | veiksnys
supratimas analize visais kampais (Simas)

Sunkiausiai | technologiniy ., Sunkiausiai mums pasiekiami technologiniy naujoviy diegimo | Veiksnys

pasiekiami | naujoviy galimybeés ir technologiniy naujoviy diegimo trukdZiai* (Domas)

kritiniai diegimo

sékmés galimybés ir jy

veiksniai trukdziai
zmogisSkyjy ., Zmogiskyjy istekliy valdymas, nes skirtingi mentalitetai, jgiidziai ir Kritinis
istekliy bendras supratimas apie procesus gali labai trikdyti jmonés augimgq, sékmes
valdymas plétimgsi j tarptautines rinkas “ (Rokas) veiksnys
naujy klienty ., Visas pasaulis stovi ant to, kad klientas ateina ir perka, jeigu nebity | Kritinis
suradimas, vartojimo nebiity nei gamybos, nei evoliucijos, nei sprendimy, gali sékmés
pritraukimas ir spresti kiek nori, jeigu klientai neperka, arba pabégo is taves, negrjzo. | veiksnys
iSlaikymas Kritinis veiksnys yra misy klientai, néra klienty néra verslo * (Erikas)

Verslo sprendimas zengti j tarptautines rinkas daznai yra sudétingas, kai pries priimant sprendima reikia
iSanalizuoti ir pasverti kelis potencialiai teigiamus ir neigiamus veiksnius. Plétrg | tarptautines rinkas
apsunkina ir tai, kad tie veiksniai skirtingose rinkose skiriasi, t.y. vienose rinkose vieni veiksniai gali
uztikrinti sékme, kitose rinkose jau kiti. Anot daugumos tyrimo dalyviy (penki tyrimo dalyviai)
tarptautinése rinkose kritiniai s€kmés veiksniai skiriasi, nes vienur gali biiti konkurenciné aplinka didesné
ar mazesng, kitur technologinis i$sivystymas didesnis ar mazesnis, dar kitur skirtingas Salies i§sivystymo

lygis ar sglygos nepatrauklios ir pan.:

. Manau, kad kritiniai sékmés veiksniai skiriasi, nes skirtingas Saliy iSsivystymas kuria arba
panasiq ekosistemq verslui, arba ne“ (Rokas, Erikas)

,Nevienodi, nes vienur gali biiti konkurenciné aplinka didesné, kitur technologinis issivystymas
didesnis ar mazesnis, trecioje Salyje, gal biit finansinis aspektas yra pinigy, bet nebiitinai
patraukliomis sqlygomis. Tai i§ esmés ne tie patys veiksniai yra aktualiis, vyrauja skirtingi pagal
rinkq“ (Mantas)

Tikrai ne tie patys, ir mums tai priklauso labiau nuo etapo, kai pradedi vienas dalykas svarbus,
véliau kitas ir taip toliau “ (Domas)
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Kaip nurodo pastarieji tyrimo dalyviai, nors kritiniai s€ékmés veiksniai skiriasi pagal rinkg, taciau
pasiruoSimas yra gana panasus:
., Realiai veiksniai visi skiriasi, bet pasiruosimas panasus. Manau is patirties, kad visur reikia
atlikti gerai namy darbus, bent jau panasius *“ (Mantas)
., Bent jau is miisy pusés Ziurint, tai is esmés tai taip, viskas prasideda nuo vadybininky ir nuo to
kaip jie sugeba analizuoti rinkas ir analizuoti klientus, ir suZinoti is jy informacijq, tai yra
pagrindinis miusy pardavimo kanalas ir be jo nejmanomas nei technologinis proverzis, nei
finansinis proverzis klienty atzvilgiu ar pardavimy atzvilgiu* (Jonas)
Nepaisant to, jog dauguma tyrimo dalyviy nurodo, kad pleciantis i skirtingas rinkas, skiriasi ir kritiniai
sékmés veiksniai, trys tyrimo dalyviai teigia, kad kritiniai sékmés veiksniai einant j skirtingas tarptautines

rinkas didzigja dalimi yra vienodi

. Manau, kad didzigja dalimi taip, iSskirtiniai atvejai, kai biina labai skirtingos Salys kulturiskai,

ar geopolitiné situacija yra kitokia, bet bendrai tai taip, bendri désniai veikia visur* (Petras)

,,Manau, kad taip, vienodi veiksniai “ (Vytis)

,,J0 mano manymu, kad taip, apart kai kurias Salis, pvz. elektros stotelés, kurios yra skirtingos

Svedijoje, Vokietijoje, nors tapati ES, bet labai skirtingi reikalavimai. Bet bendrai manau tie

patys“ (Simas)
Kai verslas nusprendzia perZengti vidaus rinka, kad pasiekty uzsienio rinka, atsiranda tarptautinés
rinkodaros koncepcija. Tarptautiné rinkodara gali biiti apibrézta kaip produkty ir paslaugy rinkodaros uz
Salies riby veiksmas. Tarptautiné rinkodara apima tarptautinés auditorijos kultiiros, kalbos, vertybiy ir
isitikinimy supratimg bei savo produkty ir paslaugy naudinguma jai. Praktika, skirta jveikti kalbos
barjerus, skirtingas kultiirines normas ir kitus barjerus, atlickama taikant veiksmingas rinkodaros
strategijas. Paskutiniuoju interviu klausimu buvo siekiama iSsiaskinti j kokius tarptautinés rinkos
ypatumus atsizvelgia tyrimo dalyviai kaip pardavimy specialistai, nustatant kritinius s€kmés veiksnius
uztikrins technologinés jmonés sékmg pleciantis j atitinkamas naujas tarptautines rinkas. Tyrimo dalyviy
nuomon¢é $iuo klausimu iSsiskyre.
Du tyrimo dalyviai teigia, kad nustatant Kkritinius sékmés veiksnius uztikrinant technologinés jmonés
s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas atsizvelgia j tos Salies technologinj, kulttirinj, finansinj

1$sivystyma bei j reguliavimo sistema:

., Technologinis ir finansinis Salies iSsivystymas bei kultiriniai aspektai* (Jonas)
“Tai technologinis issivystymas Salies ar regiono, pacio produkto Zenklo pazinimas, kiek yra toje
vietoje ar netgi regione pazystamas ir kokie taikomi draudimai tam regione ar toje Salyje

jvezamom prekéem” (Rokas)
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Keli tyrimo dalyviai teigia, kad nustatant kritinius sékmés veiksnius ple€iantis j naujas tarptautines rinkas
atsizvelgia ] tos rinkos tradicijas, potenciala, koks jis yra $iandien ir koks jis bus ateityje, ar tai auganti,

dinamiska rinka, ar ji pleciasi, ypac technologijy srityje:

»wlai tikriausiai koks rinkos yra potencialas Siandien ir koks tas potencialas bus ateity, turi
potencialg augti ar gal kaip tik kristi, jvertinti ar Siuo metu ji turi kazkq, ar verta, ar gal biit jau
neverta Zengti ten, ar turim jiems kq pasiulyti dar, kiek ta rinka yra dinamiska, jeigu dinamiska,
tai manau verta tada, nes visq laikq atsiranda naujy galimybiy “ (Mantas)

., Augancios rinkos, jy tradicijos svarbu, kaip pvz. Japonija, i jq labai sunku jeiti, nors didele,
milZiniska ta rinka atrodo, bet ten labai sunku. Svarbu padaryti analize ir rasti rinky, kurios
sparciai auga, pleciasi technologijy srityje, bet gal neturi tokiy dideliy apribojimy kaip
Japonija “(Simas)

Dar keli tyrimo dalyviai nurodo, kad nustatant kritinius sékmés veiksnius, atsizvelgia j tos rinkos BVP,

perkamaja galig, konkurentus, demografija, rinkos dydj:

., Tai vél gi demografija, Salies perkamoji galia, kazkokios veikiancios industrijos Salyje (Vytis)
.1 rinkos dydj, j bendrq vidaus produktq, j rinkose veikianciy konkurenty analize, tai tokie biity
pagrindiniai “ (Petras)

Vienas tyrimo dalyvis nurod¢, kad apskritai Siuo metu jmoné nedirba su sankcionuotomis arba
kariaujanciomis Salimis, dél per didelés rizikos: ,, tarpautinéje rinkoje situacija geopolitiné Siandien
tokia, kad mes nedirbame su sankcionuotom Salim, tai biity rizika dirbti su Salimi kas yra po sankcijomis
arba kariaujancios Salys, tai tarptautiniu mastu Ziirint yra tam tikras sqrasas Saliy, su kuriomis
nebedirbame, su Rusija nebedirbam, su Baltarusija nebedirbam, su Sirija nebedirbam, su lranu
nebedirbam, su Koréja niekada nedirbom, tai tos geopolitinés situacijos pasikeitimas performuoja ir
miisy veiklos Zemélapj “ (Erikas). Anot pastarojo tyrimo dalyviy, Sioms prarastoms rinkoms, jmoné ieSko

kity rinky, paskirsto resursus tarp skirtingy rinky:

,, Mes turime surasti tom prarastom rinkom kitas rinkas, kitus klientus, kad jmoné nenukentéty,
apyvarta nenukentéty, tai misy sekmé, kad mes dirbame su daug skirtingy rinky ir atsitikus pvz.,
kaip dabar atsitiko su Rusija, iSéjus i$ tos Rusijos rinkos mes nieko nepraradom, mes paaugom
kitoje rinkoje, dél ko mes tiesiog pardavéme tuos produktus, kurivos kazkada pardavinéjom Sitose
rinkose Baltarusijos ir Rusijos, ten Indonezijoje arba Amerikoje, arba kaip buvo pandemijq
sakykim, vienos rinkos totaliai uzsidaré, nebuvo kur pardavinét, bet viskas buvo gerai, kad jos
uzsidarinéjo, pvz., uzdaré Italijq ir viskas tu joje nieko neparduosi, nes ji neveiké visq ménesy,
iSjungta, bet mes tuo metu dirbome Brazilijoje, dirbom Kanadoje, jos nebuvo uzsidariusios tuo
metu. Po to tas virusas taip slinkosi j Salj is Azijos j vakarus ir ¢ia Europq uzsidarinéjo, Europgq
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uzsidaré ir mes jau cia mazai kq galéjome padaryti, bet mes jau matéme, kad atsidaré Malaizija,
atsidareé Indonezija, Australija atsidaré ir jau ten galéjome pardavinéti ir taip mes nukreipinéjom
savo energijq is ty kur nieko negalim padaryt, i ten kur kazkq galim padary * (Erikas)
Kaip nurodo dauguma tyrimo dalyviy bendrai resursy paskirstymas tarp skirtingy Saliy, produkty ir

klienty ir yra pagrindiné jmonés sékmés formul¢ tarptautingje rinkoje:

., Tai va tas misy resursy permetinéjimas tarp skirtingy Saliy ir yra sékmés formulé is tikryjy,
visos krizés, pandemijos, karai niekaip nejtakoja nuolatinio misy augimo. Tai reiskia sékmés
formulé yra diversifikavimas visy rinky, produkty ir klienty* (Erikas).

13 lentel¢je pateikti tarptautiniy rinky ypatumai ] kuriuos atsizvelgiama nustatant kritinius sékmés

veiksnius uztikrinant technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas.

13 lentelé. Tarptautiniy rinky ypatumai nustatant kritinius sékmés veiksnius

Kategorija Subkategorija Tyrimo duomenys Ivertinimas
technologinis, kultdirinis, ,, Technologinis ir finansinis Salies iSsivystymas bei | Patraukli
finansinis i§sivystymas bei | kultiriniai aspektai* (Jonas) rinka
reguliavimo sistema
auganti, dinamiska rinka, ,Koks rinkos yra potencialas Siandien ir koks tas | Patraukli

Tarptautiniy | jos plétra technologijy potencialas bus ateity, turi potencialg augti ar gal kaip tik | rinka
rinky srityje kristi, jvertinti kiek ta rinka yra dinamiska, jeigu dinamiska,
ypatumai tai manau verta“ (Mantas)
rinkos BVP, perkamoji ., rinkos dydj, j bendrq vidaus produktg, i rinkose Patraukli
galia, konkurentai, veikianciy konkurenty analize, tai tokie buty pagrindiniai“ | rinka
demografija, rinkos dydis (Petras)
geopolitiné situacija ,,Mes nedirbame su sankcionuotom Salim, tai bty rizika Nepatraukli
dirbti su Salimi kas yra po sankcijomis arba kariaujancios | rinka
Salys, tai tarptautiniu mastu Zigrint yra tam tikras sqrasas
Saliy, su kuriomis nebedirbame, su Rusija nebedirbam, su
Baltarusija nebedirbam, su Sirija nebedirbam, su Iranu
nebedirbam, su Koréja niekada nedirbom * (Erikas).

4.2. Diskusija

Baigiamojo darbo tikslas — identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemian¢ius technologinio pobiidzio
imonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas. Nustatant $iuos veiksnius, buvo atliktas kokybinis
tyrimas taikant pusiau struktiiruotg interviu metoda. Interviu klausimai buvo sudaryti remiantis teorijoje
iSskirtomis penkiy veiksniy grupémis (procesy pazinimas, rinkos pazinimas, klienty pazinimas,

reikalingy iStekliy pazinimas/finansiniai resursai, technologiniy naujoviy pazinimas) ir juos lydinciais
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kritinés sékmés veiksniais, kurie buidingi B2C ir B2B sektoriuje dirbanc¢ioms jmonéms, kurios nori pléstis
] naujas tarptautines rinkas.
Tyrimo metu, tyrimo dalyviai, technologinio pobiidzio jmonés atstovai, kurie dirba su beveik viso
pasaulio rinkomis i§ penkiy veiksniy grupiy, identifikuoty teorinéje literatiiroje (Zr. 4 lentel¢), po
pirminés apklausos, jvardino tik tris veiksniy grupes ir jas lydincius kritinius sékmés veiksnius, kurie
bendrai literatiiros apzvalgoje nebuvo minimi, tai:

e Procesy paZinimas: rizikos diversifikavimas, infrastruktira, iSankstinis planavimas.

e Rinkos pazinimas: rinkos analizé, produktai ir jy sertifikatai.

e Klienty pazinimas: stipriy rysiy sukiirimas.
Pastebéta, kad $iy veiksniy pasirinkima jtakojo Salies ar regiono technologinis iSsivystymas, ekonominé
situacija ir kultiiriniai skirtumai tarp vietinio regiono i§ kurio tyrimo dalyviai dirba ir j kurj jie tuo metu
pleciasi. Tyrimas parodé, kad §iuo metu tyrimo dalyviai dirba su Europos, Siaurés Azijos bei Afrikos
regiony rinkomis: Suomija, Estija, Latvija, Lietuva, Lenkija, Vokietija, Sveicarija, Cekija, Slovakija,
Marokas, Kenija, Nigerija, Piety Afrika, Turkija.
Toliau tyrimo metu tyrimo dalyviy buvo prasoma vertinti kiekvieng teorijoje i$skirtg veiksniy grupe ir jg
lydingius veiksnius atskirai. Siuo atveju i§ penkiy veiksniy grupiy tyrimo dalyviai kaip svarbias veiksniy
grupes jvardino keturias veiksniy grupes ir juos lydinc¢ius kritinés sékmés veiksnius. Procesy pazinimo
veiksniy grupéje tyrimo dalyviai kaip kritin] s€¢kmés veiksnj technologinio pobtidZio jmonei ple€iantis |
naujas tarptautines rinkas jvardino vieng veiksnj - strateginiy tiksly nustatyma. Kiti literattiroje jvardinti
veiksniai: jmonés rizikos valdymo plano parengimas ir alternatyviy metody taikymas valdant
nenumatytas aplinkybes, anot tyrimo dalyviy yra svarbiis veiksniai, taCiau néra kritiniai sékmés
veiksniai. Rinkos pazinimo veiksniy grupéje tyrimo dalyviai kaip kritinius sékmés veiksnius
technologinio pobiidzio jmonei ple€iantis j naujas tarptautines rinkas i$skyré du veiksnius, t.y. rinkodaros
aplinkos supratimas ir pageidaujamy produkty pazinimas. Tokie veiksniai kaip nacionaliniy kultiiry,
tradicijy, vertybiy supratimas bei patrauklaus dizaino produkto sukiirimas, anot tyrimo dalyviy gal ir
svarbiis, taCiau tikrai néra kritiniai veiksniai. Reikalingy iStekliy pazinimo veiksniy grupéje tyrimo
dalyviai kaip svarby kritinés s€ékmés veiksnj pleciantis technologinio pobtuidZzio jmonei | kitas rinkas
isskyré vieng veiksnj, tai zmogiskyjy istekliy valdymas. Zmogiskyjy istekliy valdymo buvo tas veiksnys,
kurj visi tyrimo dalyviai jvardino kaip labai svarby kritinj s€kmés veiksnj ple€iantis ] naujas tarptautines
rinkas. Kitas $ios grupés veiksnys - finansiniy iStekliy apribojimai, anot tyrimo dalyviy yra sékmés
veiksnys, bet tikrai ne kritinis. Kliento pazinimo veiksniy grupéje abu veiksniai: klienty poreikiy ir
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lukesCiy iSsiaiSkinimas ir veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti, tyrimo dalyviy buvo
jvardinti kaip svarbus kritiniai sekmés veiksniai pleciantis technologinio pobiidZio jmonei  naujas
tarptautines rinkas. Svarbu papbrézti tai, kad veiksnys - klienty poreikiy ir likesc¢iy i$siaiskinimas, visy
tyrimo dalyviy buvo jvertintas kaip labai svarbus veiksnys einant j naujas tarptautines rinkas, nurodant,
kad visos problemos, kurios kyla po to, dazniausiai kyla dél to, kad klientas nebuvo pazintas iki galo.
Penktaja teorijoje iSskirta veiksniy grupe¢ - technologiniy naujoviy paZinimo veiksniai, tyrimo dalyviai
eliminavo ir teigé, kad nei technologiniy naujoviy diegimo galimybés, nei technologiniy naujoviy
diegimo trukdziai, nors jmon¢ yra technologinio pobuidZio, néra kritiniai sékmés veiksniai pleciantis |
naujas tarptautines rinkas.
Apibendrinus abiejy etapy tyrimo dalyviy jvardintus kritinius sékmés veiksnius, remiantis jy ilgamete
patirtimi pleciantis j naujas tarptautines rinkas, iSskiriamos keturios svarbios kritiniy sékmés veiksniy
grupés (verslas — rinka — klientai — zmonés (darbuotojai)) ir juos lydintys kritiniai sékmés veiksniai, kurie
budingi B2B sektoriuje dirbanciai technologinio pobiidzio jmonei, tai:

e Procesy pazinimas: strateginiy tiksly nustatymas, rizikos diversifikavimas, infrastruktiira.

e Rinkos pazinimas: rinkodaros aplinkos supratimas ir pageidaujamy produkty paZinimas,

sertifikavimas.
e Klienty pazZinimas: klienty poreikiy ir likesCiy iSsiaiSkinimas, veiksmy numatymas klienty
poreikiams patenkinti, stipriy ry$iy sukiirimas.

e Reikalingy iStekliy pazinimas: zmogiskyjy iStekliy valdymas.
Bendrai paémus tyrimo dalyviy iSskirti kritiniai sékmeés veiksniai tik i§ dalies atitinka teorinéje
literattiroje (zr. 4 lentele) iSskirtus bendrinius B2C ir B2B sektoriuje dirbanciy jmoniy kritinius sékmés
veiksnius pleciantis j naujas tarptautines rinkas. Be to, tyrimo metu i$skirti kritiniai veiksniai skiriasi ir
nuo kity tyréjy iSskirty kritiniy sékmes veiksniy, kurie btidingi B2B sektoriuje dirban¢ioms jmonéms.
Pavyzdziui, Vlachos‘as (2004) tyrinédamas kritinius verslas verslui (B2B) elektroninés prekybos
sprendimy sékmés veiksnius tiekimo grandinés valdymui, i§skyré tik keturis kritinius sékmés veiksnius,
tai: (i) strategija ,,bendradarbiauti siekiant konkuruoti®, (ii) visiems naudinga strategija, (iii)
Jsipareigojimas aptarnauti klientus ir (iv) bendros programos. Kitas tyréjas Johnson‘as (2013), tyrin€jes
kritinius B2B e-rinky sékmés veiksnius, kurie yra labai svarblis verslo jmoniy tarpusavio (B2B)
elektroniniy tarptautiniy rinky sékmei aviacijos ir gynybos, sveikatos prieziiiros, aukStojo mokslo ir
vietos valdzios pramongs sektoriuose, nustaté astuonis kritinius s€kmés veiksnius, kurie yra labai svarbiis
elektroninés rinkos sékmei, ir keturis veiksnius (kritiné masé, integracijos problemos, vertés pasitlymas
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ir lyderystés dalyvavimas), kurie yra palankiis elektroninés rinkos s¢kmei visuose keturiuose pramonés
sektoriuose. Tuo tarpu tyrimo metu nustatyta, kad B2B sektoriuje dirbanciai technologinio pobtdzio
jmonei ple¢iantis j naujas tarptautines rinkas, yra deSimt esminiy kritiniy sékmés veiksniy, tai: strateginiy
tiksly nustatymas, rizikos diversifikavimas, infrastruktiira, rinkodaros aplinkos supratimas ir
pageidaujamy produkty pazinimas, sertifikavimas, klienty poreikiy ir lukesciy iSsiaiSkinimas, veiksmy
numatymas klienty poreikiams patenkinti, stipriy ry$iy sukiirimas, Zzmogiskyjy iStekliy valdymas. Visi
Sie veiksniai turi didelg prakting reikSme ir rodo, kad norint tarptautinéje rinkoje tapti sékmingais,
technologinio pobiidZio jmonés prie§ einant ] naujas rinkas turi numatyti strateginius tikslus,
diversifikuoti rizikg tarp skirtingy Salies regiony, i$siaisSkinti klienty poreikius ir lukes¢ius bei numatyti
veiksmus jiems patenkinti, tam, kad uZsimegzty stipris rySai su klientais, o svarbiausia tinkamai
suplanuoti zmogiskuosius iSteklius, nes tai yra esminis jmonés gebéjimas efektyviai patenkinti
tarptautinés rinkos poreikius, nuo darbuotojy priklauso jmonés sékmé ir pelningumas tarptautingje
rinkoje. Taip pat labai svarbu numatyti ar Sioje rinkoje dirbs vietiniai Zzmonés, ar reiks samdyti Zmones
i§ Lietuvos. Bendrai tyrimas parodé, kad sunkiausiai tarptautingje rinkoje pasiekiami $ie veiksniai:
uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas, zmogiskyjy istekliy valdymas ir naujy klienty suradimas,
pritraukimas bei jy iSlaikymas.

Nors tyrimo dalyviai tyrimo metu jvardino, jy nuomone, svarbiausius technologinio pobtizio jmonés
kritinius sékmés veiksnius pleCiantis j naujas tarptautines rinkas, jie taip pat akcentavo, kad visi Sie
veiksniai procese gali Kisti ir jy nereikéty jsikibus laikytis kaip nustatyty Sabloniniy technologinio
pobuidZzio jmonés kritiniy sékmés veiksniy. Anot tyrimo dalyviy, einant j naujas tarptautines rinkas,
daznai kiekviena Situacija biina kitokia, neSabloniska, juk apskritai visas plétros procesas yra dinaminis
procesas, todél kartais tenka veiksnius pakoreguoti arba i§ esmés juos keisti eigoje. Anot tyrimo dalyviy,
taip daZzniausiai nutinka kai pleciamasi ] labai specifines, daZniausiai ekonomiskai stiprias Salis, tokias
kaip Jungtiniai Araby Emyratai ar Junginés Amerikos Valstijos. Tyrime nustatyta, kad nustatant kritinius
sékmés veiksnius pleiantis | naujas tarptautines rinkas, labai svarbu jvertinti naujos rinkos technologini,
kulttirinj, finansinj i$sivystymo lygj bei reguliavimo sistemg, svarbu jvertinti ar tai auganti, dinamiska
rinka bei kokia jos plétra technologijy srityje, koks tos rinkos BVP, perkamoji galia, demografija, rinkos
dydis, kokia geopolitiné situacija (karai, riausés ir pan.) bei kas pagrindiniai bei potencialis konkurentai.
Tyrimo metu tyrimo dalyviy jvardinti tiek teoringje literatiiroje neminimi kritiniai sekmés veiksniai, tiek
kai Kkurie teorijoje minimi kritiniai sékmés veiksniai, atskleidzia B2B sektoriuje veikiancios
technologinio pobtidzio jmonés specifika ir konkrecius $io sektoriaus verslo poreikius, kurie yra kritiniai
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norint pléstis j naujas tarptautines rinkas ir ten uzsitikrinant sékme. Nustatyti tyrimo metu Kritiniai
s¢kmés veiksniai gali padéti akademiniams tyré¢jams, vadybininkams, konsultantams, praktikams ir
Kitiems specialistams geriau suprasti, kokie veiksniai yra kritiniai technologinio pobtidzio jmonei,

veikianciai B2B rinkos erdvéje, ple€iantis j naujas tarptautines rinkas.
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ISvados

1. Atlikus darbo problemos analize, daroma iSvada, kad néra vieno bendro kritiniy sémés veiksniy
saraso, kuris tikty visoms jmonéms. Jvairtis autoriai pateikia skirtingas kritiniy sékmés veiksniy
dimensijas, kurios paprastai skiriasi priklausomai ne tik nuo pramonés Sakos, jmonés veiklos
srities, bet ir konkretaus projekto. Todél darbe keliamas probleminis klausimas: kokia kritiniy
sekmes veiksniy grupé gali lemti jmonés s¢kmg rinkoje plecianti j naujas tarptautines rinkas?

2. ISanalizavus kritiniy sékmés veiksniy samprata, daroma iSvada, kad kritiniai sékmés veiksniai —
tai valdymo elementai, kuriems vadovai turi suteikti didesng¢ verte nei kitiems dél svarbesnio
vaidmens turin¢ios jtakos verslo s€kmés rodikliams, jei tikisi sekmingai jvykdyty konkrety tiksla,
tai jrankis jmonés sé¢kmei uZztikrinti. Teorijoje yra pateikiama jvairiy kritiniy sékmés veiksniy
modeliy, kurie pateikia gaires kokie kritiniai sékmés veiksniai gali lemti jmonés sékme. Atlikus
trijy kritinés sékmés veiksniy modeliy analiz¢, buvo isskirtos penkios jmonés veiklos sritys ir jas
lydintys kritinés sémés veiksniai, kurie gali uztikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis |
naujas tarptautines rinkas. Darbe i$skirti Sie kritinés sékmés veiksniai: strateginiy tiksly nustatymo
veiksniai, nenumatyty aplinkybiy valdymo veiksniai, uzsienio rinkodaros aplinkos supratimo
veiksniai, tarptautinés rinkos pazinimo veiksniai, uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimo
ir patrauklaus dizaino produkto sukiirimo veiksniai, klienty poreikiy ir lukesCiy iSsiaiSkinimo
veiksniai, technologiniy naujoviy diegimo galimybiy veiksniai.

3. Atlikus tyrima, nustatyta, kad technologinio pobtidZio jmoniy kritiniai s¢kmés veiksniai pleCiantis
] naujas tarptautines rinkas apima keturias veiksniy grupes/jmoneés sritis. Pirmoji sritis - procesy
pazinimas ir juos lydintys kritiniai sékmeés veiskniai: strateginiy tiksly nustatymas, rizikos
diversifikavimas, infrastruktiira. Antroji sritis - rinkos pazinimas ir jg lydintys kritiniai sékmés
veiksniai: rinkodaros aplinkos supratimas ir pageidaujamy produkty pazinimas, sertifikavimas.
Trecioji grupé, klienty paZinimas ir lydintys kritiniai s€kmeés veiksniai: klienty poreikiy ir likes¢iy
i$siaiSkinimas, veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti, stipriy rySiy sukiirimas.
Ketvirtoji sritis - reikalingy iStekliy pazinimas ir ja lydintis kritinis sékmés veiksnys - zmogiskyjy
iStekliy valdymas. Tyrimas parodé¢, zmogiskyjy iStekliy valdymas yra pats svarbiausias kritinis
sekmés veiksnys pleCiantis ] naujas tarptautines rinkas, nes be tinkamy Zmoniy, nebus nei reikiamo

produkto, nei gery pardavimy. Taigi tyrimo metu isskirti kritiniai sékmés veiksniai atskleidzia
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technologinio pobiidzio jmonés specifikg ir konkrecius §io sektoriaus verslo poreikius, kurie yra

kritiniai norint pléstis | naujas tarptautines rinkas.
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Priedali

1 priedas. Pusiau struktiiruoto interviu klausimai

Tyrimo tikslas - identifikuoti kritinius sékmés veiksnius, lemiancius technologinio pobiidzio jmonés sékme

pleciantis j naujas tarptautines rinkas. Kritiniai sékmés veiksniai yra pagrindiniai elementai arba veikla,
lemianti tam tikry pastangy ar tiksly sékme. Tai yra kelios svarbiausios sritys, kuriose norint uZtikrinti

bendrq projekto, organizacijos ar strategijos sékme, biitinas patenkinamas nasumas. Kritiniai sékmés
veiksniai yra tiesiogiai susije su verslo strategija ir gali biiti apibrézti kaip sistemos, padedancios

jmonéms pasiekti savo tikslus.

|. Demografiniy duomeny rinkimo klausimai

1. Kokios jisy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje

jmonéje ?

II. Pagrindiné dalis.

2.
3.
4.

10.

I kokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmon¢je?

Ar jiis Zinote kas yra kritiniai sekmés veiksniai?

Kaip manote ar plétojant verslg j naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sekmés veiksniy
analiz¢? Kod¢l svarbi/nesvarbi.

Ar pleciantis | tarptauting rinka, jis numatot kritinius sékmés veiksnius? Jei taip, gal galite
jvardinti kritinius s€kmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.

Ar visi jiisy numatyti kritiniai sekmeés veiksniai lemia jmonés s¢kme? [vardinkite, kokie

kritiniai sekmes veiksniai pleciantis j naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jlisy nuomone.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés s€kmes veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés s¢kmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Kaip manote, kokie istekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés s€kmés veiksniai gali
uztikrinti technologinés jmonés seékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés

imonés s¢kmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
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11. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés sekmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

12. Skal¢je nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai sékmés veiksniai gali tapti kritiniais
s¢kmés veiksniai uZtikrinant technologinés jmonés s¢kme pleciantis  naujas tarptautines rinkas

(kai 1 — visai nesvarbu, 0 5 — labai svarbu):

Veiksniai: 1 {2 |3 |4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas

2. imoneés rizikos valdymo plano parengimas

3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes
KSF: Rinkos paZinimas

4. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas

5. nacionaliniy kultiiry, tradicijy, vertybiy supratimas

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas

7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas

KSF: Reikalingy iStekliy paZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiskyjy istekliy valdymas

9. Finansiniy istekliy apribojimai

KSF: Klienty paZinimas

10. klienty poreikiy ir likes¢iy i$siaiSkinimas

11. veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti

KSF: Techninis valdymas

12. Technologiniy naujoviy diegimo galimybés

13. Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai

13. Kaip jus manote, kurie i§ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uZztikrinant technologinés
Jmonés s¢kme pleCiantis ] naujas tarptautines rinkas? Kodé¢l taip manote?

14. Jusy nuomone, ar tie patys kritiniai sékmés veiksniai yra aktualiis visose tarptautinése rinkose?
Paaiskinkite placiau.

15. T kokius tarptautinés rinkos ypatumus jiis atsizZvelgiate nustatant kritinius sekmés veiksnius, kurie
jusy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleciantis j atitinkamg nauja tarptauting

rinka?
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2 priedas. Interviu duomenys

1 Tyrimo dalyvis — Mantas.

|. Demografiniy duomeny rinkimo klausimai

1. Kokios jilsy amzius, issilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje

jmonéje ?

36, aukstasis, darbo stazas Sioje jmonéje 8 metai, vadovo pareigose penkti metai, Siose

pareigose metai.

Pagrindiné dalis.

2. Tkokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant $ioje jmonéje?

Plestis yra tekiq j nemazai rinky, tai visa Afrika, tada Artimieji rytai, tolimieji rytai,
viduriniai rytai, ir Azijos, piety Azijos Salys, o Siuo metu, t.y. Balkany, centriné Europa, ryty
Europa, tokia kaip Ukraina, Siek tiek artimyjy ryty, t.y. Izraelis ir Turkija Siuo meti is viso
19 saliy.
Ar jiis Zinote kas yra kritiniai sekmés veiksniai?
Pagal tq apibrézimg, kuris cCia pateiktas tai ne, nes Siaip tai sékme matuojame savo
pastangomis ir rezultatais.
Kaip manote ar plétojant verslg | naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sekmés veiksniy
analize? Kod¢l svarbi/nesvarbi.
Taip tik tie veiksniai gali buti kintantys ir nebiitinai jy reikia jsikibus laikytis kaip nustatyty
Sabloniniy, nes situacija keiciasi, dazniausiai verziantis j tas rinkas, labai dinaminis yra tas
procesas, tas verslo lanSaftas, Zodziu reikia bandyti keisti juos eigoje, Zodziu biiti dinamisku
ir neprisirisusiu prie tam tikry Sablony, biitent, nes paskui gali likti ten kur stovi,
Ar pleciantis | tarptautine rinka, jis numatot kritinius sékmés veiksnius? Jei taip, gal galite
jvardinti kritinius sekmeés veiksnius einant | skirtingas rinkas.
Jo tik gal nejvadinant, kad tai kazkokie kritiniai sékmés veiksniai, ir aisku kad tai yra
pirmiausia rinkos analizé, kuri apima gylj rinkos ir potencialg, isSiukius, sakykim SWOT
analize, tiek teisinius, tiek konkurencinius, tiek ypatingai reguliacinius rinkos reikalavimus,

kurie skirtingose salyse skiriasi, kultiuriniai aisku ir pagal tai déliojiesi.
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Kurie kritinés s¢kmés veiksniai daré didziausig jtaka:
Tai cia tikriausiai biity atspirties taskas nuo ko tu pradedi kiekvienoje salyje ir regione,
atlikus analize, tau reikia Zinoti nuo ko pradeési, tai vienose Salyse gali veikti tai, kad tau
reikia surasti vietinj partnerj, kuris iSmano rinkq, niuansus tos rinkos ir per jj pradéti plétrq,
kitose Salyse atvirksciai tu pradedi ne nuo partneri, o pasamdyti Zzmogy padedi taskq, ar
jsteigi jmone ar pasamdai vietinj komandos narj, kuris padeda analizuoti, eiti gilyn,
sakyciau cia kaip partnerystés uzmezgimas, tai yra nuo ko tu pradesi toje Salyje, t.y. nuo
jmonés, nuo partnerio, o kitoje Salyje nuo kolegos suradimo, svarbu turéti j kq atsispirti, tai
sekmés plétrai taskas, kas daré didziausiq jtakq.

6. Ar visi jisy numatyti kritiniai sékmeés veiksniai lemia jmonés sékme?

7. Ivardinkite, kokie kritiniai sékmés veiksniai pleCiantis j naujas tarptautines rinkas yra

pagrindiniai jiisy nuomone.

Tai kaip ir minéjau yra rinkos istyrimas, issiaiskinimas tiek pagrindinius, tiek potencialius
klientus, tiek potencialius konkurentus, tiek issiaiskinti konkurencine aplinkq, jsigilinti, kaip
ir minéjau anksciau j reguliacing aplinkq, pvz. Salyse kaip Saudo Arabija arba toks kaip
Alzyras, kol neturési leidimo savo gaminiams, tol tu nieko negalési parduoti, tam tikrus
reikia susirinkti leidimus, taip, ir kai kurie leidimai uztrunka labai ilgai ir kai kuriy leidimy
nejmanoma gauti nezinant tam tikry niuansy, tuomet reikia issiaiskinti kas gali padéti ar
yra vietiniai jmonés, ar tarptautinés jmonés turi priéjimus, nes Salys yra uzdaros kai kurios
nors rinkos ir labai didelés, tai vat ¢ia gal ir yra tas pasidaryti gerus namy darbus, kad viskq
Zinotum, kaip nuo ko pradeéti, kokie procesai gali padéti, pagreitinti viskq nes aklai Zengti
gali tiesiog sudeginti laikq it pinigy. Mes tai jau esame patyre Amerikos rinkoje, nieko
negaléjom padaryti nes neturéjom tam tikry reikalingy sertifikavimy, neZinojome is pat
pradziy, kad jy reikia.

8. Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmes veiksniai gali uztikrinti

technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Manau, tai yra pirmiausia, jeigu kalbant apie technologineg jmone, tai kaip greitai galime
reaguoti j pasikeitusiq situacijq, j reikalavimus, ypac j technologinius sprendimus, ane, kaip
reikia sugebét,, kokius technologinius procesus turét, kad galétum adaptuotis ir turéti

aiskius procesus, kaip planas A nebeveikia, turéti plang B ir C ir taip toliau, nes labai
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dinamiska rinka yra, ypac technologijy, neturint tam tikry procesy vietoje, galima strigti
kazkur, konkurentai gali biiti greitesni, taip uzsikirsi sau kelig, nejeisi j rinkq.

9. Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés s¢kmés veiksniai gali uztikrinti technologinés

imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Tai vertéty jsigilinti, ar tos tavo technologijos nesa naudgq ir kam nesa, ar tai paprastam
Zmogui, ar tai jmonéms, ar valstybiniam sektoriui, pagal tai identifikuoti j kurias rinkas
Zengti ir kaip, nes pvz. kai kuriose salyse, kaip Afrikoje labai sékmingai veikia ir generuoja
Simtamilijonines apyvartas jmonéms kurios teikia , energy on de man‘ produktus, kas
pavyzdziui Europos Salyse ar vakary Salyse is viso neaktualu tai yra, tokie produktai,, tai
realiai. Ir atvirksciai kai kurie ,, By tu By produktai ir technologiniai sprendimai Vakary
Salyse sékmingai taikomi versle, bet Afrikoje ar Azijoje néra rinkos, nes kitokia
infrastruktiira arba issivystymo lygis, dar toms technologijoms nepribrendusi rinka. Atlikti
pacios rinkos analize.

10. Kaip manote, kokie iStekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés sékmés veiksniai gali

uztikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas ?

Vél priklauso nuo regiono ir Salies j kurig pleciamés, nes istekliai vienur finansiniai
reikalingi, kuriy sunku gauti arba zmogiskieji istekliai be kuriy nieko nebus galima padaryti,
pavyzdziui yra Saliy, kuriose nieko nebus ir bus durys uzdarytos, jei neturési vietinio
Zmogaus, kuris Zino pas kq nueiti ir taip toliau, bet pavyzdziui kitose Salyse, tarkim Indijoje
tau tris ra keturis kartus lengviau atidaryti duris jei tu esi is Europos ar Amerikos, jeigu
vietinis, su tavim lengviau S$nekasi, tokia kultira, tiesiog mes esam patrauklesni kaip
regionas jiems, pavyzdziui vietiniams yra daug sunkiau prisibelsti nei pavyzdziui man, jie
negaus atsakymy ir t.t. Tas pats yra ir Araby Emiratuose, ten tautybé yra labai svarbu is
kur tu esi, tada tau durys lengviau atsidaro, tavo pasas turi galig. O dél finansiniy iStekliy
manau irgi svarbu jsivertinti su kokiomis rinkomis planuojama dirbti, ne pavyzdziui Angola,
¢ia yra problemy su daugelio Saliy valiuta, ypatingai eurais arba doleriais, pvz. Angoloje
jmonés gauna tik du kartus per metu uzsienio valiutg, tq turi jsivertinti, nes neturés uz kq
tau sumokéti, nebent tu priimsi jy valiutg, kurios tikriausiai nelabai norésis. [sivertinus
tokius dalykus ir tie visi valiuty svyravimai, pvz. kai kurios jmonés perka pagal valiuty

kursus, tai gali biti, kad jiems suvalgys visq pelng jeigu kursas bus pakiles ir tau gali sustoti
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verslas, tai va tuos dalykus labai svarbu jsivertinti ypac einat uz Europos ar Amerikos
rinkas. Skirtingoms rinkoms reikalingi skirtingi tiek Zzmogiskieji, tiek finansiniai resursai.
11. Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Tikriausiai tai standartiskai su pardavimais, reikia vertinti visq rinkq, poreikiy, likesciy
analize pasidaryti, tos pacios perkamosios galios, rinkos gylio, problemy tos rinkos ir tada
jau stengiantis identifikuoti naujas galimybes su jais dalintis geraja praktika arba
pavyzdziui kas veikia kitose panasiose Salyse
12. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sekmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés s¢kmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Cia reikty jsivertinti egzistuojanciq infrastruktiirg, kokiomis technologijomis jmoné $iuo
metu disponuoja, lyderiauja tose rinkose, t.y. konkurenty analizé, technologiskai pranasumo
analizé, kokie jrenginiai komerciskai patrauklesni, reikia sau atsakyti ar yra jmoniy, kurios
pajégios ir gali suprasti kq tu jiems siilai, kad buty galima jdiegti, tarnauti ir pan. Nes
pavyzdziui kitur, jeigu ten aukstos technologjjos, jas ne visur ir gali parduoti, nes nebus kas
su jomis dirba, nebus specialisty.
13. Skal¢je nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai s€ékmés veiksniai gali tapti kritiniais
sekmés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékme pleCiantis ] naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: 1 12 (3 |4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas
1. strateginiy tiksly nustatymas v
2. jmonés rizikos valdymo plano parengimas v
3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes
KSF: Rinkos paZinimas

. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas \%
5. nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas v
6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas v
7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas v
KSF: Reikalingy iStekliy paZinimas/finansiniai resursai
8. zmogiskyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy istekliy apribojimai

KSF: Klienty paZinimas

10.

klienty poreikiy ir likescCiy i$siaiskinimas

11.

veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti
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KSF: Techninis valdymas

12. Technologiniy naujoviy diegimo galimybés

13. Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai v

14. Kaip jus manote, kurie i$ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés
imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas? Kod¢l taip manote?
Manau, kad technologinés klititys, nes jvertinti esamq infrastruktirg arba jos biikle yra
labai sunku, istikryjy yra sudétinga, nes ji gal ir yra, bet neaisku kokiam stovyje. Kitas
dalykas, cia gal sakyciau prie Zmogiskyjy istekliy tai bity labai svarbu korupcija, cia
ypatingai Afrika ir Azija, korupcija kisa kojq ir tu to negali jsivertinti, kol tu ten nejlendi
giliau, atrodo lyg ir viskas gerai, bet po to islenda tam tikri niuansai.
15. Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? PaaiSkinkite placiau.
Manau is patirties, kad visur reikia atlikti gerai namy darbus, bent jau panasius, nes vienur
gali buti konkurenciné aplinka didesné, kitur technologinis issivystymas didesnis ar
mazesnis, trecioje Salyje, gal biit finansinis aspektas yra pinigy, bet nebitinai patraukliomis
sqlygomis. Realiai veiksniai visi skiriasi, bet pasiruoSimas panasus. Tai is esmés ne tie patys
veiksniai yra aktualits, vyrauja skirtingi pagal rinkq
16. I kokius tarptautinés rinkos ypatumus jiis atsizvelgiate nustatant kritinius sékmés veiksnius,
kurie jisy manymu uZztikrins technologinés jmonés sékme pleciantis j atitinkama nauja
tarptautine rinka?
Tai tikriausiai koks rinkos yra potencialas Siandien ir koks tas potencialas bus ateity, turi
potencialg augti ar gal kaip tik kristi, jvertinti ar Siuo metu ji turi kazkq, ar verta, ar gal biit
jau neverta Zengti ten, ar turim jiems kq pasiilyti dar, kiek ta rinka yra dinamiska, jeigu

dinamiska, tai manau verta tada, nes visq laikq atsiranda naujy galimybiy.

2 Tyrimo dalyvis — Rokas

l. Demografiniy duomeny rinkimo klausimai

1. Kokios jlisy amzius, i$silavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje
jmongje ?

34, aukstasis, darbo stazas Sioje jmonéje 4 metai, vadovo pareigose du metai.
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Pagrindiné dalis.
I kokiy saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje imongje?
Teko dirbti su Indija ir Pakistanu, daugiau su Artimaisiais Rytais. Dabar, Siuo metu dirbu
su Afrikos regionu, pagrindinés Salys, Marokas, Kenija, Nigerija, Piety Afrika ir likusios
salys issidésciusios aplinkuj, toliau nelendant j mazesnes Salis.
Ar jiis Zinote kas yra kritiniai sekmes veiksniai?
AS gal but interpretavau juos savaip, prie§ atsakydamas pasitikrinau, bet atsakymus
pateiksiu pagal interpretacijq kurig turéjau pats.
Kaip manote ar plétojant verslg j naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sékmés veiksniy
analizeé? Kodél svarbi/nesvarbi.
Manau, kad bittina, tai svarbi ir identifikavimas Siy veiksniy leis sutrumpinti pirmy
pardavimy ciklg pardavimy prasme miisy jmonés tikslo, taip pat leis sutaupyti galimus
kastus ar netgi biisimus nuostolius.
Ar pleciantis | tarptauting rinka, jis numatot kritinius sekmés veiksnius? Jei taip, gal galite
ivardinti kritinius sékmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.
Kaip ir sakiau anksciau, vengiant numatyti Siuos veiksnius galima prieiti prie nuostoliy, tai
tq daryti biitina. [vardinti kritinius veiksnius manau galima, as isskirciau keturis. Tai biity
infrastruktiira Siuo atveju, t.y. logistika, vietiniai mokéjimai. Kitas faktorius, tai planavimas,
tai pats rinkos tyrimas, integracija, vertés kirimas. Trecias buty procesas, tai klienty
pazinimas, problemos sprendimas, strateginiai partneriai. Ir ketvirtas, Zmonés, tai
kultiiriniai skirtumai, jy motyvacija, likesciai, ¢ia tai kas apie darbuotojus. Siy veiksniy
pasirinkimq jtakoja Salies ar regiono technologinis issivystymas, ekonominé situacija ir
kultiiriniai skirtumai tarp miisy regiono is kurio mes dirbame ir j kurj pleciamés.
Kurie kritinés s€ékmés veiksniai daré didziausig jtaka:
Siuo atveju, t.y. specifiniu Afrikos atveju, tai buvo vienas i kritiniy sékmés faktoriy tai
infrastruktiira, tai tinkamai pasirinkta ofiso vieta, tinkamai pasirinkta logistika ir finansai.
Kas liecia finansus, sakykim, kiek mums jy reikés, kad tq infrastruktiirg islaikyt ateinancius
metus.
Ar visi jisy numatyti kritiniai s€kmés veiksniai lemia jmonés s¢kmg¢? Ivardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleiantis ] naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jusy
nuomone.
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10.

11.

12.

Planavimas, dar kartelj infrastruktira ir procesas. Infrastruktiira tai yra tai kas ateina is
misy puses, t.y. pasirinkimas vietos, pasirinkimas paciy logistikos jmoniy, pasirinkimas
banky, kurie gal but suteiks kreditq, infrastruktirqg as laikau miisy krepsSelj , kurj mes
atsinesame | tam tikrq rinkg.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmeés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

AS jvardinu tai jmonés turima strategija ir kaip ji gerai pritaikyta yra rinkai, ir kaip ji yra
orientuota j trumpalaikj rezultatq ar ilgalaikj, taigi jei trumpai, tau yra turima strategija.
Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés s¢kmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Salies technologiné pazanga, investicijy dydis Siuo atveju j daikty internetq, bendras Salies
investicijy dydis, tarkim kaip valstybés ir jvykdyty projekty kiekis susijes su technologijy
plétra, tai ar telekomunikacijos, ar technologiniai sprendimai B2B sektoriuje, tiesiog jau
vykdyty projekty kiekis salyje.

Kaip manote, kokie iStekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés s¢kmés veiksniai gali
uztikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas ?

Darbo rinkos pazinimas, tai yra esamy laisvy darbuotojy rinkoje kiekis ir supratimas
mokesciy sistemos jvezant prekes, suprantant bankines sistemas, akreditavimg,
sertifikavimo procesus, tai istekliai biity darbo rinka, o finansiniai — mokesciai, bankiné
sistema, kreditai, sertifikavimas.

Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmes veiksniai gali uztikrinti technologinés
Imonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Naudojamy technologijy gausa klienty puséje, jo techniné kompetencija kliento,
sugebéjimas diegti naujas technologijas.

Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas?

Naujy technologijy adaptacija ir skatinimas jy diegti Salyje ar regione ir ar tq valstybé daro,
palaiko, interesuota gerinti tq technologijy kokybe¢ ar tiktai savinasi investicijas.

Skaléje nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai sékmeés veiksniai gali tapti kritiniais
s¢kmés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékmg pleciantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):
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Veiksniai: 1 [2 (|3 (4 |5

KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas \%
2. jmonés rizikos valdymo plano parengimas v
3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes v

KSF: Rinkos paZinimas

4, uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas v

5. nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas v

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas v
7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas \%

KSF: Reikalingy iStekliy paZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiskyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy istekliy apribojimai v

KSF: Klienty paZinimas

10. klienty poreikiy ir likesciy i$siaiskinimas
11. veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti v
KSF: Techninis valdymas
12. Technologiniy naujoviy diegimo galimybés v
13. Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai \%

13. Kaip jiis manote, kurie i§ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uZtikrinant technologinés

14.

15.

Jmonés s¢kme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas? Kodé¢l taip manote?

Zmogiskyjy istekliy valdymas, nes skirtingi mentalitetai, jgiidziai ir bendras supratimas
apie procesus gali labai trikdyti jmonés augimgq, plétimgsi j tarptautines rinkas, dar gali
skirtis Zmoniy ambicijos, ta prasme nuo jmonés vertybiy, kurios ateina is vakary eina j
rytus ir tas gali labai jtakoti situacijq. Taigi Zmogiskyjy istekliy valdymas.

Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? PaaiSkinkite placiau.

Manau, kad ne, nes skirtingas Saliy iSsivystymas kuria arba panasiq ekosistemq verslui,
arba ne.

I kokius tarptautinés rinkos ypatumus jis atsizvelgiate nustatant kritinius sékmés veiksnius,
kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleiantis  atitinkamg naujg
tarptautine rinka?

Tai regiono nustatymas, ta prasme, kur mes tq vystymq jsivaizduojame daryti, kokia

lokacija, technologinis issivystymas Salies ar regiono, pacio produkto Zenklo pazinimas,
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kiek yra toje vietoje ar netgi regione pazystamas ir kokie taikomi draudimai tam regione ar

toje Salyje jvezamom prekém.

3 Tyrimo dalyvis — Simas 21.20 min.
l. Demografiniy duomeny rinkimo klausimai.
1. Kokios jiisy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose
Sioje imongje ?
40, aukstasis, darbo stazas Sioje jmonéje 7 metai, vadovo pareigose metai (Simas)
1. Pagrindiné dalis.
2. | kokiy saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmon¢je?
Daug porzicijy praéjau, tai dirbau ir su Kroatija, ir su Izraeliu, paskui padéjau pléstis j
Siaurés Amerikq, dabar dirbu su Turkijos rinka.
3. Ar jus zinote kas yra kritiniai sékmes veiksniai?
Tokio kai apibrézimo nezinojau, bet Zinau kas jie, kas lemty sékme tam tikrose Salyse
4. Kaip manote ar plétojant verslg ] naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sékmeés veiksniy
analizeé? Kodél svarbi/nesvarbi.
Be abejo, c¢ia labai svarbu, pavadinciau, kad c¢ia yra namy darbai, kuriuos turi pasidaryti
kiekviena jmoné pleciantis j Salj, kuri tarkim nepriklauso Europos Sgjungai, nes tarkim j ES
dar yra lengviau, bet ir tai netgi ES yra gaminiy, kuriems taikomi skirtingi. reguliavimai,
tai manau tas pavadinimas kritiniai yra labai teisingas kaip reikia pasidaryt
5. Ar pleciantis | tarptautine rinka, jis numatot kritinius sékmés veiksnius? Jei taip, gal
galite jvardinti kritinius s€kmeés veiksnius einant j skirtingas rinkas.
AS dabar galvoju kas yra svarbiau, ar tarkim jmonés, ofiso atidarymas, ar kazkokie
sertifikatai, jeigu tai yra gaminiai. Tai jeigu tai yra kazkokie gaminiai, tai vienareiksmiskai
pirmiausia yra sertifikatai, nes tai gali uztrukti. Pavyzdziui Siaurés Amerikoje gaminio
sertifikavimas uztrunka metus, todél tai reikia labai jsivertinti ir tada jau Ziaréti legalig
baze, teisine baze.
Kurie kritinés sékmés veiksniai daré didziausig jtaka:
6. Ar visi jisy numatyti kritiniai sékmés veiksniai lemia jmonés sékme? Jvardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleCiantis | naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jiisy

nuomaone.
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Tai kaip ir sakau prekés sertifikavimas. Va labai geras pavyzdys Siaurés Amerika, buvo
pirmiausia investuota nuvaziuot j parodq, pristatyti save dél vardo Zinojimo, kad tai yra
Teltonika, bet, kad be sertifikaty nepajudéjo niekas, tai supratome skausmingai, patyrém
nuostolius, buvo tam investuota gal 100000 EUR. O tarkim su kitom Salim tai vél gi yra
muitinés, reikia Zinoti visas muitiniy procediiras kaip daroma viskas. Pavyzdziui $iuo atveju
Turkijoje reikia turéti tikrai gerq muitinés tarpininkq, kuris padés kritinése situacijose, nes
tavi gaminiai gali tiesiog muitinéje prastoveti kelis ménesius. Kartais darant analize gali tai
praleisti, tau niekas tai nepasakys , todél gauti patirciy is skirtingy versly, is skirtingy
vadovy patirciy yra labai naudinga ir netgi skatintina. Taigi svarbu namy darbai, Zinant
savo srit, tai tikrai daug lengviau Zinoti kokiy sertifikaty tau reikia pleciantis j tam tikrq
rinkq ir Salj, nes ty Saliy yra tikrai daug, todél kartais gali buti daromos neteisingos
prielaidos, pvz. jeigu ten gyvena daug gyventojy, tai bus daug potencialo, bet tai ne visada
pasitvirtina, todél reikia ziuréti § visumq, kur paslauga ar gaminys turi potencialo, o tada
Jjau visi tie teisiniai dalykai, kur lengviau jeiti, aisku ES lengviausi, bet kitos Salys kai
Artimieji Rytai ar Kinija, labai patraukli atrodo, bet ten reguliavimy reikia Zinoti, kad bus
tikrai daug. Taigi sertifikavimai labai svarbu ir svarbu jsivertinti kastus bei Zmoniy
resursus.

7. Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti

technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Finansinés galimybés, nes pvz. Amerikoje sertifikavimas yra labai brangus, nuo 100000 Eur
uz vienq gaminj, tai reikia jsivertinti ar tai bus pelninga, ar ne, ar patrauklus sitas variantas
ar leidzia jmonés piniginé, taip pat svarbu jsivertinti ar mes apziosime tq gamybg jeigu
gausime tikrai didelius orderius, kiek mes galime pagaminti.

8. Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti

technologinés jmonés sékmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Vienareiksmiskai jeigu tu nezinai savo rinkos, tai labai kenkia, geriau tada darytis analize
per klientus, kuri kainuos maziau, pasiklausinéti vietiniy klienty, pagauti tq gerq klientq,
kuris jau dirba toje Salyje daug mety.

9. Kaip manote, kokie iStekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés sekmés veiksniai gali

uztikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?
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Tai labai svarbu jsivertinti ar dirbs vietiniai Zmonés toje srityje, ar samdysim Zmones is
Lietuvos, bet tada laiko ir kultiiros skirtumai labai svarbiis, imam tq paciq Amerikg, ten
labai daug kainuoja geri pardavéjai. Ta pati Turkija néra taip pat pigi Salis, nors netoli.
Vietiniai Zmonés duoda tiek savy pliusy, tiek ir minusy. Taigi finansai ir teisiSkumas, teisiné
bazé, nes kaip ir minéjau kiekvienoje salyje skirtingi jdarbinimo procesai, skirtingi atleidimo
procesai, kas gali kainuoti labai daug pinigy.
10. Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Labai svarbu kokie yra reikalavimai gaminiams ar servizui toje Salyje, reikia labai stipriai
jsivertinti kas toje rinkoje dirba ilgiausiai ir daro gerus jdirbius is konkurenty ar is vietinés
gamybos, gal yra vietinis stiprus zaidéjas, kuris gali stipriai apriboti patekimgq j tq rinkgq.
11. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmeés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Labai svarbu issiaiskinti techninius reikalavimus toje salyje, gal miisy gaminys tinkamas tik
ES rinkai ir visiskai netinkamas Rytams, kur reikalavimai visai kitokie.
12. Skaléje nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai sékmés veiksniai gali tapti
kritiniais s€kmés veiksniai uztikrinant technologinés imonés sékme pleciantis j naujas

tarptautines rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: 1 123 (4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas \%
2. Jmoneés rizikos valdymo plano parengimas \%
3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes \
KSF: Rinkos paZinimas

4. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas \%
5. nacionaliniy kultiiry, tradicijy, vertybiy supratimas \%
6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas \4
7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas \

KSF: Reikalingy iStekliy pazinimas/finansiniai resursai

8. zmogiskyjy iStekliy valdymas v
9. Finansiniy iStekliy apribojimai v
KSF: Klienty paZinimas

10. | klienty poreikiy ir likesciy iSsiaiSkinimas \%
11. | veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti \%
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KSF: Techninis valdymas

12. | Technologiniy naujoviy diegimo galimybés

13. | Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai \%

13. Kaip jus manote, kurie i$ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés
imonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas? Kod¢l taip manote?
Rinkos pazinimas, nes kai pazysti rinkq, daug lengviau priimti kitus sprendimus, kiek tau
pinigy reikés, kiek Zmogiskyjy istekliy reikés ar ty paciy technologijy ar reikia, ar
nebereikés, todél reikia daryti rinkos analize visais kampais. Taip pat technologiniy
reikalavimy, nes kartais partneriai gali sumeluoti pridédami tai, kas gal but tikrai néra
reikalinga, nes kartais klientus gali dominti ir neauksciausios technologijos, super gaminiai.
Tai va Sig analize sunkiausia is Salies pasidaryt.

14. Jusy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? PaaiSkinkite placiau.

Jo mano manymu, kad taip, apart ES, nors ir ¢ia svarbu, pvz. elektros stotelés, kurios yra
skirtingos pvz. Svedijoje, Vokietijoje, nors tapati ES, bet labai skirtingi reikalavimai. Manau
tie patys.

15.] kokius tarptautinés rinkos ypatumus jis atsizvelgiate nustatant kritinius sékmes
veiksnius, kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme¢ pleciantis |
atitinkamg naujg tarptauting rinkg?

Augancios rinkos, jy tradicijos svarbu, kaip pvz. Japonija, j jg labai sunku jeiti, nors didelé,
milZiniSka ta rinka atrodo, bet ten labai sunku. Svarbu padaryti analize ir rasti rinky, kurios
sparciai auga, pleciasi technologijy srityje, bet gal neturi tokiy dideliy apribojimy kaip
Japonija.

4 Tyrimo dalyvis — Erikas
. Demografiniy duomeny rinkimo klausimai
1. Kokios jiisy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje
jmonéje ? 60 m., aukstasis neuniversitetinis, 32 jau kuriu 5j verslg.
1. Pagrindiné dalis.

2. Tkokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant $ioje jmonéje?
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Mes dabar eksportuojam j 150 Saliy, vadinasi dirbam su visu pasauliu. Mano eksportas
prasidéjo 2004 m. j Europos Sqjungg, ty. Vokietija, Olandija, Anglija, Itail\Pranciizija,
paskui plétési, ten Rumunija ir pan. Zodziu visa ES paéemém, paskui prasidéjo uz ES riby ,
Dubajus, Kuveitas, Indija ir kitos, jos atsirado tada kai misy jmoné pradéjo kurti savo
ofisus Salyse, kai jmoné pradéjo kurti uz ES riby ofisus, tam, kad mes galétume iSspresti
muito problemas, kiekviena Salis jveZant prekes reikia pildyti muitinés deklaracijas ir pan.
tai kai tu turi vietinj ofisq, klientai, kurie perka nedideliais kiekiais, jiems nukrenta Sitos
problemos, tai ¢ia kritinis pranasumas, kad tu klientui nuimi Sitq ir jis mielai perka is taves,
is tavo ofiso tavo prekes.

Ar jus zinote kas yra kritiniai sékmes veiksniai?

Ne, as jau jums sakiau, kad kritinis man visada susijes su isgyvenimu, biiti ar nebiiti, as
dazniausiai vartoju Zodj lemiantys veiksniai, o kritinis sqvoka man ji turbiit taip ir liks tokia
arba arba.

Kaip manote ar plétojant verslg j naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sékmés veiksniy
analiz¢? Kod¢l svarbi/nesvarbi.

Nu svarbi, visada, pirma, einant j tas rinkas turi suprasti vartotojus, jy poreikius ir pateikti
sprendimq jy poreikiams vertinti, kito kelio néra, bet aisku negali ieskoti bet kokiy klienty,
visad ieskai klienty, kurie yra pagal miisy galimybes, miisy kompetencijas arba tai kq mes
turime, tai yra tai kokj produktq mes turime. Mes orientuojamés j tam tikrqg ratq klienty,
kuriy galime tenkinti poreikius ir ieSkome panasiy klieny kiekvienoje Salyse, kuriy poreikius
mes galime patenkinti, pvz., jeigu tai yra dZipies prekeés, tai visos automobiliy firmos, kurios
turi transportq, jiems reikia misy paslaugos, tai va pagal tokj profili mes ir ieSkom. Aisku
Sig sistemq reikia integruoti, tai reiskia, kad mes parduodam ne patiems vezéjams, bet
integratoriams. Taciau svarbiausias cia yra galutinis vartotojas, tik daéjus iki jo, ir
issiaiskinus jo problemas, tu gali parduoti.

Ar pleciantis ] tarptauting rinka, jiis numatot kritinius sékmeés veiksnius? Jei taip, gal galite
ivardinti kritinius sékmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.

Pvz. ofiso atidarymgq lemia skaicius ty klienty, kiekvienas ofisas turi pastovius kastus ir
negali aptarnauti dviejy klienty, tu turi turéti kriting mase ty klienty, kuriuos aptarnausi is
to ofiso, vadinasi turi prazonduoti ir suprasti tos rinkos potencialg, kad galétum nuspresti,

pvz. paimkim kokiq salg, kurioje gyvena 500 Zzmoniy, tikriausiai neatsidarysim ofiso, nes ten
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nera tiek kritinés tos masés klienty, kad jie padengty kastus ir islaikyty tq ofisq bent
minimaliai, tai labai svarbu numatyti klienty skaiciy, kad galétum Zinoti ar sugebi
aptarnauti tq klienty kiekj, pvz. vadybininkas irgi negali tikstancio klienty vienas
aptarnauti, ieSkais jis taip pat turi turéti kriting mase klienty, pvz. 20-30 klienty, kuriuos jis
sugeba aptarnauti ir spresti ty klienty problemas, o jeigu jam uzkrausi 100, tai greiciausiai
prarasim ir tuos klientus ir tq vadybininkg, nes visi bus nelaimingi, tai va cia yra tokie
kritiniai dalykai, nulemiantys kiekius ir strategijq, kurig mes jgyvendinam

Kurie kritinés sékmés veiksniai daré didZiausig jtaka: nu kritinis veiksnys kaip visada yra
pardavimai, jeigu tu nedarai pardavimy, tai kokj tu produktq besukurtum, bet tu jo
neparduodi, vadinasi esmé, plésti pardavimy rinkq, reiskia parduoti ne j vieng Salj, o
parduoti j daug saliy. Kitas kritinis sékmés veiksnys norint turéti sékme ilgq laikq, turi turéti
verslg ne is vienos nisos, bet is daugelio nisy, nes gali biiti, kad koks nors vienas produktas
nustos buti paklausus, arba jsisotins ta rinka ir nebepirks daugiau ty produkty, todél turi
pasiilyti alternatyvius produktus, kitam ratui klienty. Miisy strategija bendrai yra tokia, kad
mes pleciam produkty porfelj, kad patenkintume kuo platesnj klienty ratq, kad
nepriklausytume nuo vieno didelio kliento, ir Si strategija jau 20 m. sékmingai veikia. Tai
yra kritinis dalykas — nebiiti priklausomu nuo kazko vieno, kaip as vadinu, tai yra isskaidyta
rizika, tai yra diversifikuoti rizikg.

Ar visi jisy numatyti kritiniai sékmés veiksniai lemia jmonés sékme? Ivardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleCiantis ] naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jiisy
nuomone.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmeés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Imonés procesai, tai sakykim yra jmonés vidinés taisyklés pvz: pardavimai, suportas ir
gamyba, atskiri padaliniai, kurie veikia pagal savo taisykles ir pavyzdZiui jeigu darbas tarp
ty padaliniy yra nesukordinuotas ir pvz., pardavimai negauna pagalbos is techniniy
inZinieriy arba gauna brokq is gamybos produkto, tai visas procesas biina feilas. Pardavéjas
gali parduoti pirmq kartg klientui, bet daugiau jisai nebeparduos, nes norint pakartoti
pardavimus klientui turi biiti kokybé, garantijos, servisas is bet kokio ofiso. Visa Sita
struktiira turi vykti pagal nustatytas normas, taisykles ir terminus, kiekvienas problemos

sprendimas turi terminus. Aisku svarbu tam tikri dalykai, tokie kaip mokymai, kompetencijos
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kélimas kiekvieno is nario, kadangi daug naujy Zmoniy pas mus ateina, tai jy issiliejimas j
organizacijq, pvz., naujas zmogus gali nezinoti kai kuriy dalyky ir gali padaryti daug klaidy
ir sugriauti sekmes formule, taigi kultiira suvalgo strategijq pusryciams. Jei Zmogus, kuris
nesilaiko taisykliy, strategijos, elgesio nustatyty rémy gali elgis netinkamai arba neturéti
kompetencijos kazkokiai uzduociai atlikti ir taip sugriauti visq grandine, nuo gamybos iki
kliento. Tokiu atveju jmoné patirs Zalg arba klientas bus nepatenkintas ir nebegris pas tq
jmone. Tai va sékmé yra tada, kai viskas sudéliota, suvaldytos rizikos, priemimui naujy
Zmoniy ir girdimas klientas ir yra griztamasis rysys is kliento iki gamybos, kad neatsirasty
brokas ir klientai nebiity palikti likimo valiai.

Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés sékmes veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés sekmg¢ pleCiantis | naujas tarptautines rinkas?

Einant j naujq rinkq, pirmiausia mes turime pazinti tos Salies ekonomikq, kultiirg, perkamgjg
galig, potencialq ir turime suvokti konkurencingumq miisy atzvilgiu kity saliy analogisky
prekiy ir paslaugy. Pvz. kokia nors Indija ar Amerika, vien kainy skirtumas yra didziulis,
arba pvz. paimkim Australijq ir Indijg, tai Australija ir Amerika bus panasiy litkesciy, o
Indija bus visai kitokiy litkesciy tiek kokybei, tiek kainai, tiek gal biit funkcialumui ty paciy
daikty, nes gal biit pvz. kultiirinis poZiiiris toks, kad minimali preké ar paslauga, tenkinanti
Jjy poreikius, kai tuo tarpu Australijoje ar Amerikoje Zmonés tikisi kur kas aukStesnés
kokybés ir funkcionalumo, ir potencialo galimybiy tam produktui palyginus su Indijos
Zmonéms. Ir kaina gali skirtis tris kartus ar keturis kartus to pacio produkto, bet ir likesciai
tam produktui skiriasi kelis kartus. Tai nepazindanamas tokiy dalyky gali suklysti, j vieng
rinkq ateisi su paprastu produkzu ir taves nepriims, o kitur ateisi su labai brangiu produktu,
bet jie is taves to nepageidauja, pvz. Indija gali sakyti mums nereikia tokiy labai gery daikty,
nes jie bus nejgaliis nupirkti ty produktqg. Gal vienas kitas milijonierius nusipirks, bet mgsiné
produkto prekyba negalima. Ir pardavimy néra, ir sékmés néra.

Kaip manote, kokie 1Stekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés sekmes veiksniai gali
uztikrinti technologinés imonés sekme pleciantis i naujas tarptautines rinkas ?

Cia yra du istekliai yra potencialas rinkos ir yra istekliai jmonés kq ji gali, kiek ji gali
patempti, jeigu mes pvz., priimsim uzsakymgq, kuris yra per didelis miisy pajégumams. Kodél
mes dirbam su mazesniais klientais, tai yra todél, kad mes tiesiog galim neaprépti dideliy

klienty. Mes negalim pagaminti desimt karty daugiau, net jeigu ir norétume. Pas mus yra
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pastatytos gamyklos, sudélioti pirkimo komponenty grafikai, niekas staiga negali pasirasyti
sutraties ir pasakyti mes patieksime desimt karty daugiau kitq ménesj. Tai yra nesgmoné.
Tai va tokie dalykai, reikia pazinti savo klientus, taip pat jmoné turi Zinoti, kq ji gali padaryti
ir ko ji negali. Ir jeigu mes gaminam milijong gaminiy tai nereiskia, kad mes galésim
pagaminti 5 milijonus. Tai va pazinimas savo galimybiy, Zinojimas minimaliy ir maksimaliy
rémy, dél to tas uzsakymy valdymas ir sistema yra subalansuota taip, kad mes nesokinétume
per mazus arba per didelius uzsakymus, o turétume stabilumgq ir neisbalansuotume visos
Sitos sistemos su kazkokio vieno kliento norais ir pageidavimais, kuriy mes negalime
patenktinti nei gamybiniu, nei finansiniu poziariu. Ir rizikos pozZitiriu tai svarbu, jeigu yra
kazkokie tai nukrypimai to vidurkio kurj mes turime, tai jau atsiranda jtartiny Zingsniy kaip
Ji suvaldyti, ir jeigu nauji darbuotojai nejvertina tos rizikos ir priima didelj uzsakymgq, kurio
mes negalime patenkinz, toks sandoris paprastai suzlunga, dél to, kad niekas staiga
nevyksta, viskq reikia auginti po truputj, kaupti. Tai va tai yra pagrindinis kritinis sékmés
veiksnys, kai turi subalansuotq, planuotq augimq. Todél paZinti resursus bitina, pazinti
klientq biitina, nes jis gali biiti nemokus, duoti tq uzsakymgq, bet negalés sumokéti uz ji. Tai
visas Sitas rizikas mes jau ismokome per daugelj mety valdyti, bet jauni verslai, jiems dar
laukia susipazZinimas su Siom rizikom, ypac kai bus kokie ekonominiai nuosmukiai. Tokiu
atveju jie turéty turéti draudimo garantijas arba bankines garantijas ir jsitikinti, kad tuos
sandorius kuriuos apsiima jie, bus jvykdyti ir atsiskaityta su juo. Kartais vadyba to
nejvertina, jie nori uzdaryti sandorj,bet finsansiniaj resursai kartais pas klientq nebiina
tokie optimistiski. Tai va tas neatsargus sandoriy sudarinéjimas didzZiausia rizika ypac is
Jjauny vadybinimky, kai jie pasvarsto, kad is didelio entuziasmo prisirenka uzsakymy ir
nesupranta, kad jy negéls uzbaigti.

10. Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Kiekvieng klientq mes skirstome j svarbius klientus ir maziau svarbius, tai reiskia kad
pirmas kliento paZinimas- tai yra jo potencialas, jo dydis, jo darbuotojy skaicius, finansinis
pajégumas, jo bidimy perkamy gaminiy kiekis, kiek jis gali is miisy ty gaminiy nupirkti ar
yra pirkes. Sitg tyrimg miisy vadyba padaro skambindama arba lankydama klientg,
uzpildydama musy klienty kortele, kad Zinotume su kokiu klientu mes dirbsime, ir kad ta
informacija niekur neprapulty, ir kad atéjes kitas Zmogus tq informacijq matyty, ir Zinoty su
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11.

kokiu klientu dirbg, ir kokj uzsakymq jis gali uzsakyti, ir kad jeigu klientas ima uzsakinéti
kitokius kiekius nei anksciau pirkdavo, kad mes matytume ir vertintume tai kaip rizikos
veiksnj, kad atkreiptume démesj. Arba pvz., klientas perka perka perka ir staiga nustoja
pirkti, tai irgi yra veiksnys jspéjantis apie rizikq, kad kazkas vyksta negerai su klientu jeigu
Jis staiga sumazina uzsakymo kiekius. Tai va kliento pazinimas, sakyciau su klientu reikia
gyventi kartu, rinkti siganlus, stebéti tendencijas ir kiekvieno vadybininko uzdavinys yra
rupintis klientu, neprarasti jo. Tai jeigu jis nepazjsta to kliento, tai net neturéty pradeéti jokio
sandorio darytis, nes pirmas uzdavinys yra pazinti savo klientq, pirmas Siikis, pazint savo
klientq. Jeigu to jo nepazjsti néra jokiy Sansy zinoti, kokios jo galimybés kq tu jam gali
pasiilyti. Tai pazinimas kliento cia yra numeris vienas, kiekvienoje vadyboje, kritinis
veiksnys ir visos problemos kurios kyla po to jos kyla dél to, kad tu nepazinai savo kliento
iki galo.

Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uZztikrinti
technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

AS kaip elektronikas, arba miisy flagmanas, kuria naujus produktus ir naujas galimybes,
kokius komponentus, mes turime sekti rinkoje esancias naujas galimybes, Kokius
komponentus mes galim panaudoti ir kokiy komponenty pagalba mes galim sukurti
sprendimgq, tai kliento problemai, kuri Siai dienai galbuit néra sprendziama, tai yra visiskai
naujas dalykas. Velgi mes galime patobulinti esamus sprendimus déka techniniy sprendimy
ir taip isspresti kliento problemgq, geriau jg ispresti. Pvz., jusy rauteris turi 3G, bet dabar
rinkoje atsirado 5G, tai reiskia, kad mes galim pasiilyti preke ant naujy modemy, gal 10
karty greitesne ir taip pagerinti klientui patikimumg, ir greitj, ir suteikti naujas funkcijas.
Sukurti sprendimgq, kuris klientui duoty pasitenkinimq naujos tecnologijos galimybei. Iki tol
buvo vienos technologijos mes atneséem naujas technologijas kuriy iki tol nebuvo. Mes
galime pasiilyti naujus sprendimus, naujas galimybes ir taip vyksta evoliucija. Beabejo mes
negalime pasiiilyti jei mes nesekame kas dabar rinkoje, kokios naujoves, kokios naujos
galimybés atmintyse ar modemuose ir jeigu mes to neZinosime tai mes nesukursime
Siuolaikinio produkto, kuris yra aktualus. Dabar visi kalba apie dronus, kokie tie dronai,
paklaustum kokiy reikia drony, tai niekas nezino kokiy reikia klientui, dél to visi sako reikia
drony kariniy, bet kokiy drony ir kai kliento niekas nepazjsta, nesupranta ir negali pasiiilyti

tecnologiniy kazkoky sprendimy ir va tai yra RND, ir marketingo klausimas. Mes dirbadami
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su GPS zinom ko reikia klientui, vadinasi mes naudojam naujq elementine baze, kuriam
naujg platformq kur kiekvieng norq kliento mes jvykdysim valandos bégj. Jei pasiziureéti j
Siandien, pagal miisy tecnines galimybes, mes galim per ménesj tik jvykdyti. Tai kq daro
dabar vadybininkai, vadybinkai ateina pas vadovq ir sako, misy klientai praso tokiy
patobulinimy, misy vadovai kelia rankas ir sako mes negalim visy nory Sity klienty jvykdyti,
mes padarysime tik desimciai klienty is Simto, nes tai uztruks mums ménej, nauja tecnologiné
platforma, unifikacija misy visy sprendimy sudéjimas j vieng portfelj, leidzia padaryti tai
galbiit per dieng kaip pavyzdys. Vélgi sukurti naujq sprendimq reikia testavimo platformos,
Siai dienai Zmogus kiekvieng sprendimq testuoja, tai trunka savaite, kol Zmogus jsitikina,
kad ten néra bagy, nauja platforma iki vakaro tau pasako, kad naujas sprendimas neturi
bagy, visi varinatai visy klienty funkcionalumui veikia teisingai, nes viskas pratestuota. Tai
yra galingas ginklas, tecnologinis pranasumas pries konkurentus, sukuriant tokias
technologines platformas. Kliento akiai gal tai nesimato, bet jmonés strateginei tiksly veikloj
tai yra didelis konkurencinis pranasumas. Kai ateina titkstantis klienty resursas finansinis
ir Zmogiskasis yra baigtinis ir dél to yra naudojamos tecnologinés priemonés, naujos
tecnologijos, dirbtinis intelektas, kuris palengvina Situos dalykus ir jdiegus tokius dalykus
pirmiesiems mes jgaunam konkurencinj pranasumgq ir tai yra kritinis sékmés faktorius,
neatslikiti tecnologiskai nuo evoliucijos. Mes priklausomi nuo kity kompanijy, nes visgi
reikia suprast, elektronikos pasaulis jis yra globalus ir vienas kitq papildantis, mes negalim
veikti atskirai nuo kity jmoniy, nuo kity isradimy, tai tik naudodami kity Zinias ir kity patirt
mes galim patobulinti tq daiktg ir iskelti | aukStesnj levelj, bet sunkiai galétume aplenkti,
nebent mes kuriame mokslg, patys darome naujus atradimus ir tada mes galime biiti
Zingsniu priekyje. Mano ateityje ir yra tikslas turéti mokslo sritj pas mus, kuri ne tik tikslus
projektuoty, bet ir mes isSrastume naujus bidus kaip mes galime spresti tas problemas. Tai
mokslo ir verslo sqveika gali israsti tokius biidus, pvz., naujas baterijas kuriy iki Siol nebuvo.
Tai kas atsiranda yra mokslininky déka Siai dienai. Ir tas kas investuoja j mokslg, turi dar
didesnj pransumq nei tas, kuris investuoja tik j tiriamuosius darbus.

Skaléje nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai s¢kmes veiksniai gali tapti kritiniais
s¢kmeés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékme pleCiantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):
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Veiksniai: 1 [2 (|3 (4 |5

KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas \%
2. jmonés rizikos valdymo plano parengimas %

3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes v
KSF: Rinkos paZinimas

4, uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas v

5. nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas v

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas v

7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas %

KSF: Reikalingy iStekliy paZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiskyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy istekliy apribojimai v

KSF: Klienty paZinimas

10. klienty poreikiy ir likesciy i$siaiskinimas
11. veiksmy numatyma klienty poreikiams patenkinti v
KSF: Techninis valdymas
12. Technologiniy naujoviy diegimo galimybés v
13. Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai ? (SOMIN) %
13. Kaip jus manote, kurie i§ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés

14.

Jmonés s¢kme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas? Kodé¢l taip manote?

Pats sunkiausias dalykas yra naujy kienty suradimas ir pritraukimas j kompanijg, ir
islaikymas, sunkiausiai sekasi mums gaminti naujus klientus. Néra klienty néra verslo, cia
yra pagrindinis dalykas, produktq sukurti, tai yra sprendziami dalykai, sunkiausiais yra
biitent didinti klienty skaiciy, kad tavim pasitikéty vis didesnis ratas, ir kad biity vis daugiau
klienty, kurie tavimi biity patenktinti. Nes Zmonés keiciasi, produktai keiciasi, vadybinkai
keiciasi, toks pasaulis yra, o klientai turi likti, turi nepaleisti.

Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? Paaiskinkite placiau.

Visas pasaulis stovi ant to, kad klientas ateina ir perka, jeigu nebiity vartojimo nebiity nei
gamybos, nei evoliucijos, nei sprendimy, gali spresti kiek nori jeigu klientai neperka, arba
pabégo is taves, negrjzo. Konkurencija, pasaulis yra rinka atvira ir daug kompanijy nori to
paties, nori ty paciy klienty, reiskia mes kaunamés kaip kare dél ty paciy klienty, tik kuris
greitesnis, sumanesnis, sekimngesnis, efektyvesnis, tas labiau konkurencingesnis, tas sugeba

turéti didesnj ratq klienty ir uzimti didesne rinkos dalj, o tai reiskia, kad yra dalykai dél

107



15.

konkurencijos kazkas ktas atéemé is jy dalj klienty, todél amzZina kova dél klienty, kas jy turés
daugiau ir kas juos ilgiau islaikys. Kritinis veiksnys yra miisy klientai, néra klienty néra
verslo. Bet suburti komandg, kuri galvoty apie klientus yra labai sunku, nes Klientas turi
litkescius, o Zmonés turi litkescius Zaisti stalo futbolq, turéti laisvalaikj, turéti mamadienj, o
klientas tuo metu skambina ir sako man yra problema, jeigu dabar neisspresi as iSeisiu pas
tavo konkurentq ir tu jam nepaaiskinsi, kad tau va dabar tokie procesai, tavo tokia kultiira,
Siandien yra ne darbo diena, tai vadinasi reikia sukurti tokig strategijq, kad mes vienas kitg
pavaduotume, papildytume, galétume pasitikéti vieni kitais ir vidinés jmonés kultiiros
kiirimas, kad padéti savo klientui, kad ir kokia biity situacija. Starteginé sékmé yra tada,
kada organizmas gyvena ir klesti visada, kai vienas gali pavaduoti kitq, tada sékmé yra
tikrai ir klientai uzsilieka. Cia suderinti Situs dalykus yra labai sudétingas uzdavinys, kad
ir darbuotojai buty laimingi, ir klientai bity laimingi, ir verslas klestéty. Nes cia yra
priestaravimai tarp to kad Zmogus nori gerai gyventi ir gerai leisti laikq ir klientas, jis irgi
nori, kad jam rodyty kazkas déemej ir spresty jo problemas.

I kokius tarptautinés rinkos ypatumus jus atsizvelgiate nustatant kritinius sékmeés veiksnius,
kurie jiisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleCiantis j atitinkama naujg
tarptauting rinkg?

Tarpautinéje rinkoje situacija geopolitiné Siandien tokia, kad mes nedirbame su
sankcionuotom Salim, tai biity rizika dirbti su Salimi kas yra po sankcijomis arba
kariaujancios Salys, tai tarptautiniu mastu ziurint yra tam tikras sqrasas Saliy, su kuriomis
nebedirbame, su Rusija nebedirbam, su Baltarusija nebedirbam, su Sirija nebedirbam, su
Iranu nebedirbam, su Koréja niekada nedirbom, tai tos geopolitinés situacijos pasikeitimas
performuoja ir misy veiklos Zemélapj. Mes turime surasti tom prarastom rinkom Kkitas
rinkas, kitus klientus, kad jmoné nenukentéty, apyvarta nenukentéty, tai miisy sékmé, kad
mes dirbame su daug skirtingy rinky ir atsitikus pvz., kaip dabar atsitiko su Rusija, iSéjus is
tos Rusijos rinkos mes nieko nepraradom, mes paaugom Kitoje rinkoje, dél ko mes tiesiog
pardavéme tuos produktus, kuriuos kazkada pardavinéjom Sitose rinkose Baltarusijos ir
Rusijos, ten Indonezijoje arba Amerikoje, arba kaip buvo pandemijq sakykim, vienos rinkos
totaliai uzsidaré, nebuvo kur pardavinét, bet viskas buvo gerai, kad jos uzsidarinéjo, pvz.,
uzdare Italijq ir viskas tu joje nieko neparduosi, nes ji neveike visq ménesj, isjungta, bet mes

tuo metu dirbome Brarzilijoje, dirbom Kanadoje, jos nebuvo uzsidariusios tuo metu. Po to
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tas virusas taip slinkosi j Salj is Azijos j vakarus ir ¢ia Europq uzsidarinéjo, Europq uzsidaré
ir mes jau cia mazai kq galéjome padaryti, bet mes jau matéme, kad atsidaré Malaizija,
atsidaré Indonezija, Australija atsidaré ir jau ten galéjome pardavinéti ir taip mes
nukreipinéjom savo energijq is ty kur nieko negalim padaryt, j ten kur kazkg galim padaryt.
Tai va tas miisy resursy permetinéjimas tarp skirtingy Saliy ir yra sékmés formuleé is tikryjy,
visos krizés, pandemijos, karai niekaip nejtakoja nuolatinio miisy augimo. Tai reiSkia

sekmés formulé yra diversifikavimas visy rinky, produkty ir klienty.

5 Tyrimo dalyvis — Vytis 14.10 min.
l. Demografiniu duomeny rinkimo klausimai.
1. Kokios jisy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose §ioje
imonéje?
35, issilavinimas auksStasis, magistras, patirtis jmonéje apie 3,5 mety
1. Pagrindiné dalis.

2. ] kokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmon¢je?

Pradéjau dirbti su Rumunija, véliau teko pléstis ir j Vengrijq, Bulgarijq, pastaruoju metu
dar ir j Maldovg

3. Arjus zinote kas yra kritiniai sékmés veiksniai?
Apibrézimo tokio kaip ir nezinojau.

4. Kaip manote ar plétojant versla j naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy s€kmés veiksniy
analizeé? Kodél svarbi/nesvarbi.
Nepaisant to, kad sakiau jog neZinau tokio termino, taciau tie veiksniai egzistavo visada is
tikryjy, tik gal jie nebuvo jvardinti kaip tokie, tai as manau, kad jie yra tikrai svarbiis, nes
Jjais remiantis, jau pagal pavadinimg, tai ir nusako, kad jy pagalba ir gali pasiekti jmonés
sekme

5. Ar pleciantis j tarptauting rinka, jis numatot kritinius s€ékmés veiksnius? Jei taip, gal galite
jvardinti kritinius s€kmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.
Vienas is svarbiausiy veiksniy kazkq darant tai yra analizé, Siuo atveju analizé j kokig
rinkq eini, koks tas rinkos pajégumas, kad ir bendras vidaus produktas, gal biit gyventojy

skaicius, ar tai industriné Salis, kokia toje Salyje apskritai vyrauja perkamoji galia, Sita
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analizé labai svarbu, kas jau yra toje Salyje, kokie konkurentai, kaip jiems sekasi, kaip jie
issivyste, ar cia bus pakankamai vietos mums, ar ten jau néra kq veikt, ar kaip tik yra daug
kq veikt, tai va turbiit tokie svarbiausi veiksniai

Kurie kritinés sékmés veiksniai daré didziausig jtaka:

Jo tai nepaisant Sitos analizés, dar labai svarbu planavimas, tai vél gi turi Zinoti, ne tik kur
eini, bet ir ko sieksi, kaip sieksi ir kada turi pasiekti ir aisku pats jdirbis, man asmeniskai
tai svarbiausia yra jdirbis, as kazkaip tikiu, kad man ir asmeniné sékmé nuo to priklauso,
sakykim nuo to juodo darbo, kai jdedi daug pastangy ir tokiu biidu pasieki sékme

Ar visi jusy numatyti kritiniai sékmes veiksniai lemia jmonés s¢kme? Ivardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleciantis | naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jiisy

nuomone.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

Atéjus | paciq jmone bini supazindinamas su pacia jmone, kaip ji veikia, ne tik tai ko is
taves tai jmonei reikia, bet ir kaip tu veiksi kaip jmonés dalis, gal biit kokioje aplinkoje tu
veiksi ir kokius jrankius tu turési naudotis, tai tai labi yra svarbu, tam kad taptum jmonés
dalimi, tu turi jsilieti j jmonés standartus ir naudoti jmonés esamus jrankius, tai trumpai
atsakius, tai svarbus veiksnys

Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Tai cia kq ir minéjau, tai konkurenty pazZinimas, analizé, pacios rinkos iSmanymas, galiu
pasikartot, perkamoji galia ar industrijos veikiancios Sioje Salyje, tai turbiit Sitie momentai
Kaip manote, kokie iStekliy paZinimo bei finansiniy resursy kritinés sékmeés veiksniai gali
uztikrinti technologinés jmonés sekme pleciantis i naujas tarptautines rinkas?

Jo tai zmogiskieji ir finansiniai istekliai tai aiSku yra svarbiis

Kaip manote, kokie klienty paZinimo kritinés sekmés veiksniai gali uZtikrinti technologinés
Jmonés sékme pleciantis } naujas tarptautines rinkas?

Aiski skirtingos rinkos, skirtingi regionai turi kazkokius savo niuansus, tai c¢ia toks paprastas
dalykas, kuo geriau pazysti tq savo klientq, tq aplinkg kliento, tuo paprasciau prie jo prieiti,
Zinoti kaip su juo kalbéti, ko is jo tikétis. Pvz. vienoje salyje su klientu tardamasis gausi daug
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pazady, o galiausiai nieko nebus, o kitoje Salyje, susidurdamas su kita kultira is kliento
gaves kazkokj pazadgq, buis 100 proc. ispildytas ir netgi anksciau negu klientas pazadéjo, tai

i esmés tas rinkos pazinimas, Zmoniy pazinimas toje rinkoje labai labai svarbus

11. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uZtikrinti

technologinés jmonés s¢kme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

Kalbant apie inovacijas, apie inovacijy diegimgq, tai vienareiksmiskai, tikriausiai vienas is
svarbiausiy veiksniy, be kurio nejmanoma judéti j priekj, kad neatsiliktum nuo visos rinkos,
nuo visy tendencijy, tai yra privalomas, nes jeigu rinkai reikia kazkokiy naujoviy ir

konkurentai tai kazkg jau daro, tai tu sédédamas vietoje tiesiog zZlugsi

12. Skal¢je nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai sékmés veiksniai gali tapti kritiniais

sékmés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: 1 (2 |3 |4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas v

2. imoneés rizikos valdymo plano parengimas v

3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes \

KSF: Rinkos paZinimas

4, uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas v
5. nacionaliniy kultiiry, tradicijy, vertybiy supratimas v

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas v
7. patrauklaus dizaino produkto suktirimas v
KSF: Reikalingy iStekliy pazZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiskyjy istekliy valdymas \%
9. Finansiniy istekliy apribojimai v
KSF: Klienty paZinimas

10. klienty poreikiy ir liikes¢iy iSsiaiSkinimas \%
11. veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti v
KSF: Techninis valdymas

12. Technologiniy naujoviy diegimo galimybés v
13. Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai v

13. Kaip jiis manote, kurie 1$ $iy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés

imonés s¢kmg pleciantis | naujas tarptautines rinkas? Kodél taip manote?
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14.

15.

Tai kg noréjau pasakyti tai tas uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas nebiinant toje
rinkoje, bandant jeiti j tq rinkq, tai yra vienas is sudétingesniy dalyky ir manau svarbiausiy
dalyky

Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? PaaiSkinkite placiau.

Manau, kad taip, jo

I kokius tarptautinés rinkos ypatumus jus atsizvelgiate nustatant kritinius sékmés veiksnius,
kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleiantis  atitinkamg nauja
tarptauting rinkg?

Tai vél gi demografija, Salies perkamoji galia, kazkokios veikiancios industrijos Salyje,

turbiit Sitie.

6 Tyrimo dalyvis — Domas 19.49 min.

1.

2.

Demografiniy duomeny rinkimo klausimai.
Kokios jisy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje
jmongje?
35 m., turiu bakalaurg, Sioje jmonéje jau dirbu 13 m., 14m. jau eina, vadovo pareigose, tai
kq dabar darau su kitom rinkom, tai 3 m.

Pagrindiné dalis.
I kokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmon¢je?
Teko eiti j viso pasaulio rinkas, Siandien dirbu su Europa
Ar jus Zinote kas yra kritiniai sékmes veiksniai?
Taip, kaip c¢ia pasakyt elementaru, bitinas dalykas
Kaip manote ar plétojant verslg j naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sékmés veiksniy
analizé? Kod¢l svarbi/nesvarbi.
Labai svarbi, taigi paprasciausiai kiekvieng kartg SWOT daraisi pradédamas kiekvieng
naujg projektq, tam kad tu Zinotum nuo ko startuot, kurioje vietoje tu gali biiti stiprus,
kurioje vietoje tau kils grésmés ir taip pat pasirenki strategijqg pagal tai, jeigu pasirinksi
kreivq strategijq ir nepamatysi, kad laikas jq keisti, tai automatiskai esi pasmerktas

nesekmei
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5. Ar pleciantis ] tarptauting rinka, jis numatot kritinius s€kmes veiksnius? Jei taip, gal galite
jvardinti kritinius s€kmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.

Galiu, misy pagrinde biina strategija kainodara, tai strategija visada jeigu nauja rinka tai
visada yra zmonés, kuo greiciau pasamdyti kuo daugiau Zmoniy, tam, kad nes pas mus yra
absoliuti tiesiné priklausomybé nuo zmoniy kiekio ir rezultatas. Siuo metu per visus pelno
centrus, kuriuose esu dirbes visada buvo tas pats, turi komandq, darai rezultatus, neturi
nedarai rezultaty, augini komandg, rezultatas auga, komanda stagnuoja, rezultatas taip pat
stagnuoja, tai visada pagrindiniai dalykai buvo komanda, komandos dydis, komandos
motyvacija, komandos Zinios ir tada produktas, aisku labai svarbu produktas, kad jisai
atitikty miisy, esu iSgyvenes du ar tris karty sparty Suolj j virsy, t.y. kai atéjau j darbg, 2011
m. tais metais Sovém, o paskui stagnavom, mes turéjom gerq kainodarq, mes turéjom gerq
produktq, jis buvo tris kartus pigesnis negu konkurenty rinkoje ir tada mus pasieké kinieciai,
tada paréjom su ruteriais, ruteriai nuo 2014 m. pradéjo atsiplésinét ir 2016 m. Kaune kai
atsidarém tai is viso Soveém j virsy, lygiai tas pats buvo, kai mes turéjom gerq produktq ir jis
buvo pigesnis uz konkurentq ir jis veiké geriau nei konkurenty pigios alternatyvos. Ir trecias
Suolis buvo kai mes sufokusavom komandas, nebegaléjom métytis, ir buvo nustatyta kam
parduoti, kg parduoti ir pan., mes tada labai Sovém j virsy. Ir ko gero Siemet bus tas kritinis
veiksnys kaip pakeitéme strategijq ir turétume Sauti j virsy veél.

Pakeitem strategijq su kokiais klientais dirbame ruteriuose, ir aisku Salia samdom Zmones,
tai koreliuos su rezultaty kilimu, plius dabar Sovém strategijq, nes ne tik pasaulyje, bet ir
visoje Europoje pradéjom atidarinéti visur ofisus, tai reiskia biisi arciau kliento, tai kai
biisim arciau kliento, tai turéty buiti vél proverzio taskas, jeigu teisingai sudirbsime su tais
Zmonémis, kurie bus pasamdyti.

6. Ar visi jisy numatyti kritiniai sékmés veiksniai lemia jmonés sékme? Ivardinkite, kokie
kritiniai seékmés veiksniai pleiantis ] naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jisy
nuomone.

Bet vienas momentas, na pavyzdziui kad ir pernai mes turéjo, sakykim kad tai irgi vienas is
kritiniy veiksniy, mes komandg turéjom, samdem, tada turéjom produktus, bet neturéjom
sertifikaty Brazilijoje ir is karto belekoks kritimas, paprasciausiai nes tu negali parduoti
gaminiy, keitési gaminiai, ten bankrutavo laboratorija ir tu daryk kg tu nori, tu gali turéti

kokj nori kritinj sékmés veiksnj, jeigu neturi produkto, tu nieko negali parduoti, vadinasi
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produktas privalo biti visada. Tai ko gero pats pagrindinis is visy kritiniy sékmés veiksniy
yra PRODUKTAS, kad tu galétum ji parduoti. Visa laimé, kad pas mus produktas geras,
taip mes gal véluojam su rinka pateikti naujus produktus issileist, bet bendrai musy turimas
tas .forfolijus..jis yra geras, tam, kad mes toje rinkoje bent laikytuméemés ir kai isleidziame
naujus produktus, tikétina, kad issiplésime vél. AS dabar labai tikiu, labai tikiu svicy rinka,
labai tikiu enterprice rinka. Svysais tikiu, kad mes jau pajusime antroje mety puséje
teigiamus rezultatus, o su enterpraizu kitais metais pradésime, as 2026 m. tikiuosi dvigubo
rezultato nei Siemet.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Cia labai paprastas dalykas, nu kaip pvz. tarkim pardavéjas, vadybininkas, jeigu jis neino
normaliai kaip per suportq (per pagalbg) bendraut, jis gali naujq klientg tiesiog sudeginti,
paémes jj su nerealiu produktu, su geru pazZinimu, SU gera kainodara, su gera strategija,
klientas atmes produktg, nes sakys, Zinai neveikia jis, biina atmeta miisy produktq, girdéjau
operatoriai ypatingai atmeta miisy produktq, miisy produktg nusiperka is distriko kur nors,
pasibando patys, paraso dar ten kur nors email tipo j Telktonikq, tas meilas kol iki miisy
suvaiksto, jau buna uzdéje raudong Stampq, kad neveikia, nejdomu, suporto néra. Tai va
labai svarbu, kad tq procesq paZinty, suprasty kiekvienas Zmogus, zZinoty kur kreiptis kokiu
klausimu, tam, kad galéty uztikrinti, kad klientai biity patenkinti mumis, misy preke. Cia
klienty pasitenkinimas ko gero yra pagrindinis kritinis sékmés veiksnys tam, kad
uztikrintuméme  sékme naujose rinkose. O klienty pasitenkinimas uZtikrinimas keliais
kanalais, keliom kryptim: produktas, suportas ir vadybinis sugebéjimas

Kaip manote, kokie rinkos paZinimo kritinés sekmés veiksniai gali uZtikrinti technologinés
Imonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

1ki Siol miisy jmonés rezultatas yra is Europos, 75 proc. miisy rezultatas yra Europa, kur
pardavimus visada daré lietuviai, taip per laikq tu te apsislifuoji, pazjsti juos ten kultiriskai
ir supranti kaip ten su jais bendrauti, kaip kq daryti, bet bendrai paémus, manau, kad tas
dalykas yra svarbus, taip jis lemia didesnius projektus, bet pagal tai kur mes esam Siandien
nepadéjo nei kultiiros pazinimas, nei tarkim kaZkas ten Zinojo kas tie konkurentai, nei mes
iSmaném ty kity dalyky, bet kai mes jau pradéjom pazinti konkurentus, tai jie mums dave

augimgq it tai tikrai padeda, bet pas mus tokio dalyko kaip rinkotyros jmonéje beveik néra,
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10.

tai yra labai arti neegzistavimo. Tai yra rinkotyra kiek tu pats pasidoméjai arba kolegos,
Jjeigu tu pats nepasidoméjai, Sita dalis pas mus yra stipriai neiSnaudota ir nejdarbinta. Mes
rinkq pazjstam per tiesioginius konkurentus, Ziurim j jy apyvartq, daugiau maziau Ziirim,
kiek ten jie pagal savo ataskaitas daro Amerikoje, Europoje ar kazkur ir daugiau maziau
paskaiciuojame, primetame, pvz. Europoje Siuo metu yra apie 300 min., tai vadinasi mes
turim30 proc. rinkos jau paéme ir augt is to pacio yra labai sunku, jei tu rinkos paimi beveik
puse, tai mums biitinai reikia naujy produkty ir nawjy nisy, kad galétume tq augimg tokj
sekmingq kuris buvo ligi Siol pratest, neskaitant paeity mety, kai buvo stagnacija

Kaip manote, kokie iStekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés s¢kmés veiksniai gali
uztikrinti technologinés jmonés sekme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Nu irgi lygiai taip pat, c¢ia mes jau kalbame apie tq levelj kur jmoné privalo valdyti savo
finansus ir savo Zmones tam, kad pelningumas bity. Mes kai kalbamés su kity jmoniy
vadovais ir jie isgirsta koks miisy pelningumas ir kokios apyvartos, stebisi kaip jiis tokj pelng
darote, pagarba jums. Nu darom kaip darom, turim gerus produktus, turim gerus Zzmones ir
turim gerq menedgemt (marketingg), kuris nurodo kaip padaryti produktq, kuris biity
patrauklus klientui, kuris veikty puikiai ir dar is jo gerai uzdirbtume. Cia yra tokia paslaptis
ir mes aisku nuolat ieskome alternatyvy, mes turim stiprig randi komandg, mes turim stiprius
pirkimus, kurie nuolat iesko alternatyviy tiekéjy, pirkéjo iesko kaip jmanoma, tam kad
gaminys veikty puikiai, o savikaina nukristy.

Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imongés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Su tuo labai susiduriame paskutiniu metu kai pradéjome eiti pas didelius klientus, kai jie
sako: taip tavo gaminys labai geras, bet netinka. Sédi va koks operatorius ir sako
sunaudojame tokiy gaminiy kaip jiisy gal 5000-10000 per metus, bet Zinai jiisy netinka ir tu
susigaudai, kad mes cia kalbam apie kitq Zaidimo aikstele, kur prasideda kazkokie nesvariis
Zaidimai is ten ty operatoriy, arba tarkim suzinojau vakar, BITE Latvijoje su miisy gaminiu
laiméjo projektq, o paskui nesudéjo miisy duomeny ir klausinéjam kas atsitiko, tai jie sako
atéjo is valdzios nurodymas, kad reikia savus paremt, ten Salia Mikrotikas, ar ten kazkas ir
taip parémé savo. Ir vatai tiesioje vietoje, miisy vadybininkas susitaré, padaré visq darbgq ir
pralosé tuoj vietoj. Taigi privalom pazinti klientq, Zinoti kas priima sprendimus ir privalom
palaikyti tq rysj, pastebéjom, kad miisy komanda yra gan silpna Sioje vietoje, vadybininky
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11.

12.

komanda yra gan silpna, taip vadybiniu lygiu mes esam silpni, kadangi mes labai piitémés,
labai augome, aisku as nesakau, kad neturim gery vadybininky, mes jy tikrai turime, bet tuo
paciu kiek mes paaugome, ir kiek mums reikia Zmoniy, Sioje srityje mes nesame paauge
kokybiskai. Mes savo geriausius vadybininkus statome j vadovus ir jiems tada nelieka laiko
ties klientais ir automatiskai jie tiesiogiai maZiau laiko bendrauja su klientais arba visai
nebebendrauja ir jiems dar reikia uZauginti kitus vadybininkus tokiais kaip jie ir taip
prarandam daug laiko ir prarandam tokias galimybes kq galéjome daryti. Tie kritiniai
klientai, raktiniai klientai kur milijonus galéty nupirkti, mes Siai dienai neturime geros
strategijos kaip juos paimti, bandome artintis individualiai prie kiekvieno, duoti jam atskirg
démesj, atrodo padeda, bet zinai kiek mes to laiko galim skirti tokiam susitikimui, per ménesj
susitinki su vienu, dviem klientais. Ir tai jau susitarei, viskq suderinai, palikai tq klientg
vadybininkui, antrq kartq ne skyriai tam démesio ir zZiurék nieko nepasiseké

Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uZztikrinti
technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

Skaléje nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai s€kmés veiksniai gali tapti kritiniais
sekmés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: I {213 (4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas v
2. jmongs rizikos valdymo plano parengimas v

3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes \%
KSF: Rinkos paZinimas

4. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas

5. nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas \%

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas \%

7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas v
KSF: Reikalingy iStekliu paZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiSkyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy iStekliy apribojimai

KSF: Klienty paZinimas

10. | klienty poreikiy ir lukes¢iy i$siaiSkinimas v
11. | veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti v

KSF: Techninis valdymas
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12.

Technologiniy naujoviy diegimo galimybés \%

13.

Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai \

13. Kaip jiis manote, kurie 1§ $iy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés

imonés s¢kmg pleciantis i naujas tarptautines rinkas? Kod¢l taip manote?
Sunkiausiai mums pasiekiami 12 ir 13, tai technologiniy naujoviy diegimo galimybés ir

technologiniy naujoviy diegimo trukdziai

14. Jusy nuomone, ar tie patys kritiniai sékmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése

rinkose? Paaiskinkite placiau.

Tikrai ne tie patys, ir mums tai priklauso labiau nuo etapo, kai pradedi vienas dalykas
svarbus, véliau kitas ir taip toliau. Vienas is tokiy pas mus kritiniy veiksniy yra
sertifikavimai, mes turime stiprig sertifikavimo komandq ir as jq dar padvigubinciau, kad

dar greiciau daryty tai kq daro, nes tai yra labai didelis pranasumas pries konkurentus

15. T kokius tarptautinés rinkos ypatumus jiis atsizvelgiate nustatant kritinius sékmés veiksnius,

kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleiantis  atitinkamg nauja
tarptautine rinkg?
Tai vél gi demografija, Salies perkamoji galia, kazkokios veikiancios industrijos Salyje,

turbiit Sitie. (Vytis)

7 Tyrimo dalyvis — Petras 11.09 min.

Demografiniu duomeny rinkimo klausimai.

1. Kokios jlisy amzius, i$silavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose Sioje

imonéje?
Amzius 32 m., issilavinimas aukstasis, darbo staZas jmonéje yra 6 m., o Siose pareigose 1 m.

Pagrindiné dalis.

2. 1 kokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmonéje?

Plestis teko j daugelj Saliy, Olandija, Belgija, Norvegija, Svedija, Suomija, Estija, Lietuva,
Latvija, Lenkija, Vokietija, Sveicarija, Austrija, Siuo metu dirbu prie Suomijos, Estijos,
Latvijos, Lietuvos, Lenkijos, Vokietijos, Sveicarijos projekty.

Ar jiis Zinote kas yra kritiniai sekmes veiksniai?

Manau tokio termino negirdéjau, bet veiksnius tikrai Zinau.
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10.

Kaip manote ar plétojant verslg ] naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy sekmés veiksniy
analizé? Kod¢l svarbi/nesvarbi.

AS manau, kad svarbi, nes reikia jsivertinti kas yra tie svarbiausi dalykai, akcentuotis, juos
Zinant bus daug lengviau suprasti ties kur reikia skirti energijq, ties kur nereikia skirti.

Ar pleciantis ] tarptauting rinka, jiis numatot kritinius sékmés veiksnius? Jei taip, gal galite
ivardinti kritinius sékmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.

Mano atveju, mes naujy rinky neuzkariaujam, todél tokiy veiksniy savo praktikoje man
nereikéjo jsivardinti.

Kurie kritinés sékmés veiksniai daré didziausig jtaka:

Manau, kad konkurenty supratimas, buity pagrindinis kritinis veiksnys, tai cia galéciau
placiau pasakyti, kad cia biity rinkos pazinimas.

Ar visi jisy numatyti kritiniai s€kmés veiksniai lemia jmonés s¢kme¢? Ivardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleiantis ] naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jusy
nuomone.

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

AS manau, kad labai svarbu yra strateginiy tiksly nustatymas, kad visi jmonéje Zinoty
didesne tq kryptj kiekvieng dienq dirbdami ir Zinoma priskirciau tq patj riziky valdymo
plang, per didelj norg pléstis, galétume susidéti saugiklius ir ta plétra bity valdoma.

Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés s€¢kmes veiksniai gali uztikrinti technologinés
imongés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Kadangi atstovauju gamybine puse, tai manyciau, kad uZsienio rinky pageidaujamy
produkty pazinimas biity ko gero pats svarbiausias, kad tu suprastum ar toje rinkoje tavo
produktai gali buti konkurencingi.

Kaip manote, kokie iStekliy paZinimo bei finansiniy resursy kritinés s¢kmés veiksniai gali
uztikrinti technologinés jmonés s€ékme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas?

Tai zZinoma zmogiskyjy istekliy supratimas, kokiqg turi komandg, tiek turi séekmeés.

Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés sekmés veiksniai gali uztikrinti technologinés
imonés s¢kmeg pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Tai buty ko gero supratimas klienty poreikiy ir litkesciy, manau tai biity pats svarbiausias

momentas.
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11. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés s¢kme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Manyciau technologiniy naujoviy diegimo galimybés.

12. Skal¢je nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai sé¢kmés veiksniai gali tapti kritiniais
sekmés veiksniai uztikrinant technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: 1 (23 (4 |5
KSF: Imonés procesy paZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas \%
2. jmongs rizikos valdymo plano parengimas v

3. alternatyviy metody taikymas valdant nenumatytas aplinkybes v
KSF: Rinkos pazinimas

4. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas v

5. nacionaliniy kulttiry, tradicijy, vertybiy supratimas v

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty paZinimas v
7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas \%

KSF: Reikalingy iStekliy paZinimas/finansiniai resursai

8. zmogiSkyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy iStekliy apribojimai v
KSF: Klienty paZinimas

10. | klienty poreikiy ir likesCiy i$siaiSkinimas \%

11. | veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti v
KSF: Techninis valdymas

12. | Technologiniy naujoviy diegimo galimybés v

13. | Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai v

13. Kaip jiis manote, kurie 1§ $iy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés
imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas? Kodél taip manote?
Manu, kad Zmogiskyjy istekliy valdymas, nes gerq gaminj sukurti galima, jeigu turi gerus
Zmones. Zmoniy problema yra daugelyje, ypatingai technologiniy, kompanijy ir mes
susiduriame su ja gan stipriai.

14. Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai s€¢kmés veiksniai yra aktualiis visose tarptautinése

rinkose? PaaiSkinkite placiau.
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Manau, kad didZigja dalimi taip, iSskirtiniai atvejai, kai biina labai skirtingos Salys
kultiriskai, ar geopolitiné situacija yra kitokia, bet bendrai tai taip, bendri désniai veikia
visur.

15. T kokius tarptautinés rinkos ypatumus jis atsizvelgiate nustatant kritinius sekmés veiksnius,
kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme ple€iantis  atitinkamg naujg
tarptautine rinka?

I rinkos dydj, j bendrq vidaus produktq, j rinkose veikianciy konkurenty analize, tai tokie
biity pagrindiniai.

8 Tyrimo dalyvis — Jonas 14.45 min.
l. Demografiniu duomeny rinkimo klausimai.
1. Kokios jusy amzius, iSsilavinimas, darbo stazas dirbant vadovo pareigose ir pareigose §ioje
jmongje?
33 metai, issilavinimas aukstasis, Sioje pozicijoje dirbu apie pusantry mety, jmonéje apie 4,5
metus
1. Pagrindiné dalis.
2. ] kokiy Saliy rinkas jums teko pléstis dirbant Sioje jmon¢je?
Pradéjai Graikija, Makedonija, Kipras, Izraelis, tada dirbau su visu Azijos ir Okeanijos
regionu, tai yra nuo virsaus nuo pacios Koréjos iki pat apacios Naujosios Zelandijos, dabar
dirbu su Cekijos ir Slovakijos rinkomis
3. Ar jus zinote kas yra kritiniai sékmés veiksniai?
Taip, teke
4. Kaip manote ar plétojant verslg | naujas tarptautines rinkas svarbi kritiniy s€ékmeés veiksniy
analizé? Kod¢l svarbi/nesvarbi.
Vienareiksmiskai svarbi, nes juos analizuojant ir valdant informacijq, gali suprasti kq darai
gerai ir kg blogai
5. Ar pleciantis | tarptauting rinka, jis numatot kritinius s€ékmés veiksnius? Jei taip, gal galite

ivardinti kritinius sékmés veiksnius einant j skirtingas rinkas.
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Vertinam, darom rinkos analizes ir vertiname rinky ekonomines situacijas, tokie manau
esminiai veiksniai. Zinant kokia yra rinka, kokia ekonomika, tu gali nusimatyti, kiek tau
reikés zmoniy nusisamdyti, kad galétum tikétis pardavimo, pelno

Kurie kritinés sékmés veiksniai daré didziausig jtaka:

Aisku strategijos susidéliojimas manau yra svarbiausias ir pirminiai zingsniai, kokie jie
reikalingi, kad galétum atidaryti tas rinkas, nusimatymas, kokiais kanalais pardavinési, kiek
Zmoniy nusisamdysi, kiek klienty tikiesi pasiekti ir kiek tikiesi pagal vidurkius parduoti

Ar visi jisy numatyti kritiniai sékmés veiksniai lemia jmonés sékme? [vardinkite, kokie
kritiniai sékmés veiksniai pleciantis | naujas tarptautines rinkas yra pagrindiniai jusy
nuomone.

Stipriy rysiy sukitrimas su pagrindiniais Zaidéjais rinkose, Sitame biznyje svarbiausia yra
sudaryti distribucinius kanalus

Kaip manote, kokie jmonés procesy pazinimo kritinés sékmés veiksniai gali uztikrinti
technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

Tai manau kombinacija visko yra, jsivertinimas visko kaip ir minéjau pries tai, rinkos
jsivertinimas, strategijos susidéliojimas, kokiais kanalais tu pardavinési, kokius klientus tu
sieksi su kokiais gaminiais, rinkos tyrimo, tos rinkos poreikiy issiaiskinimo, tiksliniy kliento
pripazinimas ir uzdarymas. Procesai yra vienareiksmiskai svarbu ir elementariy vidiniy
Kaip manote, kokie rinkos pazinimo kritinés s€¢kmes veiksniai gali uztikrinti technologinés
imongés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Rinkodara vienareikSmiskai svarbu, tiek marketinginius klausimus sprendziant, tiek
darbuotojy poreikj aiskinantis, tiek kita. Viena Salis yra skirtingai technologiskai
iSsivysciusi ir toje Salyje yra skirtingi technologiniai poreikiai, kas veikia Vokietijoje,
nebiitinai veiks KambodZoje ir yra konkurentai skirtingi skirtinguose kontinentuose,
sakykime Europoje, Azijoje, Amerikos gamintojai, taigi reikia suprasti rinkos dalyviy
poreikius ir esminius faktorius, kodél jie pasirenka technologinius sprendimus, kuriuos
naudoja

Kaip manote, kokie iStekliy pazinimo bei finansiniy resursy kritinés sékmés veiksniai gali

uztikrinti technologinés jmonés sékme pleciantis j naujas tarptautines rinkas?

121



Sioje jmonéje, tokiy kaip finansiniy istekliy ribojimai jmanomi tik tokiu atveju jeigu
issiaiskiname, kad tarkim yra poreikis gamybai, bet jis néra didelis ribojimas, bet is esmés
Jjei yra potencialas dideliam kiekiui, tai visada gaminsim. O Zmogiskieji istekliai manau yra
pats svarbiausias kriterijus, apibréZiantis tq rinkos supratimq, kadangi darome aktyvius
pardavimus ir musy vadybininkai is tikryjy yra tie Zmonés, kurie surenka informacijq

geriausiai apie rinkos dalyvius

10. Kaip manote, kokie klienty pazinimo kritinés s¢kmés veiksniai gali uztikrinti technologinés

imonés sekmg¢ pleciantis | naujas tarptautines rinkas?
Tiktai per kliento pazinimg, tai gali biiti skambutis, konkurencinis skambutis, prezentacija,
bet geriausiai gali iSsiaiskinti vizito, komandiruotés metu, pazinti klientq, suprasti jo

poreikius

11. Kaip manote, kokie techninio valdymo kritinés sékmés veiksniai gali uZztikrinti

technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines rinkas?

Tai vél gi, nepadarysi kazkokio technologinio proverzio, jeigu neatliksi rinkos tyrimo, t.y.
rinkotyra, o antra dalis tai yra svarbu kaip greitai galima prisitaikyti prie tos rinkos ir
pritaikyti produktq, uz tai ir atsako misy skyrius, ty. atsakingas uz technologinius

proverzius

12. Skaléje nuo vieno iki penkiy jvertinkite, kurie kritiniai s¢kmeés veiksniai gali tapti kritiniais

s¢kmés veiksniai uZtikrinant technologinés jmonés sékme pleciantis | naujas tarptautines

rinkas (kai 1 — visai nesvarbu, o 5 — labai svarbu):

Veiksniai: I {2 (3 (4 |5
KSF: Imonés procesy pazZinimas

1. strateginiy tiksly nustatymas v
2. imonés rizikos valdymo plano parengimas \%

3. alternatyviy metody taikymas, valdant nenumatytas aplinkybes \4

KSF: Rinkos paZinimas

4. uzsienio rinkodaros aplinkos supratimas \%
5. nacionaliniy kultiiry, tradicijy, vertybiy supratimas v

6. uzsienio rinky pageidaujamy produkty pazinimas \%
7. patrauklaus dizaino produkto sukiirimas \
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KSF: Reikalingy iStekliy pazinimas/finansiniai resursai

8. zmogiSkyjy istekliy valdymas v
9. Finansiniy iStekliy apribojimai \%
KSF: Klienty paZinimas
10. | klienty poreikiy ir likesCiy i$siaiSkinimas \%
11. | veiksmy numatymas klienty poreikiams patenkinti v
KSF: Techninis valdymas
12. | Technologiniy naujoviy diegimo galimybés \%
13. | Technologiniy naujoviy diegimo trukdziai \%
13. Kaip jus manote, kurie i$ Siy veiksniy yra sunkiausiai pasiekiami uztikrinant technologinés

14.

15.

Jmonés s¢kme pleciantis ] naujas tarptautines rinkas? Kodé¢l taip manote?

Rinkos pazinimas, nes tai uztrunka laiko, nemazai reikia turéti tinkamus jrankius, kad
susidarytum tq tikrq vaizdg, tai yra turéti tinkamus isteklius, pinigai, Zmoneés, reikia tikrai
gero pardavimo vadybininko, kad jisai tiksliai suprasty tos rinkos poreikius ir atnesty tq
poreikj auksciau, tai neturint Zemiausios grandies Zzmogaus, tai yra Siuo atveju pardavimo
vadybininko, adekvataus supratimo, sugebéjimo gauti informacijos, praktiskai yra
nejmanoma judeti j priekj

Jisy nuomone, ar tie patys kritiniai sekmés veiksniai yra aktuallis visose tarptautinése
rinkose? PaaiSkinkite placiau.

Sunku pasakyti, negaliu lyginti su kitais technologiniais sprendimais, bent jau is miisy pusés
Ziurint, tai i§ esmés tai taip, viskas prasideda nuo vadybininky ir nuo to kaip jie sugeba
analizuoti rinkas ir analizuoti klientus ir suzinoti is jy informacijq, tai yra pagrindinis miisy
pardavimo kanalas ir be jo nejmanomas nei technologinis proverzis, nei finansinis proverzis
klienty atzvilgiu, pardavimy atzvilgiu

I kokius tarptautinés rinkos ypatumus jis atsizvelgiate nustatant kritinius sékmés veiksnius,
kurie jisy manymu uztikrins technologinés jmonés sékme pleiantis  atitinkamg nauja
tarptauting rinkg?

Technologinis ir finansinis Salies iSsivystymas bei kultiiriniai aspektai
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