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SUMMARY

The thesis analyzes the problem related to the pecularities of secondary raw materials sector and its
companies. It is highlighted that the standard purchasing principles and the purchase model are not
applicable in this sector. From the practical perspective it has been frequently noted that the supplier
may not agree to sell raw materials, even though the buyer's price is higher than the competitors offer.
Therefore, it is evident that the suppliers are not only profit-oriented, but are also seeking for business
relationships and a good service. The problem of this work is also related to the fact that for the suppliers
of the analyzed company this is not the core business; the sellers are usually operating in their main
business related to production and trade. Thus, the following problem is raised: what are the peculiarities
of the purchase process in the secondary raw materials market and what purchasing model works well
in this market?

The object of the thesis — purchase process in the secondary raw materials market.

The purpose of the thesis is to analyze the pecularities of purchase process in the secondary raw materials
market.

Tasks of the thesis: (1) To define the problem of the purchase process in the secondary raw materials
market; (2) To determine the peculiarities of the purchase process in the secondary raw materials market;
(3) According to the research methodology, to investigate the peculiarities of the purchase process in the
secondary raw materials market based on the analyzed company‘s example; (4) To determine the
elements and / or their linkages of the most effective purchase process (model) in the secondary raw
materials market.

Methods of the thesis: scientific literature analysis; document analysis; content analysis; interview.

The first part of the thesis describes the thesis problem. The teoretical part analyzes the purchase process,
the role of suppliers in the purchase process and the peculiarities of the purchase model in the secondary
raw materials market: its purpose, principles, model, the structural and contextual buyer‘s
characteristics, and the role of relationship marketing. The empirical part of the work, based on selected
thesis methods, presents the peculiarities of purchase process in the secondary raw materials market.
The final part of the Master's thesis presents the results of the research, presenting the elements of the

purchasing process (model) and their linkages within the secondary raw materials market.
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IVADAS

Darbo aktualumas. Antriniy zaliavy verslas susij¢s su keliais vadybos ir ekonomikos mokslo
aspektais: konteksto poziiiriu, su ganétinai nauja ekonomikos ir vadybos mokslo koncepcija ziedine
ekonomika (Andersen, 2007; Tukker, 2015; Lieder ir Rashid, 2016), veiksmo pozitriu, su pirkimo
proceso specifika (de Araujo et al., 2017; Pozelaité, 2014; Christ, 2012; Kotler ir Keller, 2012), bei Sias
koncepcijas susiejancia santykiy marketingo (Morgan ir Hunt, 1994; Berry, 1995; Ravald ir Grénroos,
1996; Gronroos, 1994; Bagdoniené, 2008; Juscius, Navickas ir Jonikas, 2006) teorija, uztikrinancia
s¢kmingg bendradarbiavima verslas-verslui aplinkoje.

Pirma, svarbu paminéti, jog Lietuvai, kaip ES narei, svarbu dalyvauti Europos Komisijos
priimtame plataus masto ziedinés ekonomikos projekte. Europos Sajunga 2015 m. pateiké veiksmy plang
ir priemones, skirtas visam produkto gyvavimo ciklui nuo projekto, medziagy gavimo, gamybos ir
vartojimo iki atlieky tvarkymo ir antriniy Zaliavy rinkos (Ziediné ekonomika, 2017).

Antra, svarbu aptarti $iy zaliavy pirkimo procesg, arba pirkimo modelj. I$ esmés pirkimo procesas
apima potencialy pirkéjo judéjima nuo pozicijos, kai pirkéjas neturi informacijos apie jmong ir jos
produktus ar paslaugas, iki jsitikinimo, kad jmonés produktai yra tinkamiausi jo poreikiams (Pozelaite
(2014, cit. Jobber ir Lancaster, 2012), taigi priimamas sprendimas pirkti, o Christ (2012) prideda, jog
sprendimo pirkti priémimo procesas yra nulemiamas tam tikry vidinés aplinkos veiksniy, iSorinés
aplinkos veiksniy ir rinkodaros priemoniy (pvz., produktas, kaina, skatinimas, paskirstymas,
aptarnavimas).

TreCia, siejant minétas pirkimo ir marketingo koncepcijas, aktualu kalbéti apie santykiy
marketingo svarbg verslas-verslui aplinkoje. Nuolatin¢ konkurencija tarp jmoniy bei nepastovis klienty
poreikiai ver¢ia jmones ieskoti galimybiy ir biidy iSlaikyti savo verslo partnerius, kuriant pridéting verte
per ilgalaikius verslo santykius. Ilgalaikiy santykiy verslas-verslui rinkoje plétros pamatas — vertés
kiirimas verslo partneriy santykiy kontekste. Pasak Jucaitytés ir Masc¢inskienés (2011), verslo jmonés
pripazino, jog siekiant konkurencinio pranasumo rinkoje, yjmonés vis dazniau siekia tapti patikimomis
Jvairiy strateginiy sgjungy dalyvémis (cit. Ganesan, 1994), siekiant padidinti jmoniy funkcijy
efektyvuma ir produktyvuma.

Taigi analizuojama jmoné, veikianti antriniy Zaliavy rinkoje Lietuvoje, siekiant ES tiksly bei
konkurenciskai geresnés pozicijos rinkoje, tiriama su tikslu i$siaiskinti pirkimo proceso ir tiekéjy sgsajas
1§ santykiy marketingo perspektyvos.

Darbo problema. Pagrindiné darbe analizuojama problema susijusi su antriniy zaliavy jmoniy
specifika: paminétina, jog Siame sektoriuje negalioja standartiniai pirkimo principai, taigi ir pirkimo
modelis. PraktiSkai sutinkamas daznas faktas, jog tickéjas gali nesutikti parduoti zaliavy, nors pirkéjo

siiloma kaina rinkoje yra aukStesné uz konkurenty. Taigi akivaizdu, jog tiekéjams svarbu ne tik kiek
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didesnis pelnas, taiau ir verslo santykiai bei tinkamas aptarnavimas. Praktin¢ $io darbo problema kyla
ir dél to, jog tirilamos jmonés tiekéjams zaliavy pardavimas yra papildoma veikla, o pagrindiné susijusi
su gamyba ir prekyba. Taigi keliamas toks probleminis klausimas: kokie yra pirkimy proceso ypatumai
antriniy Zaliavy rinkoje ir koks pirkimy modelis tinkamai veikia Sioje rinkoje?

Darbo objektas — pirkimy procesas antriniy zaliavy rinkoje.

Darbo tikslas — istirti pirkimy proceso ypatumus antriniy zaliavy rinkoje.

Darbo tikslui pasiekti keliami Sie uzZdaviniai:

1. Apibrézti pirkimy proceso antriniy zaliavy rinkoje problematika.
2. Nustatyti pirkimy proceso antriniy zaliavy rinkoje ypatumus.
3. Pagal parengta tyrimo metodologija istirti pirkimy proceso antriniy zaliavy rinkoje

ypatumus remiantis tiriamos jmonés pavyzdziu.
4, Nustatyti tinkamiausiai veikiancio pirkimy proceso (modelio) antriniy zaliavy rinkoje

elementus ar/ir jy sgsajas.

Darbo metodai: literattiros analizé, interviu, dokumenty analizé, turinio analizé.
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1. PROBLEMOS ANALIZE

Tam, kad buty uztikrintas stabilus bendradarbiavimas ir verslas-verslui santykiy palaikymas,
svarbu aptarti galimas ilgalaikio bendradarbiavimo strategijas. Kaip teigia Singh ir Power (2009),
imoniy, kaip pirkéjy, bendradarbiavimas su tiekéjais tikslas yra abipusiy tiksly pasiekimas: i§ vienos
Jmongés pusés, tai jsipareigojimas patiekti uzsakymga (prekes/ paslaugas), kurias uzsaké uzsakovas arba
pirkéjas. Taigi jmonés - pirkéjos, vystydamos santykius su tiekéjais, turéty atsizvelgt] i kai kurios
aspektus, tarp jy i$skirti savo svarbiausius tiekéjus ir kitus tiekéjus, kaip galimus partnerius, iSanalizuoti
savo vartotojy poreikius, taip pat nepamirStant partneriy likesciy.

Pagrindiné magistro darbe analizuojama problema susijusi su antriniy zaliavy jmoniy specifika:
paminétina, jog Siame sektoriuje negalioja standartiniai pirkimo principai, taigi ir pirkimo modelis.
Antriniy zaliavy rinkos ypatumas yra tas, jog daznai tiekéjui antriniy zaliavy pardavimas néra
pagrindinis verslas, taigi démesys Siai verslo sri¢iai skiriamas nepakankamas. Taigi praktiskai
sutinkamas faktas, jog tiekéjas gali nesutikti parduoti antriniy zaliavy dél jvairiy priezas¢iy, nors pirkéjo
sitiloma kaina rinkoje yra aukStesné uz konkurenty. Tampa akivaizdu, jog tiek¢jams svarbu ne tik kiek
didesnis pelnas, taciau ir kiti veiksniai, pavyzdziui, geri verslo santykiai su pirkéju ar tinkamas
aptarnavimas. Taigi apibendrinant, praktiné $io darbo problema kyla dél to, jog tiriamos jmonés
tiekéjams Zaliavy pardavimas yra papildoma veikla, o pagrindiné tiekéjuy veikla susijusi su
gamyba ir prekyba. Teoriniu aspektu darbo problema sietina su tuo, jog mokslininkai néra
visapusiSkai iStyre ir pristate ypatumuy, susijusiy su antriniy Zaliavy pirkimo proceso valdymu.
Taigi keliamas toks probleminis klausimas: kokie yra pirkimy proceso ypatumai antriniy zaliavy rinkoje
teoriniu ir praktiniu aspektu ir koks pirkimy modelis tinkamai veikia Sioje rinkoje?

Sio darbo problema tiesiogiai siejama su keletu teorijy ir teoriniy koncepty. Pirma, tai santykiy
marketingo koncepcija, kuri buvo analizuota daugelio marketingo tyréjy darbuose (pvz., Morgan ir
Hunt, 1994; Berry, 1995; Ravald ir Gronroos, 1996; Gronroos, 1994; Gronroos, 2004; Bagdoniené,
2008; Juscius, Navickas ir Jonikas, 2006). Gronroos (1995) tai susiejo ir su strategija, kuri leidzia
pazvelgti i santykiy marketingg i8S Sios perspektyvos.

Santykiy marketingo kontekste svarbu paminéti, jog tiesioginis kontaktas su jmone leidzia
uzmegzti verslo santykius, jei tai tenkina abiejy pusiy interesus. Gronroos (1995) pastebi, jog santykiy
marketingo strategija labiau paplitusi paslaugy jmoniy atveju, kai tuo tarpu transakciné marketingo
strategija (angl. transaction marketing strategy) labiau paplitusi gamybiniy jmoniy atveju. Galima teigti,
jog transakciné marketingo strategija naudojama pritraukti pirkéjus, o tiriamuoju atveju - perkancigsias
Jmones, o santykiy marketingo strategija skirta islaikyti S§ias jmones. Taciau svarbu paminéti ir tai, jog
verslas verslui santykiuose daznai egzistuoja ir Siy strategijy derinys, kuomet santykiy strategijos
elementy bei transakcinés strategijos elementy sasajos leidzia pasiekti geriausiy rezultaty abiems Salims.
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Pabréztina, jog, pasak Jusciaus, Navicko ir Joniko (2006), santykiy marketingas reiSkia skirtingus
dalykus priklausomai nuo jmonés. Tyré¢jai akcentuoja dvi dimensijas: santykiy marketingas gali biiti
tiriamas tiek mikrolygmeniu, tiek makrolygmeniu. Makrolygmuo leidzia suprasti santykiy marketingo
jtaka vartotojams, tarpininkams ar analizuojamu atveju — tiekéjams. Tuo tarpu mikrolygmuo pristato
pasikeitusig marketingo orientacija nuo pavieniy jmoniy transakcijy su skirtingomis jmonémis j santykiy
su esamais partneriais kiirima ir palaikyma.

Santykiy marketingo prieiga, kaip viena i§ esminiy Sio darbo teoriniy koncepcijy, neabejotinai
svarbi verslo jmonéms tam, kad biity galima uztikrinti pasitikéjimu ir jsipareigojimu (Bagdoniené,
Hopenien¢, 2004) grjstus ilgalaikius santykius, kurie jmonei bus vertingi ateityje. Todél, pasak Gronroos
(2004) bei Jusciaus, Navicko ir Joniko (2006), numatant santykiy su vartotojais, Siuo atveju — tiekéjy
jmonémis, valdymo strategija, svarbu:

e pasirinkti, su kuriomis jmonémis verta uzmegzti verslo santykius, atliekant esamy ir
laukiamy jmoniy - partneriy pelningumo analizg;

e iSanalizuoti galimy partneriy poreikius, galimybes juos patenkinti ir ar tai leidzia pasiekti
Jmongs tiksly;

e iSanalizuoti, ko galimas partneris — tiekimo jmoné tikisi i$ ilgalaikiy verslo santykiy su
tokius santykius inicijuojancia jmone, bei kokiy santykiy partneriai tikisi;

e pasitelkiant informacines komunikacines technologijas, sudaryti tiekéjy duomeny baze,
kurti lanksCig verslo santykiy palaikymo sistema bei siekti patenkinti atskiry tiekimo
imoniy likescius;

e atlikti konkurenty santykiy su tiekimo jmonémis palaikymo analiz¢ ir sukurti savo
lojalumo strategija;

e iSanalizuoti, ar taikomos partneriy — tiekimo jmoniy i§laikymo priemonés atitinka pastaryjy

poreikius.

Verslas verslui santykiy suktirimas pasitelkiant santykiy marketingo teorija ir jos interpretacijas
rinkos dalyviams padeda jgauti konkurencinj pranaSumg ir jmongés pasiiilymo vertinguma kitai Saliai,
Siuo atveju - tiekéjams. Ulaga ir Eggert (2006a) pabrézia tai, jog sékmingi verslo santykiai turi ir santykiy
kokybés elementus, apimancius jsipareigojima, pasitenkinima ir pasitikéjima tarp partneriy. Taigi
tam, kad biity sukurti abipusiai naudingi santykiai tarp dviejy Saliy, t.y., pirkéjo - tiek&jo, imonéms
svarbu suvokti to nauda bei stengtis sukurti ilgalaikius verslo santykius. Santykiy marketingo procesas
(Gronroos, 2004) apima kelis aspektus, t.y. marketingo komunikacijg ir pardavimus, sgveika tarp Saliy,
bei vertés suvokimg verslo santykiuose. Sgveikos elementas taip pat sudarytas i§ skirtingy etapy.
Tradiciskai sgveika skirstoma j trumpalaike, kuomet rinkos dalyviai keiciasi produktais ar paslaugomis,
informacija ir finansinémis operacijomis, bei ilgalaike, lemiancia tarporganizacinj bendradarbiavima,
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pasidalijant vaidmenis ir atsakomybes (Gronroos, 2004, cit. Hakansson, 1982; Moller ir Wilson, 1995).
Tam, kad buty iSsamiai pristatytas santykiy marketingo, kaip vienos i§ esminiy Sio darbo teorijy,
konceptas, toliau analizuojami atskiri jo procesai. Santykiy marketinge sgveikos procesas sudarytas i$
tam tikry atskiry smulkesniy procesy, kurie, priklausomai nuo veiklos sektoriaus, gali biiti skambuciai,
vizitai, ar registracijos (pvz., viesbucio registracija) ir gali buti sietini su fiziniais prekiy, paslaugy,
informacijos ar socialiniy kontakty mainais tarp partneriy. Sie smulkiis procesai, jungiami j stambesnius
analizés vienetus yra vadinami epizodais: derybos, prekiy ar paslaugy pristatymas ir pan. Pastarieji
epizodai jungiami j sekas ir tai gali bati pasitlymo projektas, verslo projektas, tam tikra kampanija ar jy
kombinacija. Sekos, priklausomai nuo verslo sektoriaus, gali persipinti arba eiti i$ eilés. Verslo santykiy
ktirimo procese visi $ie elementai — Keitimasis informacija, kontaktais, prekémis ir paslaugomis,
finansinémis operacijomis, gali buti identifikuojami ir susiejami. Dar vienas svarbus santykiy
marketingo elementas yra verslo santykiy verte, kuri paprastai suvokiama kaip pagrindinis pasitilymas
(produktas ar paslauga) bei papildomos paslaugos. Sie smulkesni etapai pladiau pristatyti ir toliau
nagrinéjami teorinéje darbo dalyje bei kai kurie i§ jy, siekiant darbo tikslo, empiriskai analizuojami
praktingje dalyje.

Taigi kalbant apie verte, arba pagrindinj produkta bei papildomas paslaugas, i$ pirkéjo — tiekéjo
perspektyvos, svarbu paminéti ir pirkimo proceso valdyma. Sio darbo tikslui pasiekti taip pat
naudojamos mokslininky, analizavusiy pirkimo proceso valdymg (Dehghani et al., 2013), arba
pirkimo procesa, jzvalgos: remiamasi Pozelaités (2014), Jus¢iaus ir Viskontaités (2010), Johansson
(2002), Christ (2012), Kotler ir Keller (2012), Zakarevic¢iaus (2010), Chand (2016) teoriniais bei
empiriniais tyrimais.

Pirkimas yra prekiy ar paslaugy jsigijimas i$ iSoriniy tiekéjy. Taigi uz pirkimus atsakingo jmonés
darbuotojo ar skyriaus tikslas yra susideréti dél teikiamy zaliavy, daliy, prekiy ar paslaugy, kuriy reikia
perkanc€iajai jmonei ir uzsakyti juos i§ tiekéjo (Chand, 2016). Tokiu biidu pasirenkamas tiekéjas, kuris
gali pateikti norimos kokybés prekes ar paslaugas uz maziausig ar konkurencingg kaing, numatytu laiku.
Pazymeétina, jog pirkimas jmonése yra specializuota funkcija. Tyrimais pagrijsta, jog patikint specialistui
atsakomybe pirkti, jmoné gauna daugiau ekonominés naudos pirkimo metu. Taip pat paminétina, jog
pirkimai daznai sudaro daugiau nei 50% jmonés biudzeto. Chand (2016) taip pat pazymi, jog pirkimas
tai yra vadybiné veikla, kuri néra apibréZiama kaip paprastas nupirkimo aktas. Pirkimas yra procesas,
apimantis informacijos rinkima, tyrimus, analiz¢ renkantis Zaliavas ar prekes; jis reikalauja sekti
pristatymo procesa, siekiant laiku gauti prekes; tai procesas, reikalaujantis kontrolés, norint jsitikinti,
kad prekés yra tinkamos kokybés ir atitinkamo kiekio; tai susij¢ su eismo, gavimo, sandéliavimo,
buhalteriniy operacijy valdymu. Taigi pirkimas yra vadybiné jmonés funkcija (Chand (2016) ji dar
vadinama strateginés svarbos), 0 netinkamas $io proceso valdymas jmonei gali atne$ti nuostoliy.

Specifiniai pirkimo tikslai yra susije su:
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1. galimybe mokéti galimai maziausig kaing uz geriausios kokybés zaliava, preke ar paslauga,
pasitelkiant deryby ir jmoniy jsipareigojimy (arba §io tyrimo aspektu — verslo santykiy)
mechanizmus;

kuo mazesniu inventoriaus iSlaikymu ar sandéliavimu, reikalingu gamybai;

tenkinanciy pirkéjo reikalavimus verslo santykiy su tiekéjais uzmezgimu ir plétra;

kokybisky ir laiku teikiamy zaliavy, prekiy ar paslaugy gavimo uztikrinimu;

naujy zaliavy, prekiy ar paslaugy tiekimu esant poreikiui;

tinkamy procediiry vykdymu, jgalinant kontrolés ir pirkimo politika;

N a A WD

vertés analizés, kasSty analizés, pirkimo ar jo atsisakymo analiziy taikymu darbe kaSty

mazinimo aspektu;

©o

tinkamo personalo parinkimu, uztikrinant kokybiska pirkimo proceso valdyma;

9. pirkimy skyriaus (jeigu toks jmonéje yra) arba uz pirkimus atsakingo darbuotojo siekiu
iSlaikyti gerus ekonominius rodiklius;

10. vadovybés informavimu apie zaliavy pirkima, kuris gali daryti jtaka jmonés pelningumui ar

veiklai;

11. kity jmonés skyriy jsitraukimo ir bendradarbiavimo siekiu.

Taigi akivaizdu, jog minimas pirkimo proceso valdymas yra viena i§ svarbiausiy funkcijy jmonéje
ir jis tiesiogiai susijes ne tik su procesais perkanciosios jmonés viduje, taciau ir su tinkamy verslo
santykiy karimu ir palaikymu su tiekéjais. Todél galima daryti i§vada, jog specifinése rinkoje, kurios
daznai yra tik antrinis verslas tiekéjui, tiek tinkamas ir abipusiai naudingas pirkimo procesas, tiek
santykiy marketingo perspektyva yra itin svarbs ir reikalaujantys gilesnés analizés konceptai.

IS praktinés perspektyvos, kaip trumpai buvo pristatyta problemos analizés pradZioje, tai susij¢ su
tiriamos rinkos ypatumais. Antriniy zaliavy rinka ir antriniy zaliavy perdirbimas sulauké didelio
visuomenininky, verslo organizacijy ir politiky démesio kaip atsakas i Siandieninius globalizacijos,
Europos peréjimui prie antriniy Zaliavy perdirbimu grjstos ekonomikos. Poky¢io esmé — ekonominio
modelio ,,paimti, pagaminti, suvartoti ir iSmesti atsisakymas ir naujo modelio ,pakartotiniu
panaudojimu, remontu, atnaujinimu ir perdirbimu® pritaikymas. Siekiant tinkamesnio iStekliy
panaudojimo perdirbant atliekas, Salyse narése pritaikytas naujasis Ziedinés ekonomikos modelis padeda
siekti Saliy bei jmoniy konkurencingumo, augimo ir darbo viety kiirimo bei aplinkos apsaugos tiksly
(Europos Komisija, 2014). Ataskaitoje European Declaration on Paper Recycling 2011 — 2015 (2016)
pastebima, kad nuo 2000 m., Europos popieriaus vertés grandiné pademonstravo abipusj jsipareigojima
padidinti perdirbimo apimtis ir sujungiant pajégas jveikti klitis, trukdancias popieriaus perdirbimui

Europoje. Isipareigota nuo 2011 m. iki 2015 m. pasiekti 70% popieriaus perdirbimo rodiklj. Rodiklis
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buvo pasiektas ir vir§ytas, 2015 m. pasiekus 71.5% perdirbto popieriaus procenta Europoje. Taigi tai dar
kartg patvirtina tiriamos problemos aktualuma globalizacijos, Salies bei atskiry antriniy zaliavy jmoniy
kontekste.

Dar viena jdomi tendencija antriniy zaliavy rinkoje yra didéjanti globalizacijos jtaka antriniy
zaliavy verslui ir popieriaus bei kartono kainos augimas pleciantis prekybos apimtims su Kinijos rinka.
Tik per 2016 m. spalio — lapkri¢io ménesius, makulatiiros supirkimo kainos Kinijoje stipriai iSaugo, per
pora savai¢iy kainy pokytis buvo + 33%. Taigi tai nei§vengiamai paskatino Europos gamintojus didinti
kainas vietinei makulatiirai, kad neprarasty zaliavos tieckimo (The Collective, 2016). Taciau 2017 m.
Kinijoje jvyko perversmas popieriaus ir kartono perdirbimo rinkoje: Kinija uzdraudé i$ uZsienio
importuoti atliekas, o tai lémé kainy kilimg Kinijoje ir daug nesupirktos makulatiiros uzsienyje (Yiu,
2017).

IS mikro, t.y., imoniy perspektyvos, daznai, pavyzdziui, baldus gaminanc¢iai jmonei, tokiy atlieky
pardavimas néra pagrindiné veiklos sritis, taigi i§ tiekéjo — baldus gaminancios jmonés pusés, tai yra
papildoma veikla. Tai pagrindzia ir faktas, jog iki 2003 m. j Lietuvos perdirbimo jmones buvo pristatyta
tik iki 38 proc. viso Lietuvoje suvartojamo popieriaus. Tuo tarpu ES vidurkis tuo metu buvo 60 proc., 0
Skandinavijos Salyse - dar didesnis. Nors §is skaicius atrodyty nedidelis, pastebima, jog verslo jmonés,
veikianc€ios antriniy Zaliavy rinkoje, 2003 metais | perdirbimo jmones planavo pristatyti 27 tukst. tony
antriniy zaliavy, arba 50 proc. daugiau nei 2002 m. (Delfi, 2003). Antriniy Zaliavy rinkos augimas buvo
pastebimas ir vélesniais metais, tac¢iau skaiciai neatitinka. Pasak Markevicienés (2015), Lietuva Europos
Sajungai deklaravo beveik trigubai didesnj antriniy zaliavy perdirbimo skaiciy, nei rodo i$ savivaldybiy
ir regioniniy atlieky tvarkymo centry gauta informacija. Supakuotus gaminius rinkai tiekianciy
gamintojy ir importuotojy jmoniy teigimu, atlieky tvarkymo centry skaiciavimai neatitinka tikroves.
Lietuvos Aplinkos apsaugos agentiiros skai¢iavimais, 2013 m. Salyje buvo perdirbta 261.000 tony
atlieky, arba 20,4% viso susidariusio komunaliniy atlieky srauto. Regioniniy atlieky tvarkymo centry
statistika teigia, jog Salyje 2014 m. buvo perdirbta tik 92.452 tony atlieky, arba 7,7%.

Nepaisant §iy neatitikimy pastebima, jog antriniy zaliavy rinka Lietuvoje yra auganti, kaip ir
Europos Sajungos parama 2014 — 2020 metams aplinkosaugos, darnaus gamtos iStekliy naudojimo ir
prisitaikymo prie klimato pokyc¢iy projektams finansuoti.

Tam, kad visapusiSkai — tiek teoriSkai, tieck empiriskai biity galima iSspresti darbe akcentuojama
problema bei iStirti antriniy Zaliavy pirkimo valdymo procesg tiriamos jmonés atveju Lietuvoje,
pasitelkiamas literatiiros analizés, statistiniy ir kity duomeny analizés bei interviu metodas. Teorinéje
darbo dalyje pristatomi pagrindiniai teoriniai konceptai — pirkimy procesas, tiekéjy vaidmuo pirkimo
procese bei pirkimo modelio ypatumai antriniy zaliavy rinkoje, analizuojamos perkanciosios
organizacijos struktiirinés ir kontekstinés charakteristikos, pirkimo strategijos ir tiekéjy vaidmuo jose,

plétojama santykiy marketingo tematika, Zvelgiant i§ perkanc¢iosios jmonés bei tiekéjo perspektyvos.
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Toliau, remiantis tyrimo metodologija, empiriskai analizuojami pirkimy proceso ypatumai antriniy
zaliavy rinkoje. Paskutiniojoje magistro darbo dalyje pristatomi jmonés duomeny analizés bei interviu
metu gauti tyrimo rezultatai - antriniy atlieky pirkimy proceso, arba modelio, elementy ypatumai i$

perkanciosios jmonés ir tiekéjy perspektyvos.
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2. ANTRINIU ZALIAVU PIRKIMU PROCESO VALDYMO TEORINIAI
ASPEKTAI

2.1. Pirkimy proceso valdymo teoriniai aspektai

Pirkimo poreikis ir jo specifika, pasak Babin et al. (1994) bei Choi ir Kim (2013) priklauso nuo
pirkimo tikslo ir placigja prasme gali buti iSskiriami du pirkimy tiksly tipai: (1) utilitarinis (angl.
utilitarian) ir hedonistinis (angl. hedonic). Pirkéjai, turintys utilitarinj tikslg linke rinktis pirkimo
efektyvuma ir savalaikiSkuma, o tuo tarpu hedonistiniy tiksly vedinas pirkéjas renkasi pramoging
malonuma teikianc¢ig pirkimo dimensija (Choi ir Kim, 2013, cit. Hirschman ir Holbrook, 1982).

O taip pat, pirkimo tikslas gali buti susijes su naudojimo dimensija (Anandarajan ir Christopher,
1987): edukaciniams tikslams, verslo tikslams, pirkinio inkorporavimui j didesnj mechanizmg ar
sistemg, namy tikslams ir t.t. Taigi toliau skyriuje bus apzvelgtas pirkimy tikslas, jo principai bei

procesas.
2.1.1. Pirkimy proceso etapy analizé

Remiantis Pozelaite (2014) bei Jus€¢iumi ir Viskontaite (2010) pirkimas yra suvokiamas kaip
procesas, sudarytas i§ tam tikry sudétiniy daliy, arba etapy. Taigi pirkimo procesas — tai serija etapy,
kuriuos vartotojas pereina produkto pirkimo metu ir po pirkimo (cit. Trehan ir Trehan 2009). Remiantis
Johansson (2002), pirkimo procesas apima tokias veiklas ir Zingsnius:

e problemos atpazinimas (vidiniy ar iSoriniy stimuly rezultatas),
e produkto detalizavimas, tiekéjo paieska ir pasirinkimas, bei

e galutinis jvertinimas.

Taigi apibendrinant Pozelaité (2014, cit. Jobber ir Lancaster, 2012) teigia, kad pirkimo procesas
apima potencialy pirkéjo judéjimg nuo pozicijos, kai pirkéjas neturi informacijos apie jmong ir jos
produktus ar paslaugas, iki jsitikinimo, kad jmonés produktai yra tinkamiausi jo poreikiams. Taigi
tradiciSkai pirkimo procesas gali biiti suvokiamas kaip sprendimo pirkti priémimo procesas.

Mokslininkai (pvz., Christ, 2012) sutinka, jog sprendimo pirkti priémimo procesas yra nulemiamas
tam tikry vidinés aplinkos veiksniy (pvz., suvokimas, pozilris, Zinios, asmenybe, gyvenimo biudas,
vaidmuo, jsitraukimas, vertybés), iSorinés aplinkos veiksniy (pvz., aplinka, kultira, grupé, Seima) ir
rinkodaros priemoniy (pvz., produktas, kaina, skatinimas, paskirstymas, aptarnavimas). Taigi akivaizdu,
jog Sis procesas vyksta tam tikrais etapais, pradedant atsiradusio poreikio pripazinimu, ieskant

informacijos apie produkta, vertinant produkty alternatyvas, priimant sprendimg pirkti geriausig
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alternatyva bei vykdyti tam tikrus veiksmus po pirkimo (Kotler ir Keller, 2012; Zakarevic¢ius, 2010).
Konkreciai, Kotler ir Keller (2012) bei Zakarevic¢ius (2010) isskiria tokius etapus:
. Poreikio pripazinimas,
Informacijos paieska,

1
2
3. Alternatyvy jvertinimas,
4. Sprendimas pirkti,

5

. Popirkiminé elgsena.

Poreikio pripazinimas ir informacijos paieSka yra tiesiogiai susij¢ su poreikiu pirkti, taigi su
jmonés parengiama pirkimo paraiska. Taigi organizacija pirkimg vykdo esant tam tikram poreikiui. Kaip
vienas i§ organizacijos veiklos procesy ir tiksly, pasak Zakareviciaus (2010), yra suformuoti mobilig
zaliavy bei medziagy jsigijimo sistemg ir efektyviai vykdyti §ig veikla, uztikrinant tinkamus Zzaliavy
pirkimo procesus. Zaliavy jsigijimo valdymo procesas yra susijes su kitais jmonéje vykstandiais
procesais, i$ jy, produkto gamybos, o labiausiai, jo pardavimo procesais:

e Rinkodaros tyrimais;

¢ Gaminiy asortimento ir apim¢iy nustatymu;

e Kainy ir kainodaros;

e Pardavimy skatinimo ir reklamos;

e Produkto paskirstymo ir pardavimy organizavimo;
e Zaliavy, medZiagy pirkimo;

e ISorés transporto organizavimo;

e Produkto ir zaliavy bei medZziagy sandéliavimo.

Tiekéjy paieska, pasak Minalgos (2001), yra dar viena svarbi dedamoji pirkimo procese. Todél
galima teigti, jog imonés, kaip pirkéjai, savo tiekéjus segmentuoja kaip pardavéjai savo klientus. I§
imonés, arba perkanciosios organizacijos, kaip pirkéjo, perspektyvos, pasak de Aratjo et al. (2017),
pirkimy procesa sudaro dvi pagrindinés fazés, kurios pasiZymi skirtingais tikslais, papildanciais vienas
kita:

(1) tiekéjo pasirinkimas, kuris padeda issirinkti tinkama tiekéja, su kuriuo bus pasiraSoma sutartis;

(2) tiekéjo vertinimas, kuris padeda jvertinti tiekéjy, kurie jau dirba su jmone, bendradarbiavimo

ivykdymus.

Minalga (2001) teigia, kad tiekimo grandinés pradzioje visuomet yra tickéjas, kuris ir jtakoja visg
pirkimo procesg. Ballou (1992), palaikydamas tokj poziiirj, pabrézia tiekéjy svarbg pirkimy procese (Zr.
1 pav.).
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1. Koyvalifikuoty tiekéjy pasirinkimas

v

2. Tiekéjy veiklos jvertinimas

v

3. Derybos dél sutarties

v

4. Kainy, kokybés ir paslaugy palyginimas

v

5. Apriipinimas prekémis ir paslaugomis

v

6. Pirkimy laiko planavimas

v

7. Pirkimy termino nustatymas

v

8. Gauty prekiy/paslaugy vertés ir kokybés
jvertinimas

1 pav. Pirkimo procesas (Ballou, 1992)

Pasirinkus tinkamus tiekéjus, jmoné turi priimti sprendima pirkti. Pastarasis sprendimas yra susij¢s
su jmonés organizuojamu pirkimo konkursu ir paraisky analize, ypa¢ viesyjy pirkimy atveju (Serpytiené,
2013). Sprendimo pirkti prié¢mimo metu vertinama sutartis, kainos ir terminai. Po pirkimy jvykdymo
vyksta prekiy pristatymas (Ballou, 1992).

Remiantis Kotler ir Keller (2012), Zakarevi¢iumi (2010) bei Ballou (1992) galima teigti, jog 18
esmés pirkimo procesas (modelis) susideda i$ tokiy etapy:

1. Pirkimo poreikio pripaZinimas bei informacijos paieska, pirkimo paraiska;

2. Konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy palyginimas ir derybos dél
sutarties;

3. Sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir nustatymas;

4. Kvalifikuoty tiekejy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy pristatymas;

5. Popirkiminé elgsena: gauty prekiy/ paslaugy vertés ir kokybés jvertinimas, galimy

poky¢iy numatymas;

Efektyvus pirkimy proceso valdymas ir pirkimy etapai yra viena i§ svarbiausiy organizacijos
funkcijy. Kai kuriuose Kaotler ir Keller (2012), Zakarevic¢iaus (2010) bei Ballou (1992) jvardintuose

etapuose esminis yra santykiy su tiekéjais aspektas, lemiantis sékmingg ar nesékmingg
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bendradarbiavima su kita Salimi. Tod¢l yra svarbu numatyti visus galimus pirkimy proceso etapus — nuo
zaliavy pristatymo iki jy sandéliavimo ir kokybés vertinimo. Pastaryjy mokslininky pabréziamas ir
pasirinkimo aspektas, leidziantis perkanciajai jmonei iSsirinkti produkta, atitinkantj kokybés ir kainos
reikalavimus. Pasak Carr ir Smeltzer (1997), strateginés svarbos jmonéje pirkimo procesas yra
planavimo, jgyvendinimo, vertinimo ir kontrolés strateginis ir taktinis pirkimo sprendimas, susiejantis
visas pirkimo funkcijas apimancias veiklas su jmonés tiksly jgyvendinimu ir ilgalaikiy tiksly pasiekimu.
I§ visapusiSskos jmonés veiklos perspektyvos, pirkimo proceso valdymas yra pakankamai efektyvus ir
susijes su jmones poreikiu pasirinkti tiekéja. Toliau skyriuje bus apzvelgta, nuo kokiy konkreciy jmonés

ar organizacijos charakteristiky tai priklauso.

2.1.2. Perkanciosios organizacijos struktiiriniy charakteristiky analizé

Pirkimo procesas yra susijg¢s ir su perkanciosios organizacijos struktiira, kuri gali ir palengvinti, ir
padaryti pirkimo procesg sudétingu. Pavyzdziui, organizacijos ar jmonés formalizacija gali pailginti
pirkimo procesa, tuo tarpu organizacijos standartizacija, remiantis i§ anksto numatytais procesais, leidzia
valdyti reikalingy zaliavy kiekius. Todél Siame poskyryje aktualu pristatyti organizacijos
charakteristikas, kuriuos gali biiti vadinamos vidinémis, pristatancias ar darancias jtakg organizacijos
procesams, i$ jy ir pirkimo procesui. Anot Glock ir Hochrein (2011), organizacijos valdymo strukttra
apibrézia egzistuojancias atsakomybes bei atsakingus asmenis, o taip pat nurodo, kaip uzduotys yra
paskirstomos tarp organizacijos nariy, kokie istekliai yra prieinami siekiant jos tiksly. Praéjusio
desimtmecio mokslininky darbuose (pvz., Quintens, Pauwels ir Matthyssens, 2006; Juha ir Penti, 2008;
Hartmann, Trautmann ir Jahns, 2008; Germain ir Droge, 1998; McCue ir Pitzer, 2000; Gianakis ir Wang,
2000; Quintens, Pauwels ir Matthyssens, 2006) pastebima nemazai bandymy identifikuoti svarbiausias
organizacijy charakteristikas ir apibréZzti strukttrinius kintamuosius, kurie galéty biiti traktuojami kaip
kertinés perkanciyjy organizacijy dedamosios.

Glock ir Hochrein (2011), atliktos mokslinés studijos parodé, jog svarbiausiOS organizacijos
struktirinés charakteristikos yra standartizacija (angl. standartization), specializacija (angl.
specialization), konfigtiracija (angl. configuration), jtraukimas (angl. involvement), formalizacija (angl.
formalization) ir centralizacija (decentralizacija) (angl. (de-)centralization):

1. Standartizacija nurodo, kiek tiksliai yra apibrézta organizacijos veikla bei procesai. Quintens,
Pauwels ir Matthyssens (2006) atskiria proceso, produkto bei personalo standartizacijg. Pirkimy
kontekste ypa¢ svarbus produkto standartizavimas, kuris sumazina skirtingy zaliavy poreikj ir
padidina kiekvienos i§ jy pirkimo apimtj, o tai jprastai lemia geresnes Zaliavy jsigijimo salygas.

Kita vertus, bet kokio pobuidzio standartizacija riboja organizacijos geb¢€jimg jsisavinti naujg
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3.

4.

informacija, tad standartizuoti tikslinga tik tas sritis, kuriuose naujos informacijos srautas yra
nedidelis.

Specializacija. Sis kintamasis nusako darbo jégos pasiskirstyma ir darbo pasidalijima
organizacijoje. Glock ir Hochrein (2011) pabrézia, jog Sis pasiskirstymas gali buti dvejopas:
pagal funkcijas arba darbo objektus. Funkcinio pasiskirstymo atveju jvairios veiklos yra
suskaidomos ] paprastas, pasikartojancias uzduotis, kurios gali biiti atliktos sklandziai ir
efektyviai. Tuo tarpu paskirstymas pagal darbo objektus leidzia sumazinti darbuotojy tarpusavio
sgveika, kadangi jy atsakomybé paskirstoma pagal atskirus darbo objektus ar sritis. Juha ir Penti
(2008) akcentuoja, jog specializacija yra svarbus veiksnys siekiant sumazinti rizikg pirkimo
procese, kadangi jgalina individus spar¢iau reaguoti j aplinkos poky¢ius.

Konfigiiracija sicjama su organizacijos valdymo struktiira, taigi ¢ia svarbiausios dimensijos —
strukttiros apimtis vertikaliu bei linijiniu poZitiriu, segmentavimo kriterijai, o taip pat — pozicijy
skaiCius skirtinguose struktiiros segmentuose. Vertinant konfigiiracijos reikSme pirkimy
kontekste — svarbus kriterijus yra pirkimy skyriaus pozicija organizacijos hierarchijoje. Nuo jos
priklauso, kokig jtaka pirkimy skyrius gali daryti strateginiams ir taktiniams jmongés
sprendimams (Bloom ir Nardone, 1984; Fearon, 1988; Monczka, Trent ir Handfield, 2002; cit.
i§ Glock ir Hochrein, 2011). Trent (2004) pabrézia, jog aukStesné pirkimy skyriaus pozicija
organizacijos hierarchijoje gali biti siejama su didesniu struktiiros efektyvumu (cit. i§ Glock ir
Hochrein, 2011).

Jtraukimas. Sis kintamasis gali biiti skaidomas j vertikaly jtraukima (angl. vertical involvement)
bei linijinj jtraukima (angl. lateral involvement). Vertikalus jtraukimas apibrézia, kiek
hierarchiniy lygmeny yra jtraukiama j pirkimo procesa, tuo tarpu linijinis jtraukimas nusako, kiek
organizacijos skyriy ar funkciniy padaliniy Siame procese dalyvauja. Pasak Glock ir Hochrein
(2011), kuo daugiau skyriy jtraukiama j pirkimo procesa, tuo didesniu informacijos kiekiu
disponuojama priimant sprendimus, o tai leidZia sumazinti neapibréZztuma pirkimo procese.
Galima konstatuoti, jog esant poreikiui priimti sudétingus ir rizikingus pirkimo sprendimus,
linijinio jtraukimo svarba iSauga. Kita vertus, tokiu biidu sumazinama pirkimy skyriaus jtaka
Siame procese (Glock ir Hochrein, 2011). Tuo tarpu vertikalus ijtraukimas budingas
organizacijoms, priiman¢ioms kompleksinius pirkimo sprendimus, kuomet esama daug
neapibréztumy (pavyzdZiui, ligoninése, kur j pirkimo sprendimy priémimg jtraukiamas jvairiy
lygmeny medicinos personalas) (Glock ir Hochrein, 2011).

Formalizacija. Tai vienas i§ plaCiausiai mokslininky nagrinéjamy struktiiriniy kintamyjy,
nusakantis, kiek organizacija vadovaujasi taisyklémis ir procediiromis kasdieninéje veikloje
(Germain ir Droge, 1998, cit. i§ Glock ir Hochrein, 2011). Organizacijoje, kuriai biidingas

aukstas formalumo lygis, darbuotojas turi minimalig veiksmy ir sprendimy laisve uzduotims
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vykdyti. Formalizacija gali biiti didinama apibréziant darbuotojy vaidmenis, komunikacijos
srautus, jvedant taisykles, susijusias su sprendimy priémimu ir kt. Siy veiksmy tikslas —
kontroliuoti darbuotojus, uztikrinti jy veiksmy ir sprendimy pastovumg, taciau itin aukStas
formalizacijos lygis gali neigiamai paveikti darbuotojy motyvacijg (Hartmann, Trautmann ir
Jahns, 2008).

6. Centralizacija (decentralizacija). Remiantis Glock ir Hochrein (2011) atlikta analize, galima
teigti, jog mokslinéje literatiroje dominuoja du (de-)centralizacijos apibrézimai. Pirmajame iS jy
esminiais (de-)centralizacijos rodikliais jvardijama sprendimy priéméjy (vadovy) koncentracija
organizacijoje bei kiek vadovybé yra susitelkusi konkre¢iame organizacijos vienete (Germain ir
Droge, 1998; McCue ir Pitzer, 2000). Antruoju atveju akcentuojama sprendimus priimanciy
vadovy pozicija bendroje organizacijos hierarchijoje, o centralizuotomis organizacijomis
laikomos tik tos, kuriose sprendimy priémeéjai yra hierarchinés struktiiros virSungje (Gianakis ir
Wang, 2000; Quintens, Pauwels ir Matthyssens, 2006). Centralizacijos lygis turi didele¢ jtaka
organizacijoje vykstantiems procesams, tarp jy ir pirkimams. Glock ir Hochrein (2011) iSskiria
centralizuotas, decentralizuotas ir hibridines perkancigsias organizacijas bei akcentuoja, jog
decentralizuotos organizacijos pasizymi didesniu lankstumu ir sklandesniu pirkimy

organizavimu, vertinant i§ pardavejo perspektyvos.

Taigi pabréztina, jog aukSciau iSvardintos charakteristikos ir kintamieji glaudZiai susije¢ su
organizacijoje vykstanciais procesais. Pasirinktas pirkimo modelis lemia organizacijos pirkimo skyriaus
veiklos organizavimg ir orientacija. Aptarus perkanciosios organizacijos esmines struktirines, arba
Kitaip tarianti, vidines charakteristikas, toliau analizuojamas organizacijos kontekstas, t.y. iSoriniai

veiksniai, lemiantys perkanciosios organizacijos veikla.

2.1.3. Perkanciosios organizacijos aplinkos veiksniy analizé

Organizacijy teorijos kontekste aptinkama nemazai aplinkos kintamyjy, daranciy jtaka
organizacijos veiklai: tai technologijos, lokacija, iStekliai ir kt. Glock ir Hochrein (2011) isskiria
svarbiausius perkanciyjy organizacijy, arba jmoniy , Kurie apibendrintai pateikiami 1 paveiksle. Jame
taip pat iliustruojamos ankstesniame skyriuje aptartos struktiirinés charakteristikos.

Kaip matyti i§ pirmojo paveikslo, aplinkos veiksnius autoriai skirsto j vidinius veiksnius,
jtakojamus iSorinés aplinkos, ir iSorinius veiksnius. Toliau, remiantis Glock ir Hochrein (2011) atlikta
analize, iSskirti vidiniai bei iSoriniai veiksniai.

Organizacijos charakteristikos. Gianakis ir Wang (2000) i$skiria organizacijos strategija kaip

vieng svarbiausiy charakteristiky pirkimy kontekste ir tvirtina, jog organizacijos orientacija j vartotojus

22



lemia pirkimy decentralizacija, o kartu ir didesnj lankstumg bei trumpesnius uzsakymy ciklus. Corey
(1978; cit. i§ Glock ir Hochrein, 2011) nurodo, jog organizacijos, kurios glaudziai bendradarbiauja su
tiekéjais produkto vystymo klausimais, tikslinga turéti decentralizuota pirkimy skyriy, jsikirusj
nedideliu atstumu nuo tiekéjo. Mattson (1988; cit. 1§ Glock ir Hochrein, 2011) pabrézia, jog vadovybés
apibrézta pirkéjo misija taip pat yra kritiSkai svarbi pirkimy struktiirai. Jeigu pirminé misija yra kasty
mazinimas, tuomet organizacija turéty didinti pirkimy apimtis ir siekti masto ekonomijos, jei misija yra
greitas sprendimy priémimas — tuomet pirkimy apimtis neturéty biiti didinama, ir t.t.

Pirkéjo charakteristikos taip pat atliecka svarby vaidmenj organizacijos charakteristiky kontekste.
Garrido-Samaniego ir Gutierez-Cillan (2004), i$tyre pirkéjo charakteristiky daroma jtakg pirkimy centro
struktiirai, nustaté, jog pirkimy procese dalyvaujancio individo Zinios ir iSsilavinimas neigiamai
koreliuoja su pirkimy centro dydziu, kitaip tariant — kuo individas turi daugiau Ziniy, tuo mazesnis
iSorings jtakos poreikis priimant sprendimus, susijusius su pirkimais. Glock ir Hochrein (2011) taip pat
pastebi, jog organizacijos, kuriose pirkimy skyriai yra aukstesnése hierarchinése pozicijose, daznai taiko
sudétingesnes pirkimy technikas, lyginant su organizacijomis, kuriose pirkimy skyriai yra Zemose
hierarchinése pozicijose.

Perkanciosios organizacijos dydis. Pasak Trent (2004; cit. i§ Glock ir Hochrein, 2011), didelés
organizacijos paprastai turi daugiau iStekliy ir sitilo platesnj produkty spektra nei mazos, o tai gali turéti
itakos jose vykstantiems pirkimy procesams. Glock ir Hochrein (2011) paZymi, jog organizacijos
augimas skatina departamenty skai¢iaus didéjima, o tai gali lemti auks$tesnj specializacijos laipsnj
kiekviename i$ jy. Lynn (1987), Dawes, Dowling ir Patterson (1992), o taip pat Wood (2005) nustate
ry$] tarp perkanciosios organizacijos dydzio ir pirkimy struktiiros: kuo didesné organizacija, tuo daugiau
individy yra jtraukiama j pirkimo procesg, o tai savo ruoztu lemia didesnj pirkimy centrg. Negana to,
Trent (2004) atlikti tyrimai patvirtino, jog stambios organizacijos pasiZymi rySkesniu pirkimy

kompleksiSkumu.

23



Perkanéiosios organizacijos . L Perkandiosios organizacijos
kontekstiniai veiksniai Perkana_os-lo-s-or-gamzafc!j-os kontekstiniai veiksniai
struktariniai kintamieji L
Vidiniai, taciau stipriai aplinkos ISoriniai veiksniai
jtakojami veiksniai

( Organizacijos )

charakteristikos Standartizacija
- Organizacijos strategija { ) ISoriniai aplinkos veiksniai
- Pirkéjo charakteristikos | —> < - Kilmés salis
- Perkanciosios Jtraukimas - Veiklos sritis
organizacijos dydis | - Aplinkos neapibréztumas

\_ - Organizacijos struktira )

(" Produkto charakteristikos ) Specializacija

- Pirkimo apimtis

- Pirkimo kompleksiskumas

- Produkto tipas Konfiglracija

\. J

4 )

Pirkimo situacija

- Laiko istekliai Formalizacija

- Suvokiama rizika —S

- Pirkimo svarba

- Pirkimo fazé (De-)centralizacija

\ - Pirkimo klasé )

2 pav. Perkanciosios organizacijos struktiiriniy kintamujy ir aplinkos veiksniy sgrysiai (sudaryta pagal

Glock ir Hochrein, 2011)

Organizacijos struktiira. Daugelio mokslininky atliktos teorinés bei empirinés studijos parode,
Jog organizacijos centralizacijos, Specializacijos, formalizacijos lygis daro jtaka pirkimy funkcijos
centralizacijai bei formalizacijai (Johnston ir Bonoma, 1981; Dawes, Dowling ir Patterson, 1992;
Stanley, 1993; Gianakis ir Wang, 2000; Wood, 2005). Germain ir Droge (1998) nurodo, jog
organizacijos orientacija j procesy vykdyma ,,paciu laiku* (angl. ,,just-in-time ‘) lemia pirkimo procesy
formalizavima, o nuoseklus organizacijos veiklos naSumo matavimas sglygoja decentralizacijg, mat
nuolat vertinami darbuotojai pageidauja turéti teise patys priimti atitinkamus sprendimus (cit. i§ Glock
ir Hochrein, 2011).

Analizuodami antrajj vidinj, taciau stipriai aplinkos jtakojama veiksnj, arba kintamajj — produkto
charakteristikas, Glock ir Hochrein (2011) teigia, jog didesné organizacijos pirkimo apimtis rodo

aukStesn] taupymo potencialg ir didesne pirkimy svarbg organizacijai apskritai. Gronhaug (1975, cit. i§
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Glock ir Hochrein, 2011), ir Lynn (1987) empiriSkai patvirtino, jog auganti pirkimo apimtis sudaro
salygas organizacijos pirkimy centro did¢jimui, o Mattson (1988, cit. i§ Glock ir Hochrein, 2011)
nurodo, jog aktyvesni pirkimai, liudijantys pirkimy svarbos augima organizacijoje, lemia stipresnj
vadovybés jsitraukimg j Siuos procesus. Galima daryti iSvada, jog augant pirkimy apim¢iai, organizacijos
vis daugiau démesio skiria efektyviam 1éSy panaudojimui, o tai lemia kontrolés augimg, aukS$¢iausiy
vadovy jsitraukimg bei centralizacija.

Pirkimo kompleksiSkumg Glock ir Hochrein (2011) apibtudina kaip techninj perkamy produkty
kompleksiskuma ir/arba pirkimo sprendimo kompleksiskumg. McCabe (1987, cit. i§ Glock ir Hochrein
(2011) atlikti tyrimai parodé, jog egzistuoja tiesioginis sarysis tarp pirkimo kompleksiSkumo ir
organizacijos centralizacijos — Kkitaip tariant, augant pirkimo kompleksiSkumui, organizacija deda
daugiau pastangy ilgalaikiam istekliy uztikrinimui bei sustiprina techniniy specialisty bei vadovy
vaidmen]j vykdant pirkimus. Sj teiginj papildo Garrido-Samaniego ir Gutierez-Cillan (2004) atlikto
empirinio tyrimo rezultatai, kurie patvirtino, jog dél pirkimo kompleksiSkumo augimo atsiranda
bitinybé jtraukti daugiau individy j pirkimo procesa, o tai lemia pirkimy centro augima.

Daugelis mokslininky pritaria, jog organizacijos perkamo produkto (-y) tipas daro jtaka pirkimy
struktiirai. Pavyzdziui, Mattson (1988; cit. 1§ Glock ir Hochrein, 2011) atliktas tyrimas parodé, jog
perkant produktus, turinfius didZiausig svarba organizacijos galutiniam produktui, pasireiSkia
aktyvesnis vadovybés dalyvavimas, o taip pat iSauga pirkimy centro dydis. Xideas ir Moschuris (1998;
cit. 1§ Glock ir Hochrein, 2011) atlikti empiriniai tyrimai patvirtino, jog egzistuoja rysys tarp perkamo
produkto tipo ir organizacijos centralizacijos, formalizacijos bei specializacijos — kuo produktas
svarbesnis organizacijai, tuo §is rySys stipresnis. Paminétina ir tai, jog Naumann ir Kim (1986) istyré
gamybos technologijos poveikj organizacijos struktiirai bei jrode, jog nerutitiniy technologijy (angl. non-
routine technology) naudojimas gamyboje gali biiti sicjamas su decentralizuota ir maziau formalia
pirkimy funkcija. Si i§vada argumentuojama tuo, jog nerutitinés technologijos reikalauja greito
sprendimy priémimo, o tai jmanoma sprendimus priimant zemesniuose hierarchiniuose lygmenyse, bei
organizacijos taisykles ir nuostatas lanks¢iai adaptuojant dinamiskoje produkto kiirimo aplinkoje.

TrecCiasis 2 paveiksle jvardintas charakteristiky blokas skirtas perkanciosios organizacijos
aplinkos veiksniams pristatyti. Kaip pazymi Glock ir Hochrein (2011), jimonés iSoriniai, arba aplinkos
veiksniai yra susije su aplinka, kurioje jmoné veikia. Tai, pavyzdziui, gali buti Salis, kurioje dirba jmoné,
rinkos, arba industrijos struktiira, aplinkos neapibréztumas. Sie veiksniai taip pat lemia jmonés pirkimo
procesa.

Kitame skyriuje apzvelgiami kiti veiksniai, darantys jtaka pirkimo procesui — tai pirkimo

strategijos ir jy sasajos su tiekéjais.
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2.1.4. Pirkimo strategijuy analizé ir sasaja su tiekéjais

Kaip teigia Hougaard ir Bjerre (2002), kadangi tradiciniy verslas-verslui santykiy elementai susije
tiek su iSoriniais, tiek su vidiniais jmonés kontroliuojamais procesais, aktualu iSanalizuoti, kaip tam
tikros marketingo strategijos siejasi su pirkimo strategijomis ir kokie scenarijai tikétini i§ Siy

kombinacijy. Bendring¢ tiekéjo-pirkéjo santykiy klasifikacija pateikiama lentel¢je Zemiau.

1 lentelé. Bendriné tiekéjo-pirkéjo santykiy klasifikacija (Sorensen, 1997, cit. Hougaard ir Bjerre, 2002)

Marketingo strategijos
Konkurenciné Bendradarbiavimo | Vadovavimo
(angl. competitive) | (angl. co-operative) | (angl. command)
Pirkimo Konkurenciné 1. Nepriklausoma 2. Nesuderinama 3. Nepriklausoma
strategijos (angl. competitive) | (angl. independent) | (angl. mismatch) (angl. independent)
Bendradarbiavimo | 4. Nesuderinama 5. Abipusiskai 6. Priklausoma
(angl. co-operative) | (angl. mismatch) priklausoma (angl. | (angl. dependent)
interdependent)

Vadovavimo (angl. | 7. Nepriklausoma 8. Priklausoma 9. Nesuderinama
command) (angl. independent) | (angl. dependent) (angl. mismatch)

Taigi tiekéjo santykis su pirkéju ekonominiy mainy poziiiriu gali biiti susijgs su viena i$ Siy
vadybos filosofiniy kryp¢iy:
1. Konkurencine, kuomet pirkéjas gauna, o jmon¢ praranda;
2. Bendradarbiavimo, tikintis, jog pirkéjas sieks abipusiai naudingy santykiy ir abipusiai
priklausomybés rysiai taps bendradarbiavimo rezultatu;
3. Vadovavimu grijsti santykiai, kuomet remiamasi dominavimo ideologija. Tai grindziama idé¢ja,
jog tiekéjas gali uzdirbti daugiau, nei standartinis pelnas paverciant pirkéja priklausomu nuo jo.
Tokiy santykiy galima tikétis, kai produktas/ paslauga yra unikalus ir tai nulemia pirkéjo
»sutikimg* dalyvauti vadovavimu gristuose santykiuose tam, kad gauty produkta. Tokiy verslo

antykiy rezultatas — dominuojantis tiekéjas ir priklausomas pirkéjas.

Pirkimo strategijos gali biti klasifikuojamos j kelias kategorijas ir galimos tokios 1 lenteléje
jvardintos kombincijos:

e Nepriklausomi santykiai, kuriy esmé yra intensyvi tiekéjo ir pirkéjo konkurencija. Tokie
verslo santykiai grjsti aukSto laipsnio kompleksiSkumu. Tokie nepriklausomi santykiai
nereiSkia, jog visuomet i8liks rizika santykius nutraukti. Tai reiskia, jog nei viena pusé néra
suinteresuota siekti glaudesnio bendradarbiavimo. Tokie verslo santykiai reiskia, jog abi
pusés pastoviai iesko ir vertina alternatyvas, sieckdamos i$laikyti kuo mazesnius kastus.

e Nesuderinami santykiai grindziami principu, jog bendradarbiavimu suinteresuotas tiekéjas

arba pirkéjas susiduria su konkurentu, kuris turi strateginj pranasumg. Bendradarbiavimas
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reiSkia jungtinj skirtingy gebéjimy organizacijose optimizavima, o nesuderinamumas iskyla
tuomet, kai vienos pusés konkurencinis atsakas yra neatitinkamas. Daznai kalbama apie
vienai pusei naudingg bendradarbiavimg ir nepasitikéjima.

e AbipusiSkai priklausomi santykiai pagristi abipusiu pasitikéjimu ir siekiu optimizuoti
santykius. Tai reikalauja bendradarbiavimo tiek i§ marketingo filosofijos, tiek i§ pirkimy
strategijos perspektyvos. Abi pusés sumazina savo autonomijg, stengiasi optimizuoti kastus

ir prisiima rizikg.

Taciau pastebétina, jog tik nedaugelis jmoniy patenka j vieng konkrecig pasirinkimy grupe;

dazniausiai verslo santykiuose tai yra skirtingy strategijy ir santykiy formy kombinacija. Svarbu atkreipti

démesj, kad sékmingam verslo bendradarbiavimui uztikrinti, abi pusés turi sumazinti savo autonomijos

laipsnj, prisiimti dalj rizikos ir pasitikéti kita puse. Taciau i$ kitos pusés, net ir pasitikéjimu gristi verslo

santykiai su laiku kinta, reikalauja tam tikry reguliaciniy kontrolés mechanizmy i§ abiejy pusiy.

Toliau plétojant rizikos ir tiekimo sgsajas jvardijama, jog kiti mokslininkai (pvz. He, Huang ir

Yuan, 2015), isskiria dvi esmines tokiy pirkimy strategijy kryptis:

1.

Pirmoji strategijy kryptis yra susijusi su tiekimo rizikos valdymo pirkimy strategija (angl.
procurement strategy for managing supply risks); tokia strategija mokslininky yra vadinama
diversifikacijos strategija. Teigiama, jog perkant produktus ar zaliavas i§ keliy tiekéjy,
nepatiriama tokia didel¢ rizika, kaip bendradarbiaujant su vienu tiekéju. Diversifikacijos
strategija gali sumazinti rizikg, taCiau tuo paciu padidina jmonés kastus ir pirkimo
kompleksiskumg. He, Huang ir Yuan (2015), cituodami Babich et al. (2007) ir Dada et al. (2007)
teigia, jog turint ,,atsarginj* tiek¢éja, tokia strategija gali biiti pavadinta ir atsargine strategija.

Antroji strategijy kryptis yra susijusi su gamintojy/ padaveéjy konkurencija esant tiekimo
neapibréZztumui. He, Huang ir Yuan (2015), cituodami Deo ir Corbett (2009) pristato dviejy etapy
modelj, kai konkuruoja keli tiek¢jai. Modelis analizuoja, kokig jtakg daro tiekimo
neapibréztumas pirkéjo (jmonés) gamybos strategijai. Cituodami Chen ir Guo (2014),
mokslininkai pristato analitinj modelj, vertinantj pardavéjy tiekimo strategijas esant tiekimo

neapibréztumui.

Apibendrinant galima teigti, jog pirkimo strategijos gali buti gristos konkurencija,

bendradarbiavimu, vadovavimu ar rizika, tikintis abipusiai naudingy verslo santykiy.
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2.2. Tiekéjy vaidmuo pirkimy procese: santykiy marketingo aspektas

Kaip pristatyta 1 paveiksle, pirkimo proceso schemoje (Ballou, 1992), tiekéjy vaidmuo Siame
etape yra itin svarbus, todél tinkamas tiekéjas turi biiti parinktas iSsamiai jvertinus jo charakteristikas bei
iSanalizavus jo liikes¢ius. Pasak de Aratjo et al. (2017), norint jvertinti tiekéja, reikalinga isskirti Sias
tris vertinimo kryptis: (1) tiekéjo atrankos kriterijus, (2) tiekéjo vertinimo kriterijus ir (3) metodus,
skirtus tiekéjo atrankai ir/ ar vertinimui. Si i§vada Aragjo et al. (2017) buvo padaryta i3analizavus
skirtingo pobtidzio projektus, tarp jy susijusius su statyba, MTEP, vertés kiirimo grandine ir kt. Taigi
pirma, isanalizavus Sias skirtingas sritis buvo nustatyta, jog tiekéjai labiausiai vertinami pagal Siuos
kriterijus: (1) kaina, (2) laikas, (3) kokybe, (4) personalo ypatumai ir (5) finansiniai kriterijai. Antra,
analizuojant su vertés kirimo grandine susijusiy jmoniy (pavyzdziui, gamybos jmoniy) tiekéjy
vertinima, nustatyta tokia kriterijy seka: 1. kaina, 2. laikas, 3. finansiniai kriterijai, 4. jmonés valdymas.
Trecia, analizuojant metodus, skirtus vertinti tickéjams, pabréziama svarba pasirinkti tinkamus metodus
pagal projekto tipg. Autoriai, cituodami Lambropoulos (2007) paZymi, jog néra vieno geriausio pirkimo
metodo, nes metodai priklauso nuo specifiniy laiko, vietos, salygy ir nuo paties projekto specifikos. Taigi
nors tyrimas nenustato, kurie metodai geriausi, taciau diskutuojama, kiek kriterijy vertéty pasirinkti,

koks yra neapibréztumo laipsnis ir t.t.

2.2.1. Santykiy marketingo esmé ir modeliai

Tinkamai pasirinkus ir jvertinus tiekéjus, toliau Siame poskyryje analizuojama, kaip su
pastaraisiais sukurti ilgalaikius ir sékmingus verslas-verslui santykius. Pasak Gronroos (1994), Jus¢iaus,
Navicko ir Joniko (2006), santykiy marketingas mokslingje literatliroje tapatinamas su sqveikos pozitiriu,
o lietuviskuose mokslo darbuose daznai vadinamas ir rySiy marketingu. Jucaitytés ir Mascinskienés
(2011) straipsnyje, pristataniame santykiy marketingo tematikg, minimos S§ios santykiy proceso
stadijos: verslo santykiy inicijavimas, uzmezgimas, kiirimas, i§laikymas, vystymas ir nutraukimas. Sios
tematikos tyréjai akcentuoja ir abipusiai naudingus, bendradarbiavimu pagristus verslas-verslui
santykius. Svarbu paminéti, jog paskutinivosius deSimtmecius skiriamas vis didesnis démesys
geresniems jmoniy santykiams perteikti, akcentuojant tiekéjy efektyvumo, rizikos mazinimo bei vertés
kiirimo svarbg. Palmer (1996), cituojamas Jus¢iaus, Navicko ir Joniko (2006), pristaté trijy lygiy
santykiy marketingo koncepcija:

1) taktiniu lygiu, santykiy marketingas tapatinamas su pardavimy rémimo priemonémis (pvz.,

lojalumo programos kiirimas);
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2) aukStesniuoju, strateginiu lygiu, santykiy marketingas tapatinamas su veiksmy seka, kai jmonés
siekia susaistyti pirkéja jvairias teisiniais, ekonominiais, technologiniais, ar kitokiais saitais.
Pastaruoju atveju pagrindinis akcentas - esamy klienty islaikymas ir santykiy su jais gerinimas;

3) i8 filosofinés perspektyvos, santykiy marketingas - tai marketingo strategijos nukreipimas nuo
prekiy ] santykiy su vartotojais palaikymg bei vystyma, integruojant veiksmus ir jmonés

darbuotojus  tiksliniy grupiy poreikiy tenkinima.

Dar daugiau, Jucaityté ir Mascinskiené (2011) sutinka ir akcentuoja jog pastaruoju metu
marketingas analizuoja nebe tiek su transakcijy vertg, kiek neap¢iuopiamus dalykus, kaip santykiy verté.
Santykiy verté nusako, kokie yra verslo santykiai tarp partneriy, priimant bendrus sprendimus verslas-
verslui kontekste. Taigi kilusi i§ marketingo literattiros, vertés sagvoka uzima vis svarbesn¢ pozicija
santykiy marketingo kontekste, o santykiy marketingas 1§ esmés gali biiti suvokiamas kaip budas
uzmegzti, palaikyti ir stiprinti rySius su klientais ir partneriais, tuo paciu metu kuriant vertg ir gaunant
pelno bei siekiant visy dalyvaujanciy proceso dalyviy tiksly (Gronroos, 1994; Juscius, Navickas ir
Jonikas, 2006).

Tesiant moksling diskusija apie santykiy marketingg, svarbu paminéti svarbesnius Sios
koncepcijos elemelentus siejanc¢ius modelius. PavyzdZziui, Crotts ir Turner (1999, cit. Jucaityte ir
Mascinskieng, 2011) pateiké svarbiausias santykiy savybes — pasitikéjimg it jsipareigojimg — susiejantj
modelj. Atsizvelgiant j veiksnius, modelyje pistatomis tokios penkios pasitik€jimo formos:

e aklas pasitikéjimas (remiasi Ziniy trilkumu ir kitais neracionaliais vertinimo biidais);

o iSskaiCiuotas pasitikéjimas;

e patikrinamasis pasitikéjimas (lemiamas galimybiy vienam dalyviui patikrinti kito dalyvio
veiksmus);

e pelnytas pasitikejimas (atsiranda su patyrimu nuolat palaikant santykius);

e abipusis pasitikéjimas.

Kitas autorius, Gil-Saura ir kt. (2009, cit. Jucaityté ir Mas¢inskiené, 2011) pateikia struktiirinj
ry$iy modelj, kuriame santykiy vertés karimas charakterizuojamas pasitikéjimo, pasitenkinimo ir
jsipareigojimo kriterijais. Apibendrinat autoriy modelius, pateikiamas toks galimas santykiy verslas-

verslui modelis:
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I
Santykiy iStakos | Santykiy verté I Santykiy rezuitatas
+— — |-

. I
{ Aptarnavimo kokybé I { Pasitikéjimas J |
i i |
; . I
i . i |
[ Technimne kokybe ] Transakcijos | U Pasitenkinimas J I | Lojalumas
verté (nauda) I I
( Funkcine kokybe ] : [ Isipareigojimas ’ I
|

3 pav. Santykiy verslas - verslui rinkoje kintamuyjy sasajy struktiira (Jucaityté ir Masc¢inskiene,
2011)

Kalbant apie verslas - verslui santykiy iStakas, Cannon ir Perreault (1999) pazymi, jog svarbu
identifikuoti specifinius tiekéjy ir pirkéjy santykiy elementus, kurie gali biiti susije ir su ankstesnémis
teorijomis, kuriy iStakos yra socialinés psichologijos, socialiniy mainy, pusiausvyros teorijose, kurios
taip pat lemia seékmingg partnerystés, veslo jsipareigojimy ir neapibréZtumo valdyma ( cit. Anderson ir
Narus 1990; Dwyer, Schurr ir Oh 1987; Frazier ir Summers 1984; Pfeffer ir Salancik 1978). Taigi i$
modelio matoma, jog jis apima ne tik santykiy iStakas bei santykiy verte abiems suinteresuotosioms
puséms, taciau ir lojalumo dimensija, kaip santykiy rezultatg. Dél temos specifiSkumo nedetalizuojant
lojalumo dimensijos, aktualu aptarti esamas sgsajas tarp verslo santykiy vertés, pasitikéjimo bei
jsipareigojimo dimensijy. Kaip teigia Crotts ir Turner (1999, cit. Jucaityté ir Mas¢inskiené, 2011), tiek
Isipareigojimas, tiek ir pasitike¢jimas yra pagrindiniai elementai, lemiantys verslo santykiy kokybe, o
Golicic ir Mentzer (2006) pridejo, pastarosios dedamosios yra pagrindiniai elementai, indikuojantys
verslo santykiy svarbg abiems puséms. Todél daroma i$vada, jog santykiy verte yra turi sagsajy su abiem
dimensijomis. Svarbu paminéti ir atskirti sgvokas 18 pirkéjo bei 18 tiekéjo perspektyvos: santykiy verte
18 pirkéjo pusés yra susijusi su pasitikéjimu, o jsipareigojimas sietinas su tiekéjais. Taigi toliau skyriuje,

siekiant tyrimo tikslo, bus apzvelgiami tiekéjai santykiy marketingo aspektu.
2.2.2. Tiekéjai santykiy marketinge

Pasak Ulaga ir Eggert (2006a), pastaraisiais deSimtmeciais verslas-verslui santykiai tapo tyrimy
objektu tiek teoriskai, tiek praktiSkai. IS teorinés perspektyvos, nemazai (pvz., Ulaga, 2001; Ganesan,
1994) teoriniy tyrimy analizuoja pirkéjo — tiekéjo santykius verslo rinkose. Mokslininkai taip pat
pateikia jzvalgy, kokia yra tokiy verslo santykiy prigimtis, veikiantys mechanizmai bei verslas-verslui
santykiy modeliai (pvz., Dwyer et al., 1987; Wilson, 1995; Anderson ir Narus, 1990; Anderson ir Weitz,
1992; Matthyssens et al., 2016). IS vadybinés perspektyvos, daugelio industrijy gamybininkai pajuto
poreik] turéti glaudesnius verslo santykius su savo pagrindiniais tiekéjais. Daugelyje industrijy,
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vartotojai, arba pirkéjai Zymiai sumazino savo tiekimo baz¢. Kalbant apie pagrindinius, esminius
produktus ar Zaliavas, abipusiai santykiai su tiekéjais tapo norma. Kartu su Siais pokyciais, pirkéjai
investavo j tiekéjy vertinimo ir plétros programas. Taigi pirkéjams svarbu suprasti, kaip sukurti ir valdyti
tiekéjus ir santykius su jais su tikslu pagerinti verslo santykius.

IS kitos pusés, tiekéjai susiduria su produkty komoditizacija (angl. commoditisation) (Ulaga ir
Eggert, 2006a, cit. Rangan ir Bowman, 1992) ir siekiu iSsiskirti naudojant patobulintas interakcijos su
vartotojais formas (cit. Vandenbosch ir Dawar, 2002). Taigi akivaizdu, jog ir tiekéjai siekia suprasti,
kaip jie gali ne tik parduoti produktus, o ir kurti bei perduoti verte verslas-verslui santykiuose. Kadangi
pozicija nuo tiekéjy-konkurenty (Ulaga ir Eggert, 2006b).

Grjztant prie mokslinés perspektyvos, Jucaityté ir Maséinskiené (2011), Cannon ir Perreault
(1999), Ulaga ir Eggert (2006b), Gil-Saura, Frasquet-Deltoro ir Cervera-Taulet (2009) ir Kiti
mokslininkai pristato su verslo santykiais susijusias charakteristikas, tokias, kaip pasitik¢jimas ar
jsipareigojimas, santykiy kokybé, kurios vadinamos pamatinémis santykiy marketinge. Kai kuriuose
moksliniuose kontekstuose, pvz., Hewett et al., (2002), Crosby et al., (1990, cit. Ulaga ir Eggert, 2006a),
santykiy kokybé daznai tapatinama su savokomis pasitenkinimas, pasitikéjimas arba jy kombinacija.
Jucaityté ir Mascinskiené (2011) prideda, jog sékminguose verslas-verslui santykiuose daug lemia ir
aptarnavimo kokybeé, kaip viena i§ ateities bendradarbiavimo dedamuyjy. Sioje rinkoje $iam kintamajam
ir jo vertinimui skiriamas ypatingas démesys. Taigi ir pirkéjo — tiekéjo santykiy modeliuose minétosios
charakteristikos yra daZniausiai sutinkamos. Kalbant apie Siuos santykius aktualu paminéti, jog
perkancioji organizacija epizodiSkai stebi verslo santykiy virsmg su tiekéju, taigi stengiasi jvertinti
vartotojo (pirkéjo) suokiamg verte santykiuose, kuri matuojama pasitikéjimo ir jsipareigojimo lygmeniu.

Tyréjai Cannon ir Perreault (1999) pristato pirkéjo — tiekéjo santykius apibréziant] modelj, kuris

iliustruojamas ir apibiidinamas 4 paveiksle.
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Rinkos ir sitnaciniai Pirkéjo — tiekéjo santylkin Tiekéjo vertinimas i3

veiksniai esmeé pirkéjo perspektyvos
E Informacijos maimai E
Altemmzfyvy pasinnkimas _.,E Operacinés s3sajos E
Tiekimo rinkos dinamika +§ Teismiai sartal 2_4 Pirkéjo pasitenkinimas
Tiekimo svarba - E Bendradarbiavimo normos E—F Pirkéjo vertinamas tiekéjas
Tiekimo kompleksifkumas _._E Tiekéju adaptavimasis E
E Pirkéju zdaptavimasis E

4 pav. Pirkéjo — tiekéjo santykiu modelis (Cannon ir Perreault, 1999)

Pasak Cannon ir Perreault (1999) mokslininky i$skiriami Se$i svarbiausi santykiy esme

apibiidinantys blokai: tai informacijos mainai, operacinés s3gsajos, teisiniai saitai, bendradarbiavimo

normos, tiekéjy adaptavimasis bei pirkéjy adaptavimasis:

informacijos mainai apibiidinami kaip atviro dalinimosi proceso likestis, kuris
naudingas abiems puséms;

operacinés sasajos apibiidina laipsnj, kuriuo sistemos, procediiros ir rutininé pirkimo —
tiekimo veikla yra susijusi ir gali palengvinti §] procesa;

teisiniais saitais yra vadinami jsipareigojimai sutartimis, numatantys abiejy pusiy
Jsipareigojimus ir vaidmenis verslo santykiuose;

bendradarbiavimo normos apibiidina bendrus ir individualius lukescius, kuriy tikisi abi
bendradarbiaujancios pusés;

tieke¢jy ir pirkéjy adaptavimasis yra investicijos ] proceso, produkto, procediiry
adaptavima dél tam tikry poreikiy ar gebéjimy, kuriuos turi kita $alis. Kai tuo tarpu iKi
Sio verslo santykiy atvejo pristatyti kiti santykiy tipai orientuojasi j bendras veiklas ir
dalinimasi ltkesciais, adaptavimosi elgsena yra apibréziama kaip akcentuojanti kitos

Salies individualius poreikius.
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Tokiy 4 paveiksle pristatyty pirkéjo — tiekéjo verslo santykiy sgsajos sietinos ir su santykiy
marketingo teorija, pavyzdziui, informacijos mainy atveju, informacijos dalybos nebiity galimos be
pasitikéjimo (vienas i§ santykiy marketingo elementy). Arba santykiy tarp pirkéjo ir tiekéjo
adaptavimasis nebuty ilgalaikiy verslo santykiy rezultatu be abipusio jsipareigojimo (vienas i$ santykiy

marketingo elementy).

2.3. Pirkimy modelio ypatumai antriniy Zaliavy rinkoje

Antriniy zaliavy rinkos svarba akcentuojama tiek pasaulio, tiek Europos, tiek ir Lietuvos
kontekste, Sios rinkos plétra paskatino ir esminis tiekimo grandinés pasikeitimas i§ ,,paimti, pagaminti,
suvartoti ir iSmesti“ i logika ,,pakartotiniu panaudojimu, remontu, atnaujinimu ir perdirbimu®, taigi
naujausi ziedinés ekonomikos i$siikiai yra susije su veiksmingu iStekliy panaudojimu, atlieky perdirbimo
apim¢iy didinimo mastais ir produkty naudojimo cikly tvarumo skatinimu, bei naujomis ekologiSkomis
darbo vietomis.

Kalbant apie konkrec¢ig industrija, kaip teigia Sauvageau ir Frayret (2014), perdirbamo popieriaus,
arba makulatiiros rinkos ypatumas yra tas, jog tai yra uzdara tieckimo grandiné (angl. closed-loop supply
chain), kuri yra visiskai kitokia, nei tradiciné tieckimo grandiné. Kadangi uzdara tiekimo grandiné yra
laikoma maziau vertinga, tokiy grandiniy patiriami i8$iikiai pastaruoju metu sulaukia daug mokslininky
ir kity tyréjy démesio. Jdomu tai, jog kaip ir kity uZdary tiekimo grandiniy industrijose, taip ir
perdirbamo popieriaus rinkoje esminés problemos tik i§ dalies sprendZiamos tinkamai. Tod¢l toliau
darbe aktualu pristatyti antriniy Zaliavy rinka bei pirkimo proceso specifika tokiose rinkose.

Antringés Zaliavos yra panaudoto popieriaus ir kartono, plastiko ir metalo bei stiklo gaminiy
liku¢iai, kuriuos perdirbus gali biiti gaunami nauji produktai (AB ,,Grigeo® oficiali interneto svetainé.
Antrinés Zaliavos; n.d.). Antrinés Zaliavos gali bati jvairios kokybés ir tipo.

Analizuojant pirkimy procesa paminétina, jog, pavyzdziui, perdirbamo popieriaus industrija
susiduria su ypatingais sunkumais pirkimy srityje, kadangi $ios zaliavos pirkimas yra vienas i$
sudétingiausiy ir sudaro apie 40 % visy antriniy zaliavy rinkos pirkimy (Sauvageau ir Frayret, 2014).
Popierius ir popieriaus masé, kaip antriné zaliava, kaip visapusiskai panaudojama zaliava yra renkama
ir riSiuojama bei gali biiti naudojama popieriaus, perdirbty popieriaus produkty gamybai.

Kaip pazymi Sauvageau ir Frayret (2014), perdirbamo popieriaus pirkimo procesas gai biiti
vykdomas sutarciy su tiekéjais principu ar vietose, kuriose jis surenkamas. Popieriaus masés gamintojo
galimybé turéti konkurencinj pranasuma abiem minétais atvejais priklauso nuo antriniy zaliavy rinkos,
kurios struktiira yra sudétinga. Svarbu paminéti, jog Sioje rinkoje paprastai yra keli pagrindiniai pirkéjai

ir tiek¢jai, kurie diktuoja rinkos salygas. Rinkos sudétingumg apibrézia ir faktas, jog $i antriné zaliava
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yra ribota ir jos prieinamumas priklauso nuo keleto veiksniy, kaip perdirbimo lygis, sezoniSkumas ir kiti,
taip pat jtakojanciy kainy svyravimus.

Idealiuoju atveju, popieriaus masés gamintojas, vadinamas perdirbéju, turi vieng gamybos linija,
kurioje gaminami skirtingos kokybés ir paskirties popieriaus produktai. Taigi gamybos kontrolé
tiesiogiai siejasi su popieriaus masés gavimu ar negavimu i$ tiekéjy. Svarbus aspektas yra tas, jog Sis
gamybos procesas turi biiti vykdomas nuolatos, nes jo nutraukimo ir pradéjimo is$ naujo kastai yra dideli.
Taciau pazymima ir tai, jog gamybos pajégumai paprastai gali biiti pritaikomi prie turimos zaliavos
kiekio. Tod¢l akivaizdu, jog popieriaus zaliavos pirkimo proceso valdymas turi deréti su planuojamos
gamybos kiekiais. Kitaip tariant, produkcijos gamybos efektyvumas tiesiogiai priklauso nuo pirkimo
proceso ir procediiry. Pavyzdziui, auksti gamybos rodikliai pagerina operacijy efektyvuma, taciau gali
lemti perdirbamo popieriaus zaliavos per greitg suvartojima. Ir i kitos pusés, pirkimo procesas, pirkimo
sutartys gali sumazinti zaliavos kaing, ta¢iau gali sumazinti gamybos efektyvuma (Sauvageau ir Frayret,
2014). Todél svarbu uztikrinti, kad tiek pirkimo procesas, tieck gamybos procesas deréty tarpusavyje
siekiant efektyvumo.

Mokslininkai Dehghani, Esmaeilian ir Tavakkoli-Moghaddam (2013), analizuodami Zzaliosios
ekonomikos tiekejo pasirinkimo procesa, jvardina tokias pirkimo proceso dedamasias, kaip: (1) perkamy
zaliavy klasifikacija, (2) sprendimo vertinimo kriterijai, (3) tiek¢jo vertinimas, (4) uzsakymo pateikimas.

Idomu tai, jog siekiant efektyvumo antriniy industrijoje, mokslininkai Sauvageau ir Frayret (2014)
siilo taikyti tokios pirkimo praktikos simuliacijas, kaip agentais grindziama simuliacija (angl. agent-
based simulation, ABS), kuri padeda modeliuoti tieckimo grandinés dalyviy veiksmus. Modelis sudarytas
ir apraSytas i8 tokiy perspektyvy / etapy / dalyviy, kaip:

(1) perkama zaliava ir galutiniai produktai,

(2) visi rinkos agentai / tiekéjai,

(3) pagrindiniai tiekéjai sutarties pagrindu,

(4) pirkimo vadybininkas surinkimo taske,

(5) risiavimo centro agentas,

(6) sandélio agentas,

(7) operacijy valdymo agentas,

(8) gamybos centro agentas.

Sis procesas pristatomas zemiau esanéiame 5 paveiksle:
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5 pav. Antriniy Zaliavy (popieriaus) tiekimo grandinés dalyviai (Sauvageau ir Frayret, 2014)

Taigi $is modelis pristato antrinés zaliavos (popieriaus) pirkimo ir pavertimo popieriaus mase
procesa. Kaip matoma modelyje, fiziné zaliava yra perkama keliais budais, t.y., i$ surinkimo tasky ir i§
tiekéjy, su kuriais pasiraSyta tiekimo sutartis. Svarbu pazZymeéti, jog tolesnis popieriaus mases gamybos
procesas nedetalizuojamas, kadangi darbo problemai istirti reikalinga iSanalizuoti tik pirkimo ir kitus
organizacinius procesus. Taigi popieriaus zaliavos pirkimo procesas, kaip pavaizduota 5 paveiksle,

sudarytas i$ antrinio popieriaus pirkimo, priklausomai nuo rinkos salygy, inventorizavimo, gamybos

reikalavimy ir sutarciy su tiekéjais.

Toliau magistro baigiamajame darbe bus empiriskai tiriama viena i§ antriniy zaliavy rinkos jmoniy,

pristatant jos pirkimo proceso ir santykiy su tieké&jais ypatumus.
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3. TYRIMO METODOLOGIJA

3.1. Imonés tyrimo metodika

Tyrimo tikslas — istirti pirkimy proceso antriniy zaliavy rinkoje ypatumus remiantis tiriamos
imongs pavyzdziu.
Tyrimo prieiga: kokybiné. Sickiant istirti darbe keliamg problemg bei atsakyti j empirinio tyrimo
tiksla, pasirinkta kokybiné tyrimo prieiga ir metodai:
e kokybiné turinio analizé (jmonés dokumenty bei interviu kontent analiz¢);

e pusiau struktiiruotas interviu.

Pusiau strukttruoto interviu biidu surinkti duomenys toliau analizuojami taikant kokybinés turinio
analizés principus. Kontent analizés metodas savo esme yra socialinés informacijos turinio kiekybiné
analizés technika, kuri leidZia daryti iSvadas, iSanalizavus tekstus ir suskirsCius juos i analizés vienetus
(Tidikis, 2003). Tiriamuoju atveju tekstai gaunami i$ pusiau struktiiruoto interviu, kuriuo siekiama
iSanalizuoti fenomena, kuris néra pakankamai iSanalizuotas literatiiroje ir tyrimo dalykas yra
individualios sgmonés elementas, Siuo atveju tiekéjo nuomoné (Luobikiené, 2006). Pusiau struktiiruotas
interviu metodas buvo pasirinktas kaip tinkamiausiais tyrimo problematikai atskleisti kaip klausimy
planas, kurj galima adaptuoti pagal tiek¢jo turimas Zinias ir uZimamas pareigas tiekéjy jmonéje.

Taip pat paZymeétina, jog jmoneés specifikai atskleisti buvo analizuojami ir vidiniai jmonés
dokumentai.

Tyrimo imtis ir tiriamyjuy charakteristikos. Pusiau strukttiruoto interviu metu buvo apklausta
procese dalyvaujantys sprendimo priéméjai, 1§ jy - 12 tiekimo jmoniy darbuotojy, bei ,,Grigeo
Recycling® jmonés vadovas.

Interviu trukmé: vidutin¢ interviu trukme buvo apie 25-30 minuciy. Pazymétina, jog kai kurie
respondentai atsaké ne j visus klausimus.

Tyrimo instrumentarijus. Interviu klausimynas sudarytas remiantis pagrindiniais teorinéje

dalyje iSskirtais konceptais ir yra sudarytas i§ tokiy loginiy daliy:

2 lentelé. Pusiau struktiiruoto interviu klausimynas

Klausimy grupé Klausimas
Klausimai apie jimone Kokia jisy nuomoné apie UAB ,,Grigeo Recycling™“? Kodél?
(klausimai vadovui) Kiek, jusy nuomone, perkanciosios organizacijos vidiniai veiksniai,

tokie, kaip organizacijos strategija, organizacijos dydis, pirkimo apimtys,
pirkimo rizika, produkto tipas ir/ar pirkimo svarba daro jtakg s¢kmingam
UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo procesui antriniy zaliavy rinkoje?
Kodeél?
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Kiek, jusy nuomone, perkanciosios organizacijos struktiira (pvz.,
organizacijos kompleksiskumas, procesy specializacija ar formalumai)
daro jtaka UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo proceso sékmei? Kodél?

Kiek, jiisy nuomone, perkanciosios organizacijos iSoriniai veiksniai
(pvz., veiklos sritis, aplinkos neapibréztumas) daro jtaka UAB ,,Grigeo
Recycling* pirkimo proceso sékmei? Kodél?

Ar 18 auksc¢iau i§vardinty perkanciosios organizacijos vidiniy veiksniu,
perkanciosios organizacijos struktiiros ar iSoriniy veiksniy kazkurie
veiksniai yra svarbesni, rySkiau pastebimi jusy darbe, nei kiti? Ar galite
juos akcentuoti? Nuo Ko tai priklauso?

Ar jusy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® organizacijos struktiira yra
patogi tinkamai vykdyti pirkimus antriniy zaliavy rinkoje jums, kaip
tiek&jui?

Ar jusy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® tinkamai organizuoja antriniy
zaliavy pirkimo procesa? Kodél?

Ar jiisy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® yra patikima? Kodél?

Ar jiisy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling™ bendradarbiavimas su
tiekéjais yra tinkamai valdomas? Kodél?

Klausimai apie pirkimo
procesa antriniy Zaliavy
rinkoje (klausimai vadovui)

Kuo, jlisy nuomone, ypatingas pirkimo procesas antriniy Zaliavy
rinkoje? Kokie veiksniai lemia pirkimo procesa antriniy zaliavy rinkoje?
Kokios, jiisy nuomone, pagrindinés Sio proceso dedamosios ir kodél
pasirinkote tokias dedamasias? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling®
Siame kontekste?

Ar tinkamas pirkimo proceso detalizavimas, tiekéjo paieska ir
pasirinkimas jlisy nuomone yra svarbiis pirkimo proceso elementai?
Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling® Siame kontekste?

Kurios i§ $iy pirkimo proceso dedamuyjy jiisy nuomone yra svarbios
antriniy zaliavy rinkoje ir kodél:

1. Pirkimo poreikio pripazinimas bei informacijos paieska,
pirkimo paraiska;

2. Konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy
palyginimas ir derybos dél sutarties;

3. Sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir
nustatymas;

4, Kvalifikuoty tiekéjy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy
pristatymas;

5. Popirkiminé elgsena: gauty prekiy/ paslaugy vertés ir

kokybés jvertinimas, galimy poky¢iy numatymas;

Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling® Siame kontekste?

Kaip sprendziamo konfliktai ir nesusipratimai tarp jisy ir UAB ,,Grigeo
Recycling*, atsirandantys pirkimo procese antriniy Zaliavy rinkoje? Ar jie
sprendziami tinkamai? Kod¢l?

Ar paklausos rinkoje svyravimai turi jtakos pirkimo procesui antriniy
zaliavy rinkoje? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling™ Siame
kontekste?

Klausimai apie santykiu
marketingo svarba pirkimo
procese antriniy Zaliavy
rinkoje (klausimai tickéjams)

Ar jusy nuomone perkanciajai jmonei turi biiti svarbu palaikyti santykius
su savo tiekéjais? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling™ Siame
kontekste?

Ar santykiai su tiekéjais turi jtakos pirkimo procesui antriniy zaliavy
rinkoje? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling® Siame
kontekste?

Kokig jtaka jlisy nuomone turi tinkamas santykiy su tiekéjais valdymas?
Kodél? Kokie to privalumai antriniy Zaliavy rinkoje? Kaip vertinate UAB
,,arigeo Recycling™ Siame kontekste?
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Kas galéty paskatinti glaudesnj jiisy jmonés bendradarbiavima su
perkanciaja jmone? Ar jums, tiekéjams, glaudesnis bendradarbiavimas
bty vertybé?

Kokig jtaka jlisy nuomone turi pasitikéjimas tarp tiekéjy ir perkanciosios
imonés? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling “ Siame
kontekste?

Kas galéty paskatinti didesnj pasitikéjimg perkancigja jmone?

Ar pasitikéjimas UAB ,,Grigeo Recycling” jums, tiekéjams, duoty
naudos?

Kokig jtaka jusy nuomone turi tiekéjy pasitenkinimas perkancigja jmone?
Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling Siame kontekste?

Kas galéty paskatinti didesnj pasitenkinima perkancigja jmone?

Ar pasitenkinimas UAB ,,Grigeo Recycling® jums, tiekéjams, duoty
naudos?

Kokig jtaka jusy nuomone turi tiekéjy jsipareigojimas perkanciajai

imonei? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling* Siame
kontekste?

Ar jsipareigojimas UAB ,,Grigeo Recycling* jums, tiekéjams, duoty
naudos?

Demografinés charakteristikos
(klausimai tiekéjams)

Jusy darbo stazas tiekimo jmonéje

Juisy pareigos/ darbo pobidis tiekimo jmonéje

Miestas, kuriame jsikiirusi tiekimo jmoné

Svarbu paminéti tai, jog sickiant visapusiSkai istirti darbe keliamg problemg, interviu buvo

vykdomas i§ dviejy perspektyvy:

1. UAB ,,Grigeo Recycling“ vadovybés perspektyva, kuri leido gauti atsakymus j 1 ir 2 loginiy

bloky klausimus. Vadovo perspektyva leido nustatyti, kokie yra jmonés UAB ,,Grigeo

Recycling®, kaip pirk¢jo, lukesciai ir kokie yra antriniy zaliavy pirkimo proceso ypatumai

tirilamu atveju.

2. Tiekeju perspektyva. Tiekéjy (vadovy ir vadybininky) perspektyva leido pazvelgti | tiriama

darbo problemg 1§ tiekéjy perspektyvos. Paminétina, jog §i respondenty grupé pagal

kompetencija galéjo atsakyti j 3 ir 4 loginiy bloky klausimus. Taigi tiekéjy atsakymai leido

nustatyti santykiy marketingo svarba pirkimy proceso valdymo aspektu antriniy zaliavy

rinkoje.

Tyrimo apribojimai. Tyrimas vykdomas vienos jmonés atveju, tad jo rezultatai gali neatspindéti

generalings antriniy Zaliavy rinkos jmoniy visumos. Pazymétina, jog ne visi respondentai atsaké i visus

klausimus. Taip pat tyrimg riboja geografiné erdvé — jis buvo vykdytas Lietuvoje.
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3.2. Imonés pristatymas

Siame magistro baigiamajame darbe nagrinéjama jmoné UAB ,,Grigeo Recycling® nuo 2010 m.
vysto antriniy zaliavy surinkimo ir paruoSimo perdirbimui veiklg. Ji priklauso AB ,,Grigeo* jmoniy
grupei, kuri yra vienintelé popieriaus ir medienos pramonés jmoniy grupé Lietuvoje ir viena didziausiy
tokio pobuidzio jmoniy grupiy Baltijos Salyse. Grupé jungia bendroves AB ,,Grigeo”, AB ,,Grigeo
Klaipéda®“, UAB ,,Grigeo Baltwood“, UAB ,,Grigeo Recycling” ir PAT ,,Mena Pak* (AB ,,Grigeo*
oficiali interneto svetainé. Jmoniy grupé; n.d.).

UAB ,,Grigeo Recycling® tikslingai siekia biitiniausiomis Zaliavomis aprupinti ,,Grigeo* grupei
priklausangias higieninio popieriaus ir kartono pakuotés gamyklas. Siam tikslui jgyvendinti UAB
,@rigeo Recycling® padaliniuose yra jrengta Siuolaikiné antriniy zaliavy apdorojimo jranga.

Imonés veiklos déka, antrinés Zaliavos gamybos procese virsta naujais gaminiais. Jmoné laikosi
atsakingo ir tvaraus verslo principy, kuria pasitikéjimu gristus santykius su savo partneriais ir klientais.
Viena i§ esminiy jmonés vertybiy — skaidri ir sazininga partneryste, kuri leidzia sukurti ilgalaikius ir
prasmingus rysius. UAB ,,Grigeo Recycling™ deklaruoja esanti jmoné, kuria galima pasitikéti (AB
,,Grigeo oficiali interneto svetainé. Antrinés zaliavos; n.d.).

Imonegs veikla skaidoma j pirkima, pardavima ir paslaugy teikima. UAB ,,Grigeo Recycling® perka
Sias antrines zaliavas:

1. Popieriy ir kartong:
e spaustuvese susidarancias gamybines popieriaus atliekas;
e biuruose naudojamg popieriy ir dokumentacijg su pasibaigusiu saugojimo terminu;
o kartong ir gofruotajj kartong bei jo pakuotes, kartono gamybos atliekas;
o brokuotg popieriaus ir kartono produkcijg rulonuose ir lakstais.
2. Plastika:
o plastikines atliekas, kuriy susidarymo $altinis yra polietileno ir polipropileno pléveles bei i$
ju pagamintos pakuotés;
e pakavimo plévele, polietileno maiSus.
3. Medines pakuotes
o meding targ ir pakuote bei jy gamybos atliekas;
o mediniy paleciy lizenas.
Taip pat nagrinéjama jmon¢ uzsiima Zemiau iSvardinty zaliavy pardavimu:
o makulatiira: misri, laikrastiné, Zurnaliné.
o plastikas: sur@iSiuotos ir supresuotos skaidriy bei spalvoty pléveliy atliekas.
UAB ,,Grigeo Recycling® teikia tokias paslaugas kaip konteineriy jrengimas bei pakuotés

perdirbimo pazymy iSraSymas.

39



1. Konteineriy jrengimas. Imonéms ir jstaigoms, nuolat kaupian¢ioms makulatiirg dideliais
kiekiais, jrengiami presuojantys konteineriai bei pasiripinama jy savalaikiu keitimu.
Sertifikuotos, metrologiSkai patikrintos svarstyklés nustato tiksly atveztos zaliavos svorj.

2. Pazymy iSraSymas. ISrasomi pakuocCiy atlieky sutvarkymg jrodantys dokumentai (AB ,,Grigeo*

oficiali interneto svetainé. Antrinés zaliavos; n.d.).

Toliau darbe pristatomi empirinio tyrimo rezultatai bei pateikiama jy analizé.
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4. TYRIMO REZULTATU ANALIZE

4.1. Pirkimy proceso antriniy Zaliavy rinkoje ypatumai remiantis UAB

,Grigeo Recycling® pavyzdziu

Siame skyriuje pristatomi tick UAB ,,Grigeo Recycling® dokumenty analizés, tiek interviu su
jmongs direktoriumi ir tiekéjais rezultatai.

Pirmiausia pristatoma jmonés pirkimo proceso analizé dokumenty pagrindu.
4.1.1. Imonés pirkimo proceso analizé

Tam, kad buty kompleksiskai iStirta jmonés pirkimo procediira, be pacios jmonés bei rinkos
pristatymo, aktualu iSanalizuoti ir jmonés dokumentus, susijusius su pirkimais. Tod¢l Siame poskyryje
analizuojama su UAB ,,Grigeo Recycling” pirkimais susijusi dokumentacija (Pirkimas UAB ,,Grigeo
Recycling®, 2016). Pirkimo procediiros jveiklinimo jmongje paskirtis - nustatyti UAB ,,Grigeo
Recycling” vieningg pirkimy vykdymo tvarka, uztikrinancia:

e perkamo produkto ir paslaugos kokybés atitikimg nustatytiems reikalavimams;

e su prekeémis ir paslaugomis susijusiy reikSmingy aspekty valdyma, perduodant atitinkamus
reikalavimus tiekéjams ir subrangovams;

e pirkimy efektyvuma;

e pirkimy kontrole.

Uz $ios procediiros jgyvendinimg ir vykdymo koordinavimg Bendrovéje atsakingas komercijos
vadovas, o uz Sios procediiros tobulinimg, kontrol¢ ir koordinavimg jmoniy grupéje atsakingas
viceprezidentas pirkimui ir logistikai.

Pirkimo veiksmai

Paraiskos rengimo ir tiekéjy atrankos procesas vyksta pagal schema, kuri pateikta 3 priede .

Poreikio pagrindimas

Pirkimg vykdantys asmenys perka Zzaliavas, medZiagas ir paslaugas (toliau - prekeés)
remdamiesi:

— AXAPTA atsargy likuciy ataskaitomis ir atsargy limitais;
— pirkimo paraiSkomis;

— biudzetuotais kiekiais (pagrindinéms zaliavoms), jvertinus faktinj poreikj ir galimybes.
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Pirkimas pagal AXAPTA ataskaitas

Pirkimg vykdantys asmenys atsako uz atsargy lygio palaikyma atsizvelgiant | minimalias ir
maksimalias ribas, uzfiksuotas atsargy likuciy ataskaitoje, kuri formuojama AXAPTA (Axapta/ Atsargy
valdymas / Ataskaitos / Turimos atsargos / Kritiniai atsargy likuciai). ISimtiniai atvejai derinami su
Bendrovés direktoriumi.

Zaliavy ir medziagy atsargy minimalias ir maksimalias ribas teikia ir koreguoja gamybos vadovas,
suderines su pirkima vykdanciais asmenimis, tvirtina Bendrovés direktorius. Atsargy ribos nustatomos
atsizvelgiant ] gamybos terminus ir apimtis, pristatymo terminus, optimalius pristatymo partijy dydzius,
sandéliavimo galimybes, tuo paciu garantuojant saugy atsargy likutj. Jeigu keiciasi gatavos produkcijos
minimalios ir maksimalios ribos, privalomai kei¢iamos ir Zaliavy ribos.

Gamybos vadovas kontroliuoja ir atsako uz zaliavy ir medziagy nurasyma. Vilniaus padalinyje —
apskaitininke, o kituose padaliniuose — gamybos padaliniy vadovai, gaviniy pajamavimg vykdo kasdien.

Pirkimas pagal paraiSkas

Pirkimo paraisSkas ruoSia Bendrovés padaliniy darbuotojai, atsizvelgdami j susidariusj poreikj.
Paraiskas derina padaliniy, skyriy, grupiy vadovai, tvirtina padaliniy vadovai, pagal suteiktus jgaliojimus
ir limitus. Bendrovés direktorius tvirtina nebiudzetuotus pirkimus arba vir§ijanc¢ius padaliniy vadovams
suteiktus jgaliojimus ir limitus. Suderintos ir patvirtintos paraiSkos perduodamos pirkimg vykdantiems
asmenims.

Pirkimo paraiSkoje nurodoma: Prekés / paslaugos pavadinimas, iSsamus apraSymas, technings
charakteristikos (kataloginiai numeriai, techniniai bréziniai, pridedami pavyzdziai (jei yra reikalinga)),
kiekis, pageidaujami pristatymo terminai ir numatoma kaina. Suma, iki kurios leidZziama pirkti, nurodo
biudzeto valdytojas (padalinio vadovas arba bendroves direktorius)

Pagal patvirtintg pirkimo paraiskg, atrinkus tiekéjg, sistemoje AXAPTA sukuriamas Pirkimo
uzsakymas ir siun¢iamas tiekéjui tvirtinti.

Komercijos vadovas atsakingas uz smulkiy pirkimy (iki 290 EUR be PVM) apjungimus ir
gaunamy sgskaity — faktiiry skaiciaus mazinima.

Pagrindiniy Zaliavy pirkimas pagal biudZetuotus kiekius

Pagrindinés Zaliavos (makulatiira, plastikas) perkamos vadovaujantis bendrovés metiniame
biudZete numatytais kiekiais ir galimybémis; kitos (viela) — pagal poreikj ir pirkimo paraiskas.
Makulatiiros pirkimai yra skirstomi j dvi dalis: pirkimas i§ pirminiy $altiniy ir komerciniy $altiniy.

Pirminiais Saltiniais vadinami tiekéjai, kuriy veikloje, supakuojant iSpakuojant prekes ar
spausdinant leidinius susidaro popieriaus ir kartono atliekos. Sie tickéjai yra jmonés egzistavimo
pagrindas, nes sudaromos ilgalaikés sutartys, trunkancios nuo mety iki penkeriy, kas garantuoja
nenutrikstamg antriniy zaliavy tiekimg. Verta pazyméti, kad Sie tiekéjai néra jautriis rinkos kainy

svyravimams, todé¢l visas darbo tyrimas bus orientuotas j Siy tiekéjy grupe.
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Komerciniai Saltiniai tai jmonés, kurios surenka antrines zaliavas ir parduoda pirkéjui pasitliusiam
didziausig kaing. Sie tiekimo $altiniai néra pastovis, todél mazinant rizikas perkamos makulatiiros kiekis
skaidomas daugeliui tickéjy.

Makulatiira yra perkama vadovaujantis einamojo ménesio makulatiiros uzpirkimo planu, uz
kurio sudarymg yra atsakingas komercijos vadovas. Makulatiros pirkimo ménesinj plang, kuris
pateikiamas likus 5 (penkioms) kalendorinéms dienoms iki sekancio ménesio, kuriam planas yra
sudaromas, tvirtina direktorius. Plane turi buti detalizuojama perkamos makulatiiros tiekéjai, kiekiai,
rusys, atsiskaitymo terminai. Makulattros tiekéjy pasirinkimui Tiekéjy jvertinimo lapas néra pildomas.

Tiekéjuy atranka

Tiekéjai parenkami pagal pirkimo diagramg. Techning dokumentacijg rengia ir sglygas nustato
preke uzsakantis darbuotojas ir jg pateikia kartu su pirkimo paraiska. Tolesnius veiksmus atlieka pirkimag
vykdantys asmenys — pirkéjas, komercijos vadybininkas arba komercijos skyriaus vadovas. Perkant
nauja preke ar paslauga, rekomenduojama, kad uzsakantis padalinys pateikty 2-3-y potencialiy tiekéjy
pavadinimus.

Pagal pateiktas pirkimo paraisSkas pirkimg vykdantys asmenys parenka potencialius tiekéjus ir
rengia potencialiy tiekéjy apklausas, surinkdami duomenis apie:

— produkto ar paslaugos kaing;

— produkto ar paslaugos kokybe. Vertinama balais:

0 - produkto/paslaugos kokybé neatitinka bendrovés nustatyty reikalavimuy;

1 - nestabili produkto/paslaugos kokybé;

2 - produkto/paslaugos kokybé atitinka bendrovés nustatytus reikalavimus;

3 - produkto/paslaugos kokybé visada virsija bendrovés nustatytus reikalavimus;

— pristatymo sglygas/atlikimo terminus;

— apmokéjimo salygas;

— kitas pirkimui bitinas salygas.

I apklausas jtraukiami ir esami tiekéjai. Potencialiy tiekéjy apklausos rezultatai uzfiksuojami
Tiekejy jvertinimo lape. Pirkimg vykdantis asmuo kartu su padalinio vadovu, remdamasis apklausy
rezultatais, iSrenka geriausig (optimalus kainos ir kokybés santykis) ir antrg vietg uzémusj pasiiilymus,
su kuriais yra pravedamos derybos. Jy protokolas pateikiamas darbo 4 priede.

Zemiau esan&iame paveiksle pateiktos UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo strategijos.
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Rekomenduojama strategija:
* atranka

*tiksliné kaina

*derybos

JTAKOJANTYS
(didelé jtaka, bet daug tiekejy,

nmunl(njunq keicti)

v E
X ¢  NEKRITINIAI “BUTELIO KAKLIUKAS”
B @ (produktaitiekejy rinkoje nesunkiai (néra paprsata jsigyti; apimtis —
Q. randami) draudimas pirkéjui)
Rekomenduojama strategijo: Rekomenduojama strategija:
* standartizacija *apimciy koncentracija

*Tiekeéjy skaiciaus maZinimas
*Dubliuojanciy paslaugy/prekiy
skaiciaus mazinimas

Proceso efektyvinimas — Ti e kim 0

6 pav. UAB ,,Grigeo Recycling“ pirkimo strategijy matrica

61

Ypatingais atvejais tiekéjo pasirinkima gali lemti kiti atrankos kriterijai: pristatymo/atlikimo
terminai, apmokéjimo salygos ir t.t. Esant nepatenkinamiems deryby rezultatams gali buti parenkamas
kitas geriausig pasitlymg atsiuntgs tiekéjas, atliekamas uzklausimo patikslinimas ir nauja tiekéjy
apklausa arba pirkimas nutraukiamas.

Tiekéjai, kurie sutarties galiojimo laikotarpiu yra paZeidg sutartinius jsipareigojimus, traktuojami
kaip nepatikimi ir jtraukiami | Nepatikimy tiekéjy registra, nurodant jtraukimo priezastj ir datg. Tiekéjai,
esantys Siame registre, Bendrovés direktoriaus sprendimu gali biiti nekvieciami teikti paslaugas ar prekes
12 mén. laikotarpyje nuo jtraukimo j registrg datos. Nepatikimy tiekéjy registra pagal prekiy grupes veda
komercijos vadovas.

Derybos bei pirkimas vykdomas vadovautis pirkimo strategijy matrica (zr. 6 pav.).

Tiekéjuy parinkimo periodiSkumas

Pirkimai gali biiti jforminti vienkartiniais susitarimais (uzsakymais) arba pasirasant ilgalaikes (nuo
1 mety ir ilgiau) terminuotas pirkimo sutartis su tiekéjais. Pagrindinéms prekéms tiekéjas parenkamas
karta metuose ir mety bégyje keiciamas tik tuo atveju, jei Sis nevykdo sutartiniy jsipareigojimy, i§ esmes
pasikeité situacija rinkoje arba keiCiamos perkamos prekés savybés. Tiekéjo atrinkimo procesas
atliekamas ir esant vienkartiniams pirkimams, kuriy verté virSija 300 EUR (be PVM).

Sutarciy pasiraSymas

Rasytin¢ sutartis nerengiama, jeigu pirkimas nevirsija 580 EUR be PVM ir tiek¢jas sutinka su

standartinémis Bendrovés atsiskaitymo salygomis ir terminais (apmokéjimas — pateikus prekes,
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garantijos) ir terminais (60 dieny, iSimtinais atvejais — 45; 30; 15; 10; 5; nedelsiant; iSankstinis) ir
prekéms nereikia garantiniy jsipareigojimy. Tokiu atveju pirkimo procesas jforminamas iSrasant tik
saskaitg — faktlirg. Kitais atvejais rengiama ir pasiraSoma raSytiné sutartis. Perkant prekes turi biti
naudojamos Bendrovés tipinés sutartys (tipiné prekiy pirkimo pardavimo sutartis, makulatiiros pirkimo
pardavimo sutartis, rangos sutartis ir kt.), kurios nuostatos gali biiti derinamos su tiekéju, nepazeidziant
LR Civilinio kodekso reikalavimy. Jeigu negalima panaudoti standartinés sutarties formos, turi biiti
parengta, patikrinta ir patvirtinta nauja sutartis. Ja rengia pirkéjas arba pirkéjo praSymu teisininkas kartu
su padalinio, kuriam perkamos prekés, specialistais. Pirkimo vykdant projekta sutartis ruosia projekto
vadovas. Sutartys sudaromos pagal LR Civilinio kodekso nustatytus reikalavimus.

Gaviniy kontrolé

Gaviniy kontrolé taikoma gaunamoms prekéms, siekiant uztikrinti, kad jos atitinka keliamus
reikalavimus. Pirkimo veiksmus atliekantis asmuo organizuoja prekiy pristatymg iki Bendrovés
sandéliy. Prekes priima direktoriaus jsakymu jgalioti materialiai atsakingi asmenys. Prekés i sandélius
patenka su krovinj lydin¢iais dokumentais. Prekes priimantis padalinio materialiai atsakingas asmuo,
vadovaudamasis jmong¢je nustatyta tvarka, atlieka pirming gaviniy kontrolg, sutikrindamas:

e ar prekiy kiekis ir kokyb¢ atitinka lydin¢ius dokumentus;

e ar prekés atitinka pirkéjui pateiktus uzsakymus;

e ar nepazeistos prekeés ir jy pakuotés;

e ar visoms numatytoms prekéms yra atitinkami dokumentai (kokybés, atitikties sertifikatai,
higieniniai pazyméjimai, saugos dokumentai, techniné dokumentacija, prekiy kilmeés
sertifikatai).

Prekes priemes asmuo, vadovaudamasis prekes lydinciais dokumentais ir nustates prekes neatitikt]
gaviniy kontrolés reikalavimams, elgiasi pagal neatitik¢iy, neatitiktiniy produkty ir korekciniy veiksmy
valdymo instrukcijos nustatyta neatitiktiniy gaviniy valdymo tvarka. Padalinio specialistas, nustates
zaliavy ir medziagy kokybés neatitikt], elgiasi pagal neatitikCiy, neatitiktiniy produkty ir korekciniy
veiksmy valdymo instrukcijos nustatyta neatitiktiniy gaviniy valdymo tvarkg. Neatitiktiniy gaviniy
kokybés patikrinimo aktai saugomi neatitik¢iy, neatitiktiniy produkty ir korekciniy veiksmy valdymo
instrukcijoje nustatyta tvarka.

Prekes priémes padalinio atsakingas asmuo arba apskaitininké, suveda pirminius duomenis 18
prekes lydin¢iy dokumenty ] AXAPTA. Véliau pasirasyti dokumentai perduodami pirkimo veiksmus
atliekanCiam asmeniui, kuris sutikrina duomeny teisingumg su pirkimo sutartimis ir pavizaves
dokumentus:

- Iki 100 EUR (be PVM) vertés perduoda Gamybos ar Komercijos vadovams (biudzeto

valdytojui) tvirtinimui dél apmokéjimo uz gautas prekes/paslaugas;
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- Virs 100 EUR (be PVM) ir didesnés vertes perduoda Bendrovés direktoriui (arba direktoriaus

isakymu jgaliotiems darbuotojams) tvirtinimui dél apmokéjimo uz gautas prekes/paslaugas.

Patvirtinti dokumentai perduodami finansy ir apskaitos padalinio atsakingiems darbuotojams
tolesniam apdorojimui pagal pasitvirtintg ,,Dél dokumenty ir ataskaity pateikimo grafiko patvirtinimo *
tvarka. Pagrindinei gamybai naudojamy produkty kokybés pazyméjimai, atitikties sertifikatai, saugos
dokumentai kartu su prekémis perduodami gamybiniam padaliniui, kity produkty dokumentus saugo
pirkimo veiksmus atliekantys asmenys pagal produkty grupes. Makulatiiros (zaliavos) pirminis
priémimas vykdomas nustatant kokybe ir palyginant su duomenimis vaztaraStyje. Tiksli pateiktos
makulatiiros kokybé nustatoma rtiSiuojant.

Mokéjimy kontrolé

Mokéjimus uz pateiktas prekes, paslaugas ir iSankstinius mokéjimus vykdo Finansy ir apskaitos
padalinio atsakingi darbuotojai, remdamasis Bendrovés direktoriaus arba ji pavaduojancio darbuotojo
nurodymais. Pavedimai vykdomi karta per savaite atsizvelgiant | pirkimo dokumentuose (sutartyje,
saskaitoje — faktiiroje) nurodyta apmokéjimo datg. ISimties tvarka atskiras apmokéjimas kitu laiku gali
biti vykdomas tik Bendrovés direktoriaus arba jj pavaduojanc¢io darbuotojo leidimu.

Pirkimy veiklos matavimas

Sutaupymai skai¢iuojami:

a) skirtumas tarp biudZete numatytos sumos ir sutartyje pasiraSytos sumos visam, biudzete
numatytam fiziniam perkamo produkto Kiekiui;

b) skirtumas tarp pirminiuose pasitilymuose nurodytos vidutinés (aritmetinés) kainos ir sutartyje
nurodytos kainos.

Apmokéjimo terminai

Matuojama pagal svertin] (suma apmokéejimo terminy, padauginty i§ atitinkamy mokamy sumy
EUR, padalinama i§ visy mokéjimy sumos EUR) vidurkj. Saskaity - faktiiry (SF) skaicius:

a) gauty 18 vieno tiekéjo (iSskyrus valstybés ar savivaldybiy reguliuojamas jmones) SF skaicius
per kalendorin] ménesj neturi virSyti 4-1y;

b) padaliniy, nepriklausomy skyriy SF skaicius iki 200 EUR (be PVM) neturi virSyti patvirtinto
limito — 10 procenty nuo viso per ménesj gauty saskaity - faktiiry kiekio.

Matavimo rodikliy reik§més nustatomos ir patvirtinamos Bendrovés direktoriaus kasmet,
tvirtinant biudzeta. Pirkimus vykdantys darbuotojai pateikia duomenis apie per ménesj jvykdyty Tiekéjy
jvertinimy/atranky rezultate sutaupymus iki kiekvieno sekanc¢io ménesio 20 (dvideSimtos) kalendorinés
dienos. Finansy ir apskaitos padalinio ekonomistai duomenis pateikia kas ménesj rengiamoje
jsipareigojimy apyvartumo ataskaitoje AXAPTA (AXAPTA / Pirkimai / Ataskaitos / Operacijos /
Tiekéjas / Tiekéjy apyvarta pagal dimensijas) pagal valdybos patvirtintg ataskaity teikimo grafika, kartu

su pragjusio ménesio rezultaty apzvalgos medziaga.
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4.1.2. Interviu duomeny analizé

Empirinio tyrimo metu gauti duomenys i$ interviu analizuojami ir apdorojami kontent analizés

metodu, pateikiant jy kategorijas, sub-kategorijas, bei jvardijant kai kuriuos atsakymus Kkaip

pagrindziancius i$skirtas kategorijas (Luobikiené 2006; Tidikis, 2003). Toliau esan¢iuose poskyriuose

respondenty atsakymai yra analizuojami ir pristatomi placiau.

3 lentelé. Pirkéjy perspektyva

»Grigeo Recycling”

Kategorija Sub - kategorija Kategorijas ir sub-kategorijas pagrindZiantys
atsakymai
Apie jmone¢ Nuomoné apie UAB “UAB Grigeo Recycling nedidelé stabiliai dirbanti

jmoné turinti potencialo augti”

Perkanciosios
organizacijos vidiniy
veiksniy jtaka

., Pagrindiniai vidiniai veiksniai jtakojantys sekmingg
jmonés pirkimq yra garantuotas ir stabilus produkcijos
pardavimas motininéms jmonéms, kurioms ji gyvybiskai
svarbi. Adaptuota jmoniy grupés pirkimo procediira

Perkanciosios
organizacijos
struktiiros jtaka

., Perkanciosios organizacijos struktiira yra labai maza,
konkreciai specializuojasi j antrines Zaliavas, ir teikia
kompleksinius sprendimus *

Perkanciosios
organizacijos vidiniy
ir iSoriniy veiksniy
svarba

,, Vidiniai veiksniai yra labiau jtakojantys, nes jmoné
priklauso fabrikams kas didina konkurencinj
pranasumgq “

Organizacijos
struktiiros patogumas

. Manau, taip, nes pirkéjai turi nemazai laisvés priimti
sprendimus savarankiskai **

Antriniy Zaliavy
pirkimo proceso
tinkamas
organizavimas

., Procesas decentralizuotas, tai leidzia pirkéjams
greiciau reaguoti j pokycius ir pravesti derybas. Tiekéjy
skaiciaus augimas, rodo, kad pasirinkta strategija
pasiteisina

Imonés patikimumas

,,Jmonés valdyba puikiai supranta jsipareigojimy
vykdymq ir jo svarbq tiekéjams, todél tai stipriai
kontroliuoja “

Bendradarbiavimo su
tiekéjais valdymas

., Dirbant su tiekéjais didelis démesys skiriamas
lankstumui, kainos mazinimui ir ilgalaikiams
santykiams *

Vidiniy veiksniy ir
pirkimo proceso
sasajos

,, Pirkimo apimtys ir pirkimo rizikos sumazinimas iki
minimo daro pirkimo procesus sékmingus “

Klausimai apie
pirkimo procesa
antriniy Zaliavy
rinkoje

Pirkimo proceso
ypatumai antriniy
Zaliavy rinkoje

,, Pirkimo procesas decentralizuotas, labai priklausomas
nuo pirkéjo patirties ir kvalifikacijos. Pagrindiniai
veiksniai ir dedamosios: antriniy Zaliavy kaina (dirbama
tiesiogiai su perdirbéjo, fabriko dukterine jmone) ir
aptarnavimo servisas “

Pirkimo proceso
detalizavimas, tiekéjo
paieska ir
pasirinkimas

,, Tinkamas tiekéjo pasirinkimas vienas is svarbiausiy
veiksniy lemianciy sékmingq jmonés veiklg. UAB

,, Grigeo recycling “ turi pirkimo procediiras ir
patyrusius darbuotojus, tai jtakoja jmonés augimq keletq
mety is eilés “

Pirkimo proceso
dedamuyju svarba

, Antrinése Zaliavose tai (pirkimo poreikio pripazinimas
bei informacijos paieska, pirkimo paraiska) néra labai
aktualu, nebent susije su investicija j brangiq jrangg,
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kur reikalingas atskiras projektas. Pirkimo procesas
decentralizuotas “

(Konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy
palyginimas ir derybos dél sutarties) ,, labai svarbu
uzsitikrinat ilgalaikj nenutritkstamgq tiekimg *
(Sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir
nustatymas) ,, svarbus, nes reikia tai gali jtakoti
gamybos procesq

(Kvalifikuoty tiekejy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy
pristatymas) ,, svarbus tik kai kalba eina apie jrangos
prieziiros paslaugy pirkimg. Kitu atveju nelabai
svarbus “

(Popirkiminé elgsena: gauty prekiy/ paslaugy vertés ir
kokybés jvertinimas, galimy pokyciy numatymas)
,,svarbus vertinant tiekéjo potencialg ir nustatant jo
jtakg jmoneés veiklos rezultatams “

.»Manau procesai valdomi pakankamai efektyviai, pagal
nustatytas vidines procediiras *

Konflikty ir ., Konfliktai dazniausiai sprendzZiami taikai siekiant
nesusipratimy iSsiaiskinti problemos prieZastis ir uzkirsti kelig
sprendimas ateityje

Paklausos rinkoje
svyravimy jtaka

., Paklausa antriniy Zaliavy pastoviai auga jos kainos tik
didéja, todél neisvengiamai periodiskai tenka pakelti
kainas tiekéjams. Zaliavos perkamos pigesne nei
vidutiné Zaliavy kaina Europos rinkoje, tai reiskia, kad
procesai valdomi tinkamai *

Pastebétina, jog vadovo nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® yra nedidelé, taciau stabili ir auganti

imong, turinti 1§ AB Grigeo adaptuotas pirkimo procediiras, besipleciant] tiekejy ratg. Akcentuojama,

kad santykiy tiekéjais gerinimas yra laba svarbi dedamoji pirkimo procese, kaip uztikrinanti

nenutriikstamg antriniy Zaliavy tiekima. Imonés vadovas pastebi, jog dirbant su tiekéjais didelis démesys

skiriamas lankstumui, kainos mazinimui ir ilgalaikiams santykiams.

Toliau pristatomi apibendrinti rezultatai i§ 12 tiekéjy interviu. AnalogiSkai, duomenys i$ interviu

analizuojami ir apdorojami kontent analizés metodu, pateikiant jy kategorijas, sub-kategorijas, bei

jvardijant kai kuriuos atsakymus kaip pagrindZiancius iSskirtas kategorijas (Luobikiené 2006; Tidikis,

2003). Toliau esanc¢iuose poskyriuose respondenty atsakymai yra analizuojami ir pristatomi placiau.

4 lentele. Tiekejy perspektyva: santykiy su tiekéjais valdymas

svarba pirkimo
procese antriniy
Zaliavy rinkoje

Kategorija Sub - kategorija | Kategorijas ir sub-kategorijas pagrindZiantys atsakymai
Klausimai apie Santykiai su ., Zinoma, visuomet geri santykiai padeda bendram
santykiy tiekéjais supratimui ko i$ taves nori pirkéjas “

marketingo ., Tik formalius kiek reikia parduodanciai organizacijai“

,, Taip svarbu. Pastoviai jauciame kontaktavimg su miisy
darbuotojais, tai vertiname teigiamai“

., Tai, labai svarbu. Tai padeda lengviau susidirbti. Lyginant
su kitais konkurentais dirba geriau “

., Taip svarbu, kad vyktu komunikacija tarp jmoniy, taip
lengviau suprasti ko jmoné reikalauja is misy. Grigeo R

.6

dirba gerai
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., Kadangi miisy jmonés specifika didmeniné/mazmeniné
prekyba, tai santykiai su tiekéjais mums labai svarbiis. Jie
mums garantuoja nenutritkstamq produkcijos srautqg. UAB
Grigeo Recycling is miisy perka antrines Zaliavas, mes
vertiname juos uz gerq servisq ir stabilumq *

., Taip svarbu, nes tai garantuoja zaliavy ir prekiy tiekimg,
kas yra biitina, bet kokiai jmonei. UAB Grigeo Recycling
Qalétu Siek tiek pasitemti su aptarnavimo kokybe *

., Svarbu, taciau labai svarbu nenukrypti j asmeniskumus ir
laikytis dalykiskumo. UAB Grigeo Recycling yra pirkéjas,
kuris pasiilé didZiausiq kaing **

Santykiy su
tiekéjais jtaka
pirkimo procesui

. Santykiai su tiekéjais yra viena is svarbiausiy daliy,
nekeiciame pirkéjo, dél nedidelio kainos skirtumo,
atsizvelgiame j bendardarbiavimo istorijg. Pastoviai
gauname apklausas dél teikiamy paslaugy kokybés, todél
Jjauciame, kad jmonei riipi miisy nuomoné “

., Taip turi, pries keiciant pirkéjq labai gerai jvertintume jo
galimybes suteikti pilnavertj servisq ir zZaliavy kaing.
Dabartinius partnerius vertiname labai teigiamai ir tikimés,
kad islaikys tokiq pacig kainodarq ir teikiamy paslaugy lygj “
., Minimaliai, mes skelbiame konkursq kas metai ir laimi
pasiiles didZiausiq kaing

., Minimaliai turi, nes patikimus partnerius stengiamés
islaikyti, bet vis tik pagrindg sudaro zZaliavy siupirkimo
kaina*

,, Tiktai turi, mes jau daugelj mety nekeiciam tiekéjo, nors
gauname is konkurenty Siek tiek didesne kaing. Grigeo
Recycling jdirbis geras *

., Taip turi, kadangi antrinés Zaliavos néra miisy pagrindiné
produkcija, tai mes jas parduodame Siek tiek pigiau nei siiilo
konkurentai. Taciau turime stabilumg gerq servisq ir ilgg
bendradarbiavimo istorijg

., Turi, nes geri santykiai reiskia gerq jmonés veiklg, kitu
atveju tiekéjai pirmai galimybei pasitaikius pereitu kitur*

,, Tiesioginés neturi. Gera jmoné, bet mes orientuoti j kaing *

Tinkamas
santykiu su
tiekéjais
valdymas

,, Tinkamas santykiy su tiekéjais valdymas visuomet didina
tiekéjy pasitenkinimo lygj “

., Santykiai palaikomi formaliis, kad nesutrikty zaliavy
pardavimas “

., Mums labai svarbu, kad periodiskai kontaktuotu su
techniniais darbuotojais ir visa pirkéjo sumontuota jranga
preciziskai veikty. Nes tai gali sustabdyti miisy gamybos
procesus. Dabartiniams partneriams priekaisty neturime
,, Geriau valdomi santykiai reiskia geresnj rysj tarp jmoniy.
Lengviau susikalbéti darbuotojams tarpusavyje “

., Manu kolegiskas bendravimas ir lankstumas stiprina
abipusj rysj. Mums privalumas, kad dirbame su vienu
zmogumi, kuris mumis ripinasi iskilus problemos
kontaktuojame su atstovu, kuris sprendzia iskilusiais
problemas **

., Tinkamas santykiy valdymas miusy atveju leidzia didinti
pardavimus ir plétoti ilgalaikius rysius. Geri santykiai didina
jmonés konkurencingumaq “

., Santykiuose su tiekéjais pastoviai kalbama apie
bendradarbiavimo praplétimo galimybes, kurios padétu
sumazinti veiklos kastus. Privalumu jvardinciau kompleksinj
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pirkéjo paslaugy paketq, kuris sumazina administravimo
nastq “
., Svarbiausia apsibrézti gaires, pagal kurias dirbama *

Apzvelgus tiekéjy atsakymus galima teigti, jog ilgalaikiy santykiy plétojimas su tiekéjais turi

naudos tiek tiekéjams, tick ir UAB ,,Grigeo Recycling®. I§ tiekéjy perspektyvos, pirkimo procesas yra

s¢kmingesnis, kai pirkéjas vertina santykius su tiekéjais. Pasak kai kuriy tiekimo jmoniy atstovy, geri

verslas-verslui santykiai uztikrina, jog net ir esant antriniy zaliavy kainos supirkimo skirtumams,

santykiai bty palaikomi su ilgalaikiais pirkéjais, atsizvelgiant j bendradarbiavimo istorijg. Taip pat

svarbu paminéti, jog geri verslo santykiai didina jmoniy konkurencinguma rinkoje.

5 lentelé. Tiekéjy perspektyva: bendradarbiavimo skatinimas

Kategorija

Sub - kategorija

Kategorijas ir sub-kategorijas pagrindziantys atsakymai

Klausimai apie Glaudesnio ., Kompleksinés paslaugos, nereik turéti keletq jmoniy “
bendradarbiavimg | imonés ,, Nebent tai jtakoty kainos kilimq “
bendradarbiavimo | ,, Mes dabar sakyciau bendradarbiaujame glaudziai**
skatinimo ., Imoné galétu apsiimti Zaliavy surinkimq/supirkimq kituose
priemonés regionuose, ne vien Vilniaus ir Kauno. Tai palengvinty

regiony administravimg *

., Itraukimas j bendrus projektus. Tai paskatinty didesnj
tarpusavio rysj“

., Musy jmonés politika periodiskai perziuréti perkanciy
imoniy finansinius rodiklius ir apsidrausti nuo netikétumy.
UAB Grigeo Recycling patikima jmoné, kad ji yra dukteriné
popieriaus fabriky jmoné, su stipriu uzZnugariu“

,, Didesnis démesys miisy jmonei

. Siuo metu nematau butinybés glaudesniems santykiams

Glaudesnio jmonés bendradarbiavimo skatinimo priemoniy klausimu respondenty nuomonés

i§siskyre. Vieny teigimu, jo triiksta, tuo tarpu kiti mano, jog jis pakankamai glaudus. Sie atsakymai

placiau aptariami ir tolimesniuose darbo skyriuose.

6 lentelé. Tiekéjy perspektyva: santykiy marketingo dedamosios

Kategorija Sub - kategorija | Kategorijas ir sub-kategorijas pagrindZiantys atsakymai

Klausimai apie Pasitikéjimas ,,Jei nepasitikétume jmone nedirbtume “

pasitikéjimg tarp tiekéju ir ., Konkurso sqlygose apibréZiame tam tikrus reikalavimus ir
perkanciosios saugiklius perkanciai jmonei, kurie garantuoja jos stabilumag.
imonés Grigeo Recycling atitinka misy keliamus reikalavimus *

,,Jei nepasitikéciau perkancia organizacija apie
bendradarbiavimg nebiity kalbos *

., Pasitikéjimas labai svarbus, nes laiku nesurinkus antriniy
zaliavy gali kilti problemy su prekybine veikla

,, Be pasitikéjimo bendradarbiavimas negalimas. Nes be
pasitikéjimo dirbti labai sunku, nes nesi garantuotas ar
pirkéjas nepaves **
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., Musy jmonés politika periodiskai perziuréti perkanciy
imoniy finansinius rodiklius ir apsidrausti nuo netikétumy.
UAB Grigeo Recycling patikima jmoné, kad ji yra dukteriné
popieriaus fabriky jmoné, su stipriu uznugariu *

., Svarbiausia pradedant dirbti nusistatyti veiklos modelj ir jj
apslifuoti laikui bégant **

,, Grigeo Recycling atitinka konkurso sqlygas, kurios
reikalauja bankinio garanto*

Pasitikéjimo . Ilgalaikés sutarties sudarymas, avansiniai mokéjimai“
didinimas ,, Neturiu nuomonés, kaip ir viskas gerai*
,, Niekad apie tai negalvojau, nebuvo kile abejoniy
Pasitikéjimo ,,Jis dabar duoda**
nauda ,,Dabar pasitikime, bet anksciau isvardintos sqlygos
padarytu mus lojalius ilgam “
., Taip, nesukelia papildomy problemy, kurias reikty spesti*
., NeZinau *
Klausimai apie Tiekéju ,, Perkancioji jmoné greitai reaguoja j kylancias problemas ir
pasitenkinima pasitenkinimas yra lankstiis
perkanciaja ., Neturi jtakos
imone ., Mums svarbu, kad jaustume, jog perkanciai jmonei riipi

milsy gerové ir pastovus partneriskas demesys

., Pasitenkinimas mums labai svarbus, nes tai reiskia, kad
jmoné dirba gerai, taupo laikq ir kastus *

,,Didele, nes tai reiskia, kad jmoné dirba gerai. Grigeo
Recycling servisas labai geras *

,, Didelis pasitenkinimas pirkéju atveria galimybes sumazinti
kaing. UAB Grigeo Recycling jau tuo pasinaudojo *

., Tiekéjy pasitenkinimas skatina lojalumgq ir bendry projekty
kasty mazinimg “

,, Stabili jmoné, priklausanti perdirbéjams “

Pasitenkinimo
skatinimas

., Pastovus kainy kélimas *

., Geresnis logistikos kontroliavimas *

., Investicijos j gamyklg *

,, Platesnis paslaugy spektras **

,, NeZinau

., Platesnis bendradarbiavimo laukas “

,, Geresnis aptarnavimas platesnis servisas “
., Didesné kaina “

Pasitenkinimo
nauda

., Dabar duoda, néra problemy dirbant su pirkéju

., Minimaliai duoty, sumazinty uZimamo sandélio plotq “

., Dabar duoda, jauciame, kad darbuotojai patenkinti esamu
zaliavy supirkéju “

., Taip, paprasciau dirbti su viena jmone nei su keliomis *

., Mums duoda dabar

., Taip“
Klausimai apie Tiekéjuy ., Isipareigojimy neturime, tiesiog parduodame viskq pagal
isipareigojima isipareigojimas sudarytq sutartj**
perkanciajai ., Manau stabiliai uztikrina Zaliavy tiekimq pirkéjui. Tai
imonei garantuoja nenutritkstamg gamybq. Didelé jmoné

priklausanti popieriaus fabrikams *

,, Isipareigojimy nevykdymas gali sukelti problemas
gamyboje

»Manau jie gali planuotis zaliavy kiekius savo gamybai*
., Imoné apsirupina zaliavomis ir apripina savo fabrikus “

,, Konkurentams sunkiau patekti j jmones “

., Tiekéjas tampa priklausomas nuo pirkéjo. Mes nesame
isipareigoje antriniy Zaliavy kiekiais, nes jie yra nepastoviis *

‘
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., Mes jsipareigojame paduoti Zaliavas Im, paskui vél
skelbsime konkursq

Isipareigojimo ,, Taip stabiliai perkamas Zaliavas “

nauda ., Nezinau

., Apciuopiamos ne

Pastebétina, jog diskutuojant apie santykiy marketingo dedamasias — pasitikéjima, pasitenkinimag
bei jsipareigojima, kai kurie pateikti tiekekéjy atsakymai yra pakankamai skirtingi. Pasitikéjimas
daugeliu atveju yra minimas kaip verslo santykiy pagrindas. Kalbant apie pasitenkinimo dimensija, i$
tiekeéjy perspektyvos tai daznai sietina su kaSty mazinimu. Taip pat jdomu, jog nors stabiliis, ilgalaikiai
santykiai leidzia palaikyti tiekima, taciau didelés jsipareigojimo naudos tiekéjai Siuo klausimu nemato.
Visi Sie atsakymai plac¢iau aptariami ir analizuojami tolimesniuose darbo skyriuose.

Idomu pristatyti ir tiekéjy demografines charakteristikas. Didzioji dauguma apklausty tiekéjy yra
imoniy, jsiktirusiy Vilniuje ir Kaune (arba kaip miesta nurodo visg Lietuvg) darbuotojai ar atstovai, ir
tik viena tiekéjy imoné jsiktirusi Keédainiuose. Visi interviu dalyvave jmoniy atstovai uZima
vadovaujancias funkcines (pvz., tickimo vadovas, kokybés ir technologijy vadovas) arba vadovo

pareigas jmon¢je. Vidutinis darbuotojy, dalyvavusiy interviu darbo stazas jmonéje yra 8 metai.

4.2. Tinkamiausiai veikian¢io pirkimy proceso (modelio) antriniy Zaliavy

rinkoje elementy ir ju sgsaju nustatymas

Interviu rezultaty analizé: esminiai pirkimo proceso elementai

UAB ,,Grigeo Recycling® direktoriaus pasiteiravus, kokia yra jo nuomon¢ apie jmong ir kokie
veiksniai (iSoriniai, vidiniai) daugiausiai lemia jmonés sékmingg bendradarbiavimg su tiekéjais, buvo
atsakyta, jog jmong, nors ir nedidelé, ta¢iau stabiliai dirbanti ir turinti potencialo augti. Pagrindiniai
vidiniai veiksniai, jtakojantys sékminga jmonés pirkima yra garantuotas ir stabilus produkcijos
pardavimas motininéms jmonéms, kurioms ji gyvybiskai svarbi. Aktualu paminéti, jog darba palengvina
ir adaptuota yjmoniy grupés pirkimo procedira, nesudétinga perkanciosios organizacijos struktira leidZia
konkreciai specializuotis ] antrines Zaliavas ir teikti kompleksinius sprendimus, priimti reikiamus
sprendimus greic¢iau ir savarankiSkai. Direktoriaus akcentuojama, kad perkanciosios organizacijos
vidiniai veiksniai yra labiau jtakojantys, nes jmoné priklauso fabrikams ir tai didina jos konkurencinj
pranasuma.

Kalbant apie antriniy zaliavy pirkimo proceso tinkamg organizavimg direktorius teigia, jog
procesas decentralizuotas, tai leidzia jmonei greiiau reaguoti j pokycCius ir vesti derybas. Tiekéjy
skaiCiaus augimas rodo, kad pasirinkta strategija pasiteisina. Imoné vadinama patikima, pirkimo

apimtys ir pirkimo rizikos sumazinimas iki minimo daro pirkimo procesus sékmingus.
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Bendradarbiaujant su tiekéjais didelis démesys skiriamas lankstumui, kainos mazinimui ir ilgalaikiams
santykiams.

Kaip pirkimo proceso ypatumas antriniy zaliavy rinkoje pazymeétina jo decentralizacija, o procesas
labai priklausomas nuo pirkéjo patirties ir kvalifikacijos. Pagrindiniai pirkimo proceso veiksniai ir
dedamosios jvardinamos kaip: antriniy zaliavy kaina ir aptarnavimo kokybé. Kalbant apie proceso
etapus, direktoriaus teigiama, jog antriniy zaliavy rinkoje pirkimo poreikio pripazinimas bei
informacijos paieska, pirkimo paraiska néra labai aktualu, nebent susij¢ su investicija j brangig jranga,
kur reikalingas atskiras projektas. Tuo tarpu konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy
palyginimas ir derybos d¢l sutarties yra labai svarbu uzsitikrinat ilgalaikj nenutriikstamg tiekimg. Taip
pat svarbus yra sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir nustatymas, nes tai gali jtakoti
gamybos procesg. Kvalifikuoty tiekéjy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy pristatymas yra svarbus tik kai
kalba eina apie jrangos priezitiros paslaugy pirkimg. Kalbant apie paciy antriniy zaliavy pirkimg tai
nepazymima kaip labai svarbus aspektas. Vadovo nuomone, procesai valdomi pakankamai efektyviai,
pagal nustatytas vidines procediiras. Paskutinysis pirkimo proceso etapas, popirkiminé elgsena: gauty
prekiy/ paslaugy vertés ir kokybés jvertinimas, galimy poky¢iy numatymas jvardinamas kaip svarbus
aspektas vertinant tiekéjo potencialg ir nustatant jo jtakg jmonés veiklos rezultatams.

Dar vienas ypatumas Siame versle yra tas, jog tinkamas tiekéjo pasirinkimas yra vienas i§
svarbiausiy veiksniy, lemianciy s€ékmingg jmonés veikla. Pazymima, kad UAB ,,Grigeo Recycling® turi
pirkimo procediiras ir patyrusius darbuotojus, tai jtakoja jmonés augima keleta mety 1§ eilés. Tai
pagrindzia ir konflikty sprendimo biidai. Konfliktai ijmon¢je dazniausiai sprendziami taikai siekiant
1$siaiskinti problemos prieZastis ir uzkirsti kelig ateityje.

vadovas pazymi, jog paklausa antriniy zaliavy pastoviai auga jos kainos tik didé¢ja, todél
nei§vengiamai periodiskai tenka pakelti kainas tiekéjams. Zaliavos perkamos pigesne nei viduting
zaliavy kaina Europos rinkoje, tai reiskia, kad procesai valdomi tinkamai.

Tiekéju apklausos rezultaty analizé: esminiai pirkimo proceso elementai

Tiekéjy atstovy paklausus, ar perkanciajai jmonei turi biiti svarbu palaikyti santykius su savo
tiekéjais, daugeliu atveju jy buvo atsakyta teigiamai — jie svarbiis arba labai svarbiis. Paminima, jog
geri santykiai padeda bendram supratimui ko i$ taves nori pirkéjas, o jau¢iamas kontaktavimas su
darbuotojais vertinamas pozityviai. Geri santykiai su pirkéju padeda geriau dirbti, komunikuoti,
garantuoja zaliavy ir prekiy tiekima, kas yra bitina.

Taciau bita ir atsakymuy, jog reikia palaikyti tik formalius santykius, kiek reikia parduodanciai
organizacijai. DalykiSkumas, o ne asmeniSkumai taip pat akcentuojami kai kuriy tiekéjy, §i pardavimo
elgsena buidinga prekybos centry atstovams.

Pasitlymas santykiy gerinimui — aptarnavimo kokybés gerinimas.
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Pasidoméjus, ar santykiai su tiekéjais turi jtakos pirkimo procesui antriniy Zaliavy rinkoje, tai
pabréziama kaip vienas svarbausiy aspekty: santykiai su tiekéjais yra viena i$ svarbiausiy daliy ir
pirkéjas nekei¢iamas dél nedidelio kainos skirtumo, atsizvelgiant j bendradarbiavimo istorijg. Tokiu
budu galimai pries keiciant pirkeja reikéty jvertinti jo galimybes suteikti pilnavert] aptaravimg ir
zaliavy kaing. Svarbu geri santykiai ir kitam tiekéjui, nes tai reiSkia gerg jmonés veikla. Taigi dauguma
tiekéjy patenkinti bendradarbiavimu ir partnerius vertina labai teigiamai ir tikisi, kad bus iSlaikyta
tokia pati kainodara ir teikiamy paslaugy lygis. Vienas tiekéjas jvardijo, jog nors ir gauna i$
konkurenty Siek tiek didesne¢ kaing, pirkéjo (UAB ,,Grigeo Recycling*) nekeicia.

Kita tiekéjy grupé santykius su tiekéjais jvertina kaip mazesnés svarbos, kadangi yra skelbiami
konkursai ir kas metai laimi pirkéjas, pasiiiles didziausig kaing. Svarbu i$laikyti partnerius, bet vis tik
pagrindg sudaro zaliavy siupirkimo kaina.

Pasiteiravus, kokiq jtakq jiisy nuomone turi tinkamas santykiy su tiekéjais valdymas, daugumos
teigiama, jog tinkamas santykiy su tiekéjais valdymas visuomet didina tiekéjy pasitenkinimo lygj,
uztikrina technikos ir gamybos funkcionavimg. Kiti teigiami aspektai jvardinami kaip uztikrinantys
geresnj rysj ir komunikacijg tarp jmoniy, o kolegiSkas bendravimas ir lankstumas stiprina abipusj rysj.
Svarbu ir tai, jog tinkamas santykiy su tiekéjais valdymas leidZia didinti pardavimus ir plétoti ilgalaikius
ry$ius. Geri santykiai didina jmonés konkurencinguma, o bendradarbiavimo praplétimo galimybés
padéty sumazinti veiklos kasStus.

Keli tiekéjai jvardina, jog palaikomi tik formallis santykiai, aptariant bendravimo gaires.

Paklausus, kas galéty paskatinti glaudesnj jisy jmonés bendradarbiavimq su perkancigja jmone,
jeigu jauciamas toks poreikis, tai galéty buti kompleksinés paslaugos, arba tai jog jmoné galétu apsiimti
zaliavy surinkimu ir supirkimu kituose regionuose, ne vien Vilniaus ir Kauno, kas palengvinty regiony
administravimg. Taip pat kaip galimybé matoma jtraukimas j bendrus projektus. Didesnis démesys
tiekéjy jmonei taip pat jvardijamas kaip galimas paskatinimas.

Pasidomeéjus, kokig jtakq tiekéjy nuomone turi pasitikéjimas tarp tiekéjy ir perkanciosios jmoneés,
atsakymai buvo ganétinai vienareikSmiSki. Daugumos sakoma, jog jei nebiity pasitikéjimo, nebiity
dirbama. Minima, jog pasitikéjimas labai svarbus, nes laiku nesurinkus antriniy Zaliavy gali kilti
problemy su prekybine veikla.

Kiti tiekéjai kalba apie formalumus ir konkurso sglygose numatytas procediiras ar nusistatyta
veiklos model;.

Paklausus, kas galéty paskatinti didesnj pasitikéjimg perkancigja jmone, paminétos tik ilgalaikés
sutartys bei avansiniai mokéjimai. Domintis, ar pasitikéjimas UAB ,, Grigeo Recycling* tiekéjams duoty
naudos, daugumos teigiama, jog pasitikéjimas jau suteikia nauda verslui.

Kalbant apie dar vieng svarby santykiy marketingo aspekta - kokiq jtakq turi tiekéjy pasitenkinimas

perkancigja jmone, atsakymai buvo nevienareik§miski. Dauguma sutiko, jog perkancioji jmoné greitai
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reaguoja j kylancias problemas ir yra lankstds, perkanéiai jmonei riipi tiekéjy gerové ir pastovus
partneriSkas démesys. Tai taip pat reiskia, kad jmoné dirba gerai, taupo laikg ir kasStus, skatina lojaluma
ir bendry projekty kasty mazinimg. Taciau bita ir tokiy, kuriems tai jtakos netur¢jo.

Pasiteiravus, kas galéty paskatinti didesnj pasitenkinimg perkancigja jmone, dauguma akcentavo
kainy didinima, investicijas j gamyba, platesn;j siiilomy paslaugy spektra bei bendradarbiavimo kryptis,
geresnj aptarnavimg bei logistikos kontrole. Pasiteiravus, ar tai duoty naudos tiekéjams, dauguma
pamingjo, jog nauda akivaizdi ir dabar, nors bita ir tokiy, kuriems pasitenkinimo nauda nebuvo tokia
aktuali.

Kalbant apie tai, kokiq jtakqg turi tiekéjy jsipareigojimas perkanciajai jmonei, nuomongs issiskyré.
Vieni tiekéjai akcentavo, jog jsipareigojimy neturi ir parduoda viskg pagal sudarytg sutartj. Kiti
akcentavo, jog tai suteikia garantijas ir uztikrina zaliavy tiekimg pirkéjui, leidzia planuotis Zaliavy
Kiekius savo gamybai, apsiriipinama zaliavomis ir apripinami fabrikai. Kiti akcentavo konkurenty
dimensija: konkurentams sunkiau patekti i tokias jmones. Vienas tiekéjas paminéjo atsirandancius
priklausomybés rysius tarp tiekéjo ir pirkéjo. Paprasius patikslinti, ar jsipareigojimas UAB ,, Grigeo
Recycling “ tiekéjams duoty naudos, dazniau buvo atsakyta, jog ne.

Pirkimo proceso elementy, pirkimo strategijos ir santykiy marketingo dedamyjy sasaju
nustatymas UAB ,,Grigeo Recycling®“ atveju

Pirkimo proceso elementai, jvardinti tick UAB ,,Grigeo Recycling®, tiek jmonés tiekéjy, turi
sgsajas 1§ pirkimo strategijos ir pirkimo proceso ir santykiy marketingo elementy (pasitikéjimas,
pasitenkinimas, jsipareigojimas) perspektyvos:

Imonés UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo strategiju matricoje akcentuojama, jog siektini
ilgalaikiai rySiai su tiekéjais. IS tiekéjo pusés tai taip pat paminimas kaip vienas 1§ itin svarbiy aspekty.
Taigi pirkimo procesas is pirkéjo perspektyvos matomas kaip ganétinai sékmingas.

Pasitikéjimas abiejy pusiy — tiek pirkejo, tiek tiekéjo 1§ esmés yra akcentuojamas kaip itin svarbus,
lemiantis ilgalaikius ir stabilius verslas - verslui santykius.

Pasitenkinimo dimensija dazniausiai buvo jvardinta kaip gero darbo rezultatas, leidziantis
tiekéjams taupyti kastus, o perkanciajai jmonei turéti stabily antriniy zaliavy tiekima.

IS tiekéjy perspektyvos akcentuotina tai, jog jie nemato naudos jsipareigojime perkanciajai
imonei, nes antrinés zaliavos paklausios rinkoje ir jmoniy surenkami kiekiai svyruoja. IS kitos pusés,
pirkéjo perspektyvos, tai galéty uztikrinti pirkimo rizikos sumaZinimg ir padaryti pirkimo procesus
sekmingus.

Sékmingas pirkimo procesas tiriamoje antriniy Zaliavy rinkoje, tiriamos jmonés atveju, gali biti
patobulintas remiantis tiekéjy pasitilymu bendradarbiauti ir su kity regionu ar Saliy tiekéjais (kaip
pazymima ir teoriniame popieriaus zaliavos pirkimo modelyje), ieSkant partneriy ne tik sutarciy (t.y.,

Jsipareigojimy) pagrindu, bet ir antriniy zaliavy surinkimo taskuose kitose Salyse.
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Siejant gautus interviu su tiekéjais bei perkancdigja jmone rezultatus kartu su jmonés
dokumenty analizés rezultatais galima teigti, jog daznai UAB ,,Grigeo Recycling® renkasi i§ 2-3-y
potencialiy tiekéjy, perkant nauja preke ar paslauga. Pagal pateiktas pirkimo paraiskas pirkimg
vykdantys asmenys parenka potencialius tiekéjus ir rengia potencialiy tiekéjy apklausas, surinkdami
duomenis apie produkto/ paslaugos kaing, kokybe, pristatymo bei apmokéjimo salygas. Paminétina, jog
1 apklausas jtraukiami ir esami jmonés tiek¢jai. Tuo tarpu interviu rezultatai leidzia teigti, jog tiekimo
imonés, nors ir pasitiki perkancigja jmone, noréty ilgalaikiy, garantuoty verslo santykiy, padedanciy tiek
mazinti kastus, tiek uztikrinti nuolatinj tiekima. Sis paminétinas aspektas siejasi ir su UAB ,,Grigeo
Recycling® pirkimo strategijy matrica, kurioje pabréZziama ilgalaikiy rySiy ir artimy verslo santykiy

dimensija.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Literatiiros bei kity Saltiniy duomeny analiz¢ leidzia teigti, jog antriniy zaliavy rinkos jmoniy
atveju negali biti taikomas standartinis pirkimo procesas ar jo modelis. Darbo problema sietina
su antriniy zaliavy rinkos ypatumy analize, pirkimo proceso analize, bei ilgalaikiy verslas —
verslui santykiy su tiekéjais skatinimu ir palaikymu. Antriniy zaliavy rinka ypatinga tuo, jog
neretai tickéjams $i verslo sritis néra prioriteting, todé¢l, analizuojant i pirkimo proceso bei
santykiy marketingo perspektyvos, turi biti jvertintas ne tik kainos, taciau ir santykiy Su
tiekéjais elementas. IS teorinés perspektyvos buvo pastebéta, jog mokslininkai néra pakankamai
iSsamiai iStyre¢ antriniy zaliavy pirkimo proceso valdymo dimensijos. IS praktinés perspektyvos
buvo pristatyti tiriamos rinkos ypatumai bei jy sasajos su pirkimo procesu. Todél darbe iskeltas
probleminis klausimas: kokie yra pirkimy proceso ypatumai antriniy zaliavy rinkoje ir koks
pirkimy modelis tinkamai veikia Sioje rinkoje?

2. Pirkimo procesas — tai serija etapy, kuriuos vartotojas pereina produkto pirkimo metu ir po
pirkimo.

2.1. Atlikta mokslinés literattiros analizé leido iSskirti tokius pirkimo proceso (modelio)
etapus: (1) pirkimo poreikio pripazinimas bei informacijos paieska, pirkimo paraiska;
(2) konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy palyginimas ir derybos dél
sutarties; (3) sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir nustatymas; (4)
kvalifikuoty tiekéjy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy pristatymas; bei (5) popirkiminé
elgsena: gauty prekiy/ paslaugy vertés ir kokybés jvertinimas, galimy pokyciy
numatymas.

2.2. Pirkimo procesas susijes ir su jmonéS ar organizacijos struktdirinémis
charakteristikomis  (standartizacija, specializacija, konfigliracija, jtraukimu,
formalizacija ir centralizacija (decentralizacija), vidiniais veiksniais, jtakojamais
iSorinés aplinkos (organizacijos charakteristikomis, produkto charakteristikomis,
pirkimo situacija), bei iSoriniais aplinkos veiksniais (jmonés kilmés Salimi, veiklos
sritimi ir aplinkos neapibréztumu).

2.3. Isskirtos tokios pirkimo strategijos: (1) nepriklausoma; (2) nesuderinama; (3)
abipusiskai priklausoma; (4) priklausoma. Sios pirkimo strategijos siejamos su
santykiy marketingo koncepcija, kurios esmé yra verslo santykiy inicijavimas,
uzmezgimas, kiirimas, iSlaikymas, vystymas ir nutraukimas. Santykiy marketingas
charakterizuojamas pasitik€jimu, pasitenkinimu ir jsipareigojimu tarp pirkéjo ir

tiekéjo.
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3. Pagal parengta tyrimo metodologija dokumenty analizés buidu analizuojama pasirinktos jmonés
UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo procedira (poreikio analizé, pirkimas, tiekéjy atranka,
pirkimo strategijos, sutarCiy pasiraS§ymas, kontrol¢ ir mokéjimai) bei interviu metu gauti
duomenys i§ jmonés vadovo (vidiniy veiksniy jtaka, struktiros jtaka, iSoriniy veiksniy jtaka,
pirkimo proceso ypatumai ir organizavimas, bendradarbiavimas) bei tiekéjy (santykiy su
tiekéjais palaikymas, bendradarbiavimas, pasitikéjimas, pasitenkinimas, jsipareigojimai).
Duomenys leido istirti ir pristatyti pirkimy proceso antriniy Zaliavy rinkoje ypatumus bei
sgsajas jmonés kontekste.

4. Empirinis tyrimas leido atskleisti pirkimo proceso (modelio) sasajas su santykiy marketingo
koncepcija vystant ilgalaikius verslas — verslui santykius tarp pirkéjo (jmonés) ir tiekéjy.

4.1. Pirma, pirkimo proceso elementai, jvardinti tick UAB ,,Grigeo Recycling®, tiek
jmonés tiekéjy, yra tiesiogiai susij¢ su pirkimo strategijos — ilgalaikiy rySiy
uzmezgimu su tiekéjais ir pirkimo proceso bei santykiy marketingo elementy
(pasitikéjimo, pasitenkinimo, jsipareigojimo) perspektyvomis. Antra, i$ tiekéjo
perspektyvos, ilgalaikiai verslo santykiai taip pat minimi kaip svarbiis daugeliui
apklaustyjy. UAB ,,Grigeo Recycling pirkimo procesas i§ pirkéjo perspektyvos
matomas kaip s¢kmingas. Pasitikéjimas abiejy pusiy — tiek pirkéjo, tiek tiekéjo, yra
akcentuojamas kaip itin svarbus sékmingiems verslo santykiams uztikrinti.
Pasitenkinimo dimensija susieta su gero darbo rezultatais, kurie leido tiekéjams taupyti
kastus, o perkanciajai jmonei turéti stabily antriniy Zaliavy tiekima. Isipareigojimo
dedamoji i§ tiekéjy perspektyvos nebuvo matoma kaip itin naudinga jiems. Trecia, i$
pirkéjo perspektyvos, jsipareigojimo dedamoji matoma kaip svarbi, galinti uztikrinti
pirkimo rizikos sumazinimg ir padaryti pirkimo procesus antriniy Zaliavy rinkoje
s¢kmingus. Pirkimo procesas tiriamoje antriniy Zaliavy rinkoje turéty biti pleciamas
jtraukiant daugiau tiekéjy i kity (ne Kauno ir Vilniaus) regiony, ieskant partneriy ne
tik formaliy jsipareigojimy pagrindu, bet ir pirkimo organizavimu i kity $aliy antriniy
zaliavy surinkimo taSky.

4.2. Pateikiamos tokios rekomendacijos UAB ,,Grigeo Recycling*:

4.2.1. Pirma, tiekimo jmonés, nors ir daugeliu atveju teigia pasitikincios perkanciaja
jmone, tikisi ilgalaikiy verslo santykiy, padedanéiy tiek mazinti kastus, tiek
uztikrinti nuolatinj tiekimg ir bendradarbiavimg. Taciau tiekimo jmonés
nesiekia tokiy verslo santykiy sukurti ilgalaikémis sutartimis;

4.2.2. Antra, analizuojant santykiy marketingo pasitenkinimo dimensija, atsizvelgti

1 tieckimo jmoniy pasiiilymg gerinti santykiu tobulinant aptarnavima;
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4.2.3. Trecia, organizuoti pirkimus ne tik Kauno ir Vilniaus regionuose, bet ir
Kituose miestuose, tokiu biidu padedant regionams administruoti antriniy
zaliavy surinkima ir supirkima.

4.2.4. Ketvirta, atsizvelgti j tai, jog tiekimo jmonéms svarbu ne tik geri santykiai,

bet ir sitiloma zaliavy supirkimo kaina.
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PRIEDAI

1 PRIEDAS. INTERVIU KLAUSIMYNAS VADOVUI

Interviu klausimynas jmonés UAB ,,Grigeo Recycling* vadovybei

Eil. Klausimy Klausimas
Nr. grupé
Klausimai Kokia jusy nuomoné apie UAB ,,Grigeo Recycling™? Kodél?

apie imone¢

Kiek, jusy nuomone, perkanciosios organizacijos vidiniai veiksniai, tokie,
kaip organizacijos strategija, organizacijos dydis, pirkimo apimtys, pirkimo
rizika, produkto tipas ir/ar pirkimo svarba daro jtakg sékmingam UAB ,,Grigeo
Recycling* pirkimo procesui antriniy zaliavy rinkoje? Kodél?

Kiek, jusy nuomone, perkanciosios organizacijos struktiira (pvz.,
organizacijos kompleksiskumas, procesy specializacija ar formalumai) daro jtaka
UAB ,,Grigeo Recycling® pirkimo proceso sékmei? Kodél?

Kiek, jusy nuomone, perkanéiosios organizacijos iSoriniai veiksniai (pvz.,
veiklos sritis, aplinkos neapibréztumas) daro jtakg UAB ,,Grigeo Recycling™
pirkimo proceso sékmei? Kodél?

Ar iSauksciau iSvardinty perkanciosios organizacijos vidiniy veiksniy,
perkanciosios organizacijos struktiiros ar iSoriniu veiksniu kazkurie veiksniai
yra svarbesni, rySkiau pastebimi jsy darbe, nei kiti? Ar galite juos akcentuoti?
Nuo ko tai priklauso?

Ar jusy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® organizacijos struktiira yra
patogi tinkamai vykdyti pirkimus antriniy zaliavy rinkoje jums, kaip tieké&jui?

Ar jusy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® tinkamai organizuoja antriniy
zaliavy pirkimo procesa? Kodél?

Ar jiisy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling® yra patikima? Kodél?

Ar jiisy nuomone UAB ,,Grigeo Recycling™ bendradarbiavimas su
tiekéjais yra tinkamai valdomas? Kodél?

Klausimai
apie pirkimo
procesa
antriniy
Zaliavy rinkoje

Kuo, jasy nuomone, ypatingas pirkimo procesas antriniy Zaliavy
rinkoje?Kokie veiksniai lemia pirkimo procesa antriniy Zaliavy rinkoje?
Kokios,jisy nuomone,pagrindinés Sio proceso dedamosios ir kodél pasirinkote
tokias dedamgsias? Kaip vertinateUAB ,,Grigeo Recycling® Siame kontekste?

Ar tinkamas pirkimo proceso detalizavimas, tiekéjo paieska ir
pasirinkimas jiisy nuomone yra svarbis pirkimo proceso elementai? Kodél?

[T

Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling® Siame kontekste?

Kurios i$ $iy pirkimo proceso dedamyjy jiisy nuomone yra svarbios
antriniy zaliavy rinkojeir kodél:

1. Pirkimo poreikio pripazinimas bei informacijos paieska, pirkimo
paraiska;

2. Konkursas, tiekéjy/ alternatyvy jvertinimas, paslaugy palyginimas
ir derybos dél sutarties;

3. Sprendimas pirkti, pirkimy terminy planavimas ir nustatymas;

4. Kvalifikuoty tiekéjy pasirinkimas ir prekiy/ paslaugy pristatymas;

5. Popirkiminé elgsena: gauty prekiy/ paslaugy vertés ir kokybés

jvertinimas, galimy poky¢iy numatymas;
Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling™ siame kontekste?

Kaip sprendziamo konfliktai ir nesusipratimai tarp jisy ir UAB ,,Grigeo
Recycling®, atsirandantys pirkimo procese antriniy zaliavy rinkoje? Ar jie
sprendziami tinkamai? Kod¢l?

Ar paklausos rinkojesvyravimai turi jtakos pirkimo procesui antriniy
zaliavy rinkoje? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling® Siame
kontekste?
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2 PRIEDAS. INTERVIU KLAUSIMYNAS TIEKEJAMS

Interviu klausimynas jmonés UAB ,,Grigeo Recycling® tiekéjams

Nr.

Eil.

Klausimy grupé

Klausimas

Klausimai apie
santykiy marketingo
svarbg pirkimo
procese antriniy
Zaliavy rinkoje

Ar jusy nuomone perkanciajai jmonei turi biiti svarbu
palaikyti santykius su savo tiekéjais? Kodél? Kaip vertinate
UAB ,,Grigeo Recycling® Siame kontekste?

Ar santykiai su tiekéjais turi jtakos pirkimo procesui
antriniy zaliavy rinkoje? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo
Recycling® Siame kontekste?

Kokig jtaka jisy nuomone turi tinkamas santykiu su
tiekéjais valdymas? Kodel? Kokie to privalumai antriniy
zaliavy rinkoje? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo Recycling™
Siame kontekste?

Kas galéty paskatinti glaudesnj jisy jmonés
bendradarbiavimg su perkanciaja jmone? Ar jums,
tiekéjams, glaudesnis bendradarbiavimas biity vertybé?

Kokig jtaka jlisy nuomone turi pasitikéjimas tarp tiekéjy
ir perkanciosios imonés? Kodél? Kaip vertinate UAB ,, Grigeo

(1354

Recycling* §iame kontekste?

Kas galéty paskatinti didesnj pasitikéjimaperkancigja
jmone?

Ar pasitikéjimas UAB ,,Grigeo Recycling® jums,
tiekéjams, duoty naudos?

Kokig jtaka jisy nuomone turi tiekéjy pasitenkinimas
perkanciaja jimone? Kod¢l? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo
Recycling Siame kontekste?

Kas galéty paskatinti didesnj pasitenkinima perkanciaja
imone?

Ar pasitenkinimasUAB ,,Grigeo Recycling®jums,
tiekéjams, duoty naudos?

Kokig jtaka jusy nuomone turi tickéjy isipareigojimas
perkanciajai jmonei? Kodél? Kaip vertinate UAB ,,Grigeo
Recycling* siame kontekste?

Ar jsipareigojimas UAB ,,Grigeo Recycling® jums,
tiekéjams, duoty naudos?

Demografinés
charakteristikos

Jusy darbo stazas tiekimo jmonéje

Jusy pareigos/ darbo pobudis tiekimo jmonéje

Miestas, kuriame jsikiirusi tiekimo jmoné
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3 PRIEDAS. UAB ,,GRIGEO RECYCLING* PIRKIMO DIAGRAMA

Pirkimo poreikio
nustatymas

Padaliniy darbuotojai

Ar yra galiojanti
sutartis su kainodara?

Ar preke,
paslauga nauja?

Kodo i§ Pirkéjas,
AXAPTA serviso
priskyrimas  |inZinierius Techninés dokumen- | Uzsakanc¢io padalinio Pirkimo paraiska
tacijos parengimas, darbuotojai L
salygy nustatymas "L_|Techniné
Paraiskos parengimas dokumentacija
\ 4
Potencialiy tiekéjy Pirkimg atlickantis Potencaliy
atranka darbuotojas " |tiekejy registras
g i
Sqra'léo Pir'kimq ' Ar saradas
papildymas |atliekantis pakankamas?
4 Ne .
> Taip
L 4
Uzklausimy siuntimas | Pirkima atliekantis Rastai,
\_/—
\ 4
Komerciniy pasitlymy |Tiekéjai »| Komerciniai
pateikimas pasitlymai
y \_/_
Komerciniy pasitilymy |Pirkima atliekantis
analizé darbuotojas
) 4
Uzklausimo |Pirkimag Ar pakanka
patikslinimas |atliekantis
Ne
A
Taip
Rezultaty apibend- Pirkima atliekantis
rinimas, geriausiy darbuotojas
pasiilymy atranka
4

Ne / .
Ar reikalingos

Ar kartojama
tiekéjy atranka?

Taip

v Taip A 4
Derybos Pirkimga atliekantis Deryby
darbuotojas, padalinio protokolas
vadovas, direktorius
Deryby rezultatai
tenkina?
Taip
i Sutarti
Sutarties pasiraS§ymas |Direktorius > utartis

Ar pirkimas
tgsiamas?

Taip

Ne
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N m

Dervbosvyko _ wal  mm.
Dervbu posédio sekratorius

Dabyvave:

UZzakovo atstovas{al):
Prekoy tiskéjo/Paslangu teikéjo atstovas(ai):

4 PRIEDAS. DERYBU PROTOKOLAS

DEEYEU PROTOKOLAS

mén. 4. Nr
Vilniaus g 10, kab., Grgikés, Vilmiauws m. zav.

(atstovo pareigos, vardas Ir pavardé)

DARBOTVARKE. Dervhos =u

pasiilymo kaines r kit sabven.

SVAERSTYTA: 1. Pirminio paziahmo kaina,

“ dél jos pateikto pinnmio

Pimmmio pazialymo kaina ba PV — Eur, bendra porminio pasiilvme kama zu
PVIM - Eur.
Cralutinio paziahymo kaina:
Eil | Laika= Pazialymo PVM Pasiihmo Derybina’ Atstovo
ar. | {valir kama Eurbe proc., | kama Furso | galoting kama, paraias
mn ) PV Eur PVM Eur ba PV
L.
2
SVARSTYTA: 2. Kitoz zabvgos.
L.
2
3
PRIDEDAMNA-
L.
2.
Derybu pozédzio zekretorius

Uzsakovo atstovas (-a1):

Prekiu tiekéjo/Paszlanzu teikéjo atstovasian)
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