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SUMMARY

The questions of competiveness strengthening grefisant for small companies acting in IT
sector, as the complexity of competitiveness stteergng strategy requires to search for strategical
decisions on specific factors and peculiaritiegho$ sector. Companies acting in the IT sector are
surrounded by a very dynamic environment, and factioat influence companies’ competitiveness,
may change quickly. Therefore in order to strengtb@mpanies’ competitiveness continuous analysis
of company’s competitive advantages must be peddrniProblem analysed in the Master’'s Final
Thesis - what are the decisions for competitiverstestegy formation for a small company in IT
sector? The goal of Master’s Final Thesis is tqare theoretical model of competitiveness strategy
formation for a small company in IT sector and gilexisions of competitiveness strategy formation
for a small company in IT sector. Objectives of taster’'s Final Thesis are: 1). To determine
problem of competitiveness strategy formation dredrteed for these decisions for a small company in
IT sector; 2) To analyse theoretical decisionsdompetitiveness strategy formation; 3) To prepare
theoretical model of competitiveness strategy fdrmmafor a small company in IT sector; 4) To
research competitive factors for UAB Inida and tegare competitiveness strategy.

Methods used in Master’s Final Thesis: analysisodéntific literature; interview; questionnaire;
expert research. Results of empirical researchatedeéhat main competitive advantages of UAB Inida
are: strong customer orientation and customerioeisttip management; positive brand image, and
clearly defined value propositions for customergldied human resources. Factor of innovativeness
iIs not the exceptional competitive advantage forBUAida, therefore there are some characters of
innovation management. UAB Inida has also someratbmpetitive advantages related to financial —
economic state of the company, quality managemegstiesis and work organization, also some
external competitive advantages, such as relatipngith partners and suppliers, availability of
important resources (work force, capital).

According to the results of empirical research aran competitive advantages of UAB Inida,
most suitable competitiveness strengthening styaieghe differentiated focus strategy, combined
with a niche strategy according to the positiortto$ company in the market, using the adaptation
strategy due to its limited resources and speaititia.
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TVADAS

Temos aktualumas Stipri konkurencija, greitas naujavisisavinimas irg peemimas lemia tai,
kad jmorés yra priverstos nuolat stiprinti savo konkurencimg ir vykdyti veiklos pEktrg. Jmonés
konkurencingumo stiprinimas &ty bati vienas pagrindinj strateging tiksly, atitinkamai Sis tikslas
turi bati realizuojamas funkcisse jmones veiklos srityse. Tad konkurencingumo stiprinini@tegija
yra daugiaplaéy o jos jgyvendinimas sudingas. Jos formavimo sprendimai turiitib pagisti
konkurencingumo probleqn analize, tad konkurencingumo stiprinimo strategjiformavimas yra
daugiaplanis procesas, kurio agiimas reikalauja detalios moksig analizs ir praktini tyrimy.
Nors mokslije literafiroje vadovaujamasi klasikimis konkurencingumo stiprinimo stratagij
klasifikacijomis, t&iau reikia atsizvelgti irj specifinius veiksnius, kurie veikia konkrg jmoniy
konkurencingurg. Konkurencingumo palaikymas, stiprinimas yra aktsavisoms verslgmoréms, o
konkretis sprendimai gali skirtis priklausomai nuo sektasia kuriame veikia konkretimorg,
ypatumy. Informaciny technologiy produkty prekybos ir susijusipaslaug teikimo srityje dirbatios
jmores veikia itin dinamiskoje aplinkoje, ir veiksnidgmiantys konkurencinguan gali greitai kisti.
Sektoriaus specifika lemia specifiSkumo, ekspeutid&, individualizuoto kliento traktavimo bei
gekejimo prisitaikyti prie greitai kintatiy vartotoj; poreikiy poreil. Atitinkamai informaciny
technologiy produkty prekybos ir susijusi paslaug teikimo srityje sektoriuje veikiamomsjmonems
svarbus nuolatiniséinesys savo konkurencingumo stiprinimui.

Temos istitumas ir temos naujumas Mokslir¢je literatiroje — tiek senesfje, kurioje
formuluotos bazies gvokos (Porter, 1980; Eckles, 1990; Kotler, 19913 pl&iai nagriréta jmones
konkurencingumo samprata (BeniugieBvirskiere, 2008); Pilinkieg et. al., 2016Cerny, 2011; Xu
et al., 2008; Meifert, 2014). Analizuojant lietyviir uzsienio autorj mokslines publikacijas
(BeniuSier ir Svirskiere, 2008; KerSied, 2008; Romanova, 2007; Valodkieir SnieSka, 2012),
praktines jmoniy veiklos situacijas pastebima, kgdhorems labai svarbu nuolat stiprinti savo
konkurencingurg ir uztikrinti veiklos pktra siekiant prisitaikyti prie kintatiy rinkos glygy.

Galima teigti, jog nors moksle literafiroje jmorés konkurencingumui ir ptros
jgyvendinimui skiriamas gana dideligrdesys, visgi ne visi konkurencingumo stiprinimaatggijos
formavimo klausimai yra pakankamai iSanalizuotitikgta tyrimy, kaip atskiri konkurencingumo
stiprinimo sprendimai galitti taikomi atskirose verslo srityse. Konkretesmirai pagal verslo Sakas
leisty jvertinti praktiny konkurencingumo sprendiprgalimybes ir pasiekti geresnpraktiniy teorijos
taikymo veikloje rezultat Jmores konkurencingumo stiprinimo stratagijvairove analizuojama
moksliréje literatiroje yra didet, visgi lieka pakankamai iSanalizuota, kaip tufitibapjungti
konkurencingumo anaks ir konkurencingumo stiprinimo strategijos parmki sprendimai

konkretiame veiklos sektoriuje. Siame darbe analizuojakmskurencingumo stiprinimo strategini



sprendiny galimykes smulkioje informacinj technologiy (IT) ijmorgje leidzia iSspgsti aktualy tokio
tipo jimorems problem, kokiais sprendimais turitl grindziama smulkios IT srityje dirbaios
imores konkurencingumo stiprinimo strategija.

Darbo problema- kokiais sprendimais turiti grindziama smulkios IT srityje dirbéios
jmorés konkurencingumo stiprinimo strategija? Bendrikginkurencingumo stiprinimo  strategij
modeliai neleidzia gauti efektyyirezultat,, nes neisgryninami konktiame sektoriuje aktuas$ ir
svarhis konkurencingumo veiksniai.

Darbo objektas—jmonés konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimas

Darbo tikslas — parengus teorin smulkios IT technika prekiaujgios jmorés
konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimo daelp, pateikti konkurencingumo stiprinimo
strategijos formavimo sprendimus UAB ,,Inida"“.

Darbo uzdaviniai:

1.Pagjsti jmorés konkurencingumo stiprinimo strategijos formaviproblematilg ir poreil§
smulkiai IT technika prekiauj&mai jmonei;

2. ISanalizuoti teorinius konkurencingumo stiprinistrategijos formavimo sprendimus;

3. Parengti teorinsmulkios IT technika prekiaujéims jmones konkurencingumo stiprinimo
strategijos formavimo model

4.1stirti UAB ,,Inida“ konkurencingumo veiksnius suformuoti jmonés konkurencingumo
stiprinimo strategy.

Tyrimo metodai: mokslires literatiros analiz; interviu; apklausa; ekspertinis vertinimas.



1. SMULKIOS IT TECHNIKA PREKIAUJAN CIOS IMONES
KONKURENCINGUMO STIPRINIMO STRATEGIJOS FORMAVIMO
PROBLEMOS ANALIZ E

1.1.UAB ,,Inida" charakteristika ir konkurencingumo problemos

UAB ,,Inida” yra viena seniausijmoniy prekiaujadiy kompiuterine technika Lietuvojémone
veiklg practjo 1993 m. Tuomet bendrée dirbo 3 Zmoas, o visa veikla agné programavimo bei
tarnybiniy staiiy administravimo sritis ir buvo orientuotaiaun imoniy raty. Siandienamorgje dirba
25 Zmorgs, tai viena stabiliausiai ir efektyviausiai veiday IT bendrovy Lietuvoje, kurios verslo
modelis grindZiamas e - verslo vystymu. Inida.lsijai — jsigilinti j kiekvieno kliento poreikius ir
greitai padilyti Jam tinkant optimaly informaciny technologiy sprendig. UAB ,,Inida“ vizija —
tapti lankgiausia Lietuvos informacigitechnologiy jmone, kurios profesionad sprendimai prisiss
prie kiekvieno kliento versloégmes.

Imores verslo modelis grindZziamas elektrasgmrekybos ir tiek tiesiogiali, tiek nuotolinididiu
teikiamy IT aptarnavimo paslaugteikimu. Elektronig prekyba vykdoma peimores tinklag
www.inida.lt. Sioje elektronigje parduotugje jmore pateikia plai jvairaus tipo kompiuterirs
technikos, programis jrangos asortimest Be to,jmore siilo kompleksines paslaugas: vykdo IT
prieziirg, pogarantip remong, siilo kompleksinius IT prieZiros spendimus verslui, kurie apima IT
jrangos nuomy IT prieziirg, kompiuterizuog darbo viet standartizaviry, kompiutery ir tarnybiniy
statiy gamyla bei konfigiravimg; duomenmy bazi ir byly tarnybinyy statiy sukirima, pasto tarnybimj
statiy karima, informaciniy sisteny valdym, ir kitus sprendimai. Didzioji dalignonés parduodamos
produkcijos asortimento ir paslaugaket; yra pritaikyti verslo poreikiams. Verslmgnorés ir kitos
organizacijos yra tikslinis UAB ,,Inida“ segment&scél jmones pagrindinis émesys buvo nukreiptas
ne j savo elektronies parduotuys www.inida.lt populiarinim platiajame galuting vartotojy
segmente, pverslo klieny aptarnavim sialant verslui adaptuotis IT sprendimus, apiias ne tik IT
technikos pardavimus, bet i prieZiirg, programirs jrangos sprendimus. Reaguodajmzaklausos
pokygius rinkoje, ieSkodama veiklos apim augimo,jmoné sustiprino orientacijir j Kita segmeng —
galutinius vartotojus. Buvo ¢flojama elektronié parduotu¢ www.inida.lt, pastaraisiais metais
didintas produkcijos asortimentas, kas leido Inid&plésti veikla visoje geografigie Lietuvos
teritorijoje, uztikrinti platesnio masto kliapgptarnavim, pardaviny auging. Tai tugjo jtakosjmones
pajamy didéjimui 2014-2016 m., tdau greta to, 2016 m. pardavimo pajaaugimuijtakos tugjo ir

kompiuterirés technikos bei paslaudaing augimas (1 pav.).
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1 pav. UAB ,,Inida"“ Pardavimo pajamos 2013-2016 m.eur (sudaryta autoriaus remiantis UAB

,,Inida"“ duomenimis)

UAB ,,Inida“ dalyvauja ir verslas — vyriausybei (fnbusiness to governmgréegmente, t.y.
dalyvauja vieSuosiuose pirkimuose. Siame segmeatabsausijmores klientai pastaruosius metus
perkant IT technik buvo Krasto apsaugos ministerija, Nacionalteism; administracija, Vidaus
reikaly ministerijos departamentai. Tiesa, reikia pag&ymjog vienas pagrindini konkuravimo
vieSuosiuose pirkimuose veikgnyra kaina, t.y. tarp kali kitus reikalavimus atitinkainy vieSojo
pirkimo konkurso dalyvj laimi tas, kuris pasio maziausj kaing uz tam tiks perkamos produkcijos
ar paslaug apimf. Tad konkuravimo principai verslas- vyriausybegrsente yra kitokie negu verslas-
verslui ar verslas — vartotojui segmente] tb toliau darbe konkuravimo verslas — vyriausybei
segmente sprendimai neanalizuojami.

Kalbant apie tai, kokia yra UAB ,Inida" konkurenéipacttis rinkoje, $ klausimy galima
nagrireti dviejy segment, t.y. verslas-verslui ir verslas — vartotojui, ekais.

Pirma, UAB ,Inida* Siuo metu aktualiausia konkw#ga verslui silomy IT sprendiny
sektoriuje. Svarbiaugmonres konkurentai Sioje srityje yra UAB ,, ATEA", UABEIT Sprendimai*,
UAB ,,REO Investment*. Siogmones panasios savoidmais sprendimais, &&au tik UAB ,,Inida"
turi elektronirg parduotuy, kurioje ir verslo klientai gali patogiasigyti sau reikalingos produkcijos.

Kalbant apie tai, kokiais savo kuriamos ¥erklientams sprendimaisnore siekia iSsiskirti iS
konkurent; verslas-verslui segmente ir stiprinti savo konkarmees pozicijas, galima pandin tokias
(1 lentet).
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1 lentek. UAB ,,Inida"“ verets klientams paslymo elementai (sudaryta autoriaus)

Elementai Apibidinimas

Kokybé Imore skiria cemesio kokybiSkam paslaydeikimo, iSskirtires kokykes IT
sprendiny sialymui verslui, elektronigje parduotuyje jsigyti sialoma
produkcija taip pat yra patikimos koksdy kruopsiai atrenkama.

Individualizuoti Aptarnaudama verslo klientus UAB ,,Inida“ paeiindividualizuotugmores IT

sprendimai verslui technikos, programits jrangos, servegi duomen bazy stciiy ir kitus
sprendimus.

Naujoviy taikymas UAB ,,Inida“ domisi tuo, kas pasaulyjgleina verslui IT priediros, duomen

baziy, servery, tarnybiniy staiy kirimo srityje, ir gana greitai adaptuoja Siuos
naujus sprendimus,tidydama juos savo klientams. Y§didelis @mesys
skiriamas naujausioms IT sistgrsaugumo gismems ir jy valdymo sprendimp
sialymui klientams.

Papildomos Imore yra sukirusi IT aptarnavimo, skirto verslui standartizuospsendimus
standartizuotos paslaugaq,,IT Master"), teikiama abonentinio apniikno uz gstines aptarnavimo
ir kt. paslaugas principu.

Palyginus su pagrindiniais konkurentais (UAB ,,ATEAUAB ,,EIT Sprendimai“, UAB ,,REO
Investment®), visos Siognores ripinasi sprendim kokybe, siilo individualizuotus sprendimus,isd
naujoves, standartizuoja kitas klientamsl@nas paslaugas. Riboti finansiniai iStekliai traksiais
aspektais itin rySkiai iSsiskirti iS konkurgntTad Siame segmente svarbu iSsiskirti tuo, kaiyvadi
teikiamas pasiymas vartotojams, kiek aktyvios marketingo priegmnkiek @mesio skiriama
rySiams su esamais klientais palaikyti. SvarbutiStkoks jmonés konkurencingumas santyksu
vartotojais palaikymo potencialo aspektu.

Kalbant apie konkuravimverslas — vartotojui segmente, pagrindiniai UABIida" elektronires

parduotu¢s www.inida.lt konkurentai yra www.rde.lt, www.vart, www.fortakas.It, taip pat

nespecializuotos IT technjk parduodatios jmonres www.elektromarkt.lt, www.topocentras.lt.

Pamiretos elektronigs parduotudgs turi gerai atpgstamus preds zenklus, vykdo agresywvrinkodas,
plciai ir nuolat taiko pardavim skatinimo priemones. Tau daugelisy néra ekspertai iitent 1T
sprendiny srityje, ekspertiSkum Sioje srityje labiau gltoja tokios elektroniés parduotu¥s kaip

www.fortakas.It, www.rde.lt. UAB ,,Inida" palygin&su visais Siais konkurentaisiksta agresyvumo

ir masto marketingo komplekso sprendimuoseéiata jie save pozicionuoja kaip ekspertus. Vis tik
didek dalis galuting vartotoyy yra jautfis kainai, ir tiekjo geresnis kainos pagymas, aktyvesnis
rémimas daro didegrpoveik nei tiekejo ne taip aktyviai deklaruojamas ekspertiSkumaspiiending
srityje.

Esama UAB ,,Inida" situacija leidzia teigti, jog BA,Inida“ yra ekspertas savo veiklos srityje,
sialantis patrauklius sprendimus verslui, bet netisirgiSkaus konkurencinio pranasumo verslas-
verslui srityje @l to, jog artimiausi konkurentai®bd panaSius sprendimus ir vejkyjrindzia panaSiu
verslo modeliu. Verslas — vartotojui segmente UABida“ pralaimi konkurencige kovoje dl
galutiniy vartotojy maZziau aktyvia rinkodara, ne tokiu Zzinomu gekenklu (2 pav.).
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Verslas-verslui segmentas

Verslas-vartotojui segmentas

¢ Neaiski (neistirta) konkurencimozicije

¢ Nejvertintas (netirtas) prek zenklo zinomum:

e ISskirtiniy pranasum
nekuriantis verslo model

e Maziau aktyvi negu konkurent
rinkodara

e Imones konkurencingumas
—!L santykiy su vartotojais palaikymo
potencialo aspektu

e Masiniam galutiniam vartotojui
uztikrinamos ne tokios palankios |
produkcijos kainos kaip konkurent

2 pav. UAB ,,Inida“ konkurencingumo stiprinimo problemos (sudaryta autoriaus)

UAB ,,Inida" néra tyrusi, kiek preks zenklas ,,Inida” yra zinomas galutiniams varetog -
fiziniams asmenims, kurie perka kompiuteritechnily savo reikméms, ir verslas-verslui segmente.
Tokios informacijos tikumas trukdojmonei priimti racionalius konkurencingumo stipridm
sprendimus. Didegndalisjmores pajany uzdirbama aptarnaujant klientus verslas-verslgirsnte, o
rinkodaros priemomni galirciy reikSmingai paveikti pardavignverslas — vartotojui rinkojgmore taiké
mazai. Sprendziant pagal pardayirpajamas, o taip pajvertinant ligSiolinesimores pastangas
stiprinti savo konkurencingugnverslas verslui segmente, Sioje verslo srijgia know-how, galima
teigti, jog Siuo metumore yra konkurencingesnverslas — verslui segmente iitent Siame segmente
ji savo konkurencingumturi stiprinti toliau.Jmore néra tyrusi, kokie yra konkurencingumo veiksniai.
Apie tai ji gali spesti tik pagal kitus duomenis, pavyzdziui, |t viedyjy pirkimy konkursus, savo ir
konkurenty pajamos dinamikos pokjs. T&iau reikalingas detalesnignonés konkurencingumo
iStyrimas. 2 paveiksle pateiktJAB ,,Inida* konkurencingumo stiprinimo problenverslas- verslui
segmente sprendimas reikalauja verslo Sakai spigcifyrimy ir kompleksing sprending, detalios
problemos analis, bei moksliniais tyrimais pagty konkurencingumo stiprinimo  strategijos

formavimo sprendin

1.2. Konkurencingumo stiprinimo strategiju ankstesny tyrim y apzvalga

Imoniy konkurencingumo problematika¢pios kontekste susilaukia vis didesniéntesio per
pastaruosius du deSimttines kuomet konkurencingumas tampa vienu pagrigdmeiksniy lemiartiy
imores galimybes islikti rinkoje ir vykdyti gtra. Mokslinéje literatiroje diskutuojama d to, kokios
konkurencingumo strategijos galiutb taikomos. Daugelis ir Siuolaikini autory vadovaujasi

klasikinemis konkuravimo strategjjklasifikacijomis, suformuluotos XX a. 8-9 deSimtiyje autori
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Porter (Kadi lyderio strategija, Diferenciacijos strategija, iéentracijaj kastus ir koncentracija
diferenciaciy, Kotler ir Eckles (lyderio strategija, Persekiatajtrategija, sefo strategija, rinkos nisos
uzpildytojo strategija) (Groucutt, et al., 2004 xi,Tjog Siuolaikiniai autoriai (pvz., Valdani ir Bore,
2013; North ir Varvakis, 2016) naujuose tyrimuossdavaujasi Sia konkuravimo, konkurencinio
pranasumo stiprinimo strategjijklasifikacija rodo, jog Sios strategijklasifikacijos yra gana
universalios iry reikSne vis dar iSlieka.

Kartu reikia pazyréti, jog tai, kokie veiksniai laikomi kertiniais gtinant konkurencinius
pranasumus, priklauso nuo dominudjas ekonomias minties. Pagal klasikinpoziirj, vyravus
XVIII a., konkurencingumas sietas su gamybos ve#isnt.y. konkurencingi buvo tie gamintojai,
kurie tugjo gamybinius pagumus, prjima prie iStekly. Neoklasikigje sampratoje, gyvavusioje
XIX a., konkurencingumas siejamas su investicijomigigi vien tik investicy pritraukimas
dabartirgje ekonomikoje nebelaikomas pakankamu konkurenomgweiksniu. XX a. kedisi bent
kelios ekonomias koncepcijos, keitusios ir konkurencingumo sampt@incikaite ir Janeliniers,
2010). Kiekviena teorija aiSkina, kokie veiksniaidaro ekonominio gyvybingumo pagrindir
dominuojanti ekonomiis aplinkos sandara bei ekonomgirsantykiy sistema lemia, kaip k&asi
poziiris j konkurencingurnp bei jo veiksnius, bdikonkurencijos targmoniy pagrind.

Kalbant apie tai, kokie tyrimai atlikti vertinantokkurencingumo strategijas, vienas pijm
reikSmingus tyrimus konkurencingumo stiprinimo\gatatliko Porter (1980, 1985, 2007). Milutinovic
et al. (2015) teig jog nokdamos @oti sekmingomisimones turi kiti atrasti naujas konkurencines
strategines pozicijas, eiiinaujas rinkas if naujus rinkos segmentus, nes tai leidzia didietidy
jmoreés konkurencingum

Vis tik reikia jvertinti, kad kiekvienoje veiklos srityje veiki&as jmones veikia specifiniai
veiksniai, tad konkurencingumo stiprinimo strategijformavimas taip pat ftg turéti savitumo,
specifikos,j kurig reikia atsizvelgti, norint parengteélamingg konkreios jmores konkurencingumo
stiprinimo strategy. Apibendrinus aptagtUAB,,Inida situacij galima teigti, jogmones konkuravimo
strategijos formavimo problegrsvarbu nagriéti keliais pjiviais : pirma nagriéti konkurencingumo
stiprinimo  strategijos formavig smulkios jmorés atveju antra, analizuoti kuo specifiSka yra
konkuravimo strategija IT srityje dirb&ioje jimorgje.

Mokslin¢je literatiroje tyrimy, leidZiartiy atsakytij klausimy, kaip turi kiti formuluojama
smulkios IT sektoriuje veikiamos jmorés konkurencingumo stiprinimo strategijagra daug.
Specifinius IT sektoriuje veikidiny jmoniy konkurencingumo stiprinimo tikslus, veiksnius vaikius
Siame sektoriuje veikia@ius subjektus, nagréjo uzsienio Salj autoriai (Yiu ir Pun, 2014; Marcos et
al., 2006; Nikolaidis ir Adamidou, 2016; Ilvanova)la, ir kiti). Mokslirgje literatiroje skelbiama
tyrimy, kurie analizuoja specifinius IT sektoriuje dirBapimoniy konkurencingumo veiksnius ir

konkurencinius pranasumus. Paggatgzultatus galima iSskirti keliag kryptis:
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e tyrimai, kurie akcentuojarentacijos j vartotoy poreikius, rySig su vartotojais palaikymo
svarly IT sektoriuje veikiatiy jmoniy konkurencingumui (Banales ir Andrade, 2011; El-Kot
Gamal, 2011; Castro-Gonzales et al., 2017);

etyrimai, kurie akcentuojagekéjimg inovuai kaip esmin IT sektoriuje veikiatiy jmoniy
konkurencingumo Saltjin(Petti ir Zhang. 2013). Moksligityrimy rezultatai rodo, jog vienas esmjni
veiksniy lemiartiy smulkiy jmoniy konkurencingum yra Sij jmoniy inovatyvumas, jo svagosmulkiy
verslo jmoniy konkurencingumui tyr daug autorj, jskaitant Zhou et al. (2005), Verhees ir
Meulenberg (2004). Zhou et al. (2005) tyrimo reatai rodo, jog smulkiam verslui efektyvias
inovatyvuny orientuotos konkurencingumo didinimo strategijdsrhees ir Meulenberg (2004) tyrimo
rezultatai rodo, jog bendra konkurencimoniy pozicija ir inovatyvios veiklos aktyvumas yra gusi

e Tyrimai kurie jrodo jmonés kompetencijos verslo srityje ir jos zmogiSljy iStekliy
kompetencijos svarly konkurencingumui. Gajowiak (2015), Sinha et. &016) atlikty tyrima,
kuriuose buvo vertinami konkurencingumo Saltinidi bkektoriuje dirbatiose SVV jmorése
duomenimis, siekiant stiprinti konkurencinggmSiame sektoriuje svalb neapiuopiami ir
apciuopiami veiksniai, téiau didziausj svarky turi neagiuopiami veiksniai, tarp kugiitin reikSminga
yra p&ios organizacijos ir jos personalo kompetencija.

Tad smulkiosimores apibéZzdamos savo strategimorientacij, turi priimti sprendimus &
orientacijosj vartotojus, technologiés lygmens pozicijos, ir konkurencingumo stiprinirstoategijos
(Minovi¢ et al., 2016). Kalbant apie tai, kokia turiitb IT sektoriuje veikiagios SVV jmorés
konkurencingumo stiprinimo strategija, tymrsioje srityje atlikta mazai. Minogiet al. (2016), Ebben
ir Johnson (2005), Gabrielsson et al. (2002¢ &aip Porter‘io klasikias konkurencias strategijos
gali bati taikomos smulki jmoniy ir smulkiy SVV jmoniy atveju. T&iau vieningos nuomas rera.
Parengi sprendimy IT sektoriuje veikiatios jmonés konkurencingumo stiprinimo strategijos
pasigendama. Tai lemia porg#tlikti mokslinius tyrimus analizuoj&ius, kaip turi ati formuluojama
smulkios IT sektoriuje veikiamos jmones konkurencingumo stiprinimo strategijdiriant kaip
konkretaus verslo, tokio kaip UAB ,,Inida“ atvejwaligna iSspgsti konkurencingumo stiprinimo
strategijos formulavimo problegn reikia detalesis teoriniy alternatyy analizs ir jy taikymo

empiriniojvertinimo.
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2.SMULKIOS IT TECHNIKA PREKIAUJAN ClOS IMONESIMONES
KONKURENCINGUMO STIPRINIMO STRATEGIJOS FORMAVIMO
TEORINIAI SPRENDIMAI

2.1.Imonés konkurencingumo samprata

Imores konkurencingumo samprata siejama su kgmdmespecializuota konkurencingumo
samprata. Konkurencingumo reik8wersle itin iSaugo XX a. antroje pijs, ir Siame, XXI amziuje,
kai jmones suinteresuotogtikti vartotojui, siekti iSskirtids kokyles ir kainos santykio produkt
(Cincikaite ir Janeliiniers, 2010).

Kalbant apie konkurengjj ji traktuojama verslo égmés arba nekmés esmine priezastimi.
Imores dazniausiai deda tiek pastarmgétodamos marketingo kompleksorientuodamaosi vartotopy
poreikius ar tobulindamos veiklkiek jas vetia tai daryti konkurenciks kovos stiprumas (Karami,
2016). Galima pazy#ati, jog kai konkurencijos éra (monopolistid rinka), vartotoy poreikius
daZniausiai gina tikjstatymai ir bendroji verslo etika, nes verslas désarientuotasj naudos
maksimizavina. Tuo tarpu laisvos konkurencijos rinkojejtént konkurencija apibzia kiek rinkai
tinka jmores veikla ir jos veikimo bdas, jos siloma ir kuriama vef, jos inovacijos, organizagin
kultara, valdymas (Neumann ir Weigand, 2005). Siekiatriati konkurencir padktj, jmone
formuluoja konkuravimo strategij kuri padeda jai surasti patenkingnpacttj konkurencigje
aplinkoje (Karami, 2016). Tarfmore turi gerai iSmanyti tiek aplinkos veiksnius, tigkrealistiSkai
jvertinti savo pozicy rinkoje (Mushe, 2017).

Bendriausia prasme konkurencingumas suvokiamas kaygebjimas konkuruoti® (Porter,
2005). Imorés konkurencingumas yra suysijsujmores gelkjimu greitai reaguotij skubius rinkos
pokyius ir iSlaikyti savo pozicijas (BeniuSiénir Svirskiere, 2008). Ekonomikos moksluose
vyraujantis po4iris j konkurencingurmp grindziamas kainos konkurencingumo ir tam tikralias
budingy konkurencingumo ekonomiupicharakteristily sgveikos. Pagrindiés Siy charakteristily yra:
,technologiy lygis, kapitalas,jmoniy darbuotoj jgadziai, gamybiniai pagumai, valdymas ir
organizavimas, veiksgi sglygos ir konkurencija pram@s Sakose, valiutos kursai, vyriauggb
vykdoma politika ir iSlaidos, darbégos valdymo santykiai, globalizacijos ir tarptaujiorganizaciy
jtaka. Cincikaite ir Janeliiniers, 2010, p. 9). Analizuojant konkurencingumo kondigpekonomikos
moksluose vis didesnis éohesys skiriamas globalios ekonomikos procesams arptautinei
konkurencijai. Remiantis Siuo pa@iiu, jmones konkurencingumas yra jos ggilhas tinkamai reaguoti
] iSorinius ir vidinius veiksnius iSnaudojant ir kaant potencial jgyti konkurenciniam pranasumui
tikslinése veiklos rinkose. Apskritai konkurencingumo saagrlaikoma gsap tarp ekonomikos

teorijos ir valdymo teorijos iSdava. Konkurencingasn suprantamas Kkaip visumanones
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konkurencini pranasum, kurie pritaikomijmones praktikoje, siekianimores tiksly (Mushe, 2017).
Tai, kaip kompanijos kuria savo konkurencinius pmmus, aiSkina ekonongirteorija (Nilsson,
Rapp, 2005).

Kalbant apie konkurencingumo sampgrafip pat svarbu paditi, jog konkurencingumas gali
buti apibrZziamas skirtingai priklausomai nuo to, kokio lygmesubjekto konkurencingumas yra
apibgziamas. Trabold (1995) iSskiria atskiro zmogaomsres, kurioje jis dirbajikio Sakos, valstyks
konkurencingurg. Remiantis Trabold (1995),imorés konkurencingum lemia darbuotaj
motyvavimas, turimigadziai, investicijos; mokymus.]Jvairios bendrosiogmonrés konkurencingumo

sampratos apibendrintos 2 legjel

2 lentet. Imores konkurencingumo samprata (sudaryta autoriaus)

Autorius Samprata
BeniuSien, Konkurencingumas sugg suimores gelgjimu greitai reaguoti skubius rinkos
Svirskiere (2008) | pokygius ir iSlaikyti savo pozicijas joje. Konkurencingas nulemia subjekto
ekonomir ir socialire gerow, prestia. Savo ruoztu nepakankamas
konkurencingumas gajliakoti didelius praradimus, suftimus ar net Zlugim

Pilinkier¢ et. al. Imones konkurencingumas — tai ggimas gaminti produkcyj ir teikti paslaugas,
(2016) kurios atitinka rinkos poreikius bei uZtikrifgonés pajany augin.
Cerny (2011) Imorés konkurencingumas- tgnorés gelgjimas pritraukti klientus ir Zmogiskuosius

iSteklius, diversifikuoti produkcij, pagerinti kokyb bei padidinti pridtine vert,
plétoti verslo rySius.

Xu et al.(2008) Imores konkurencingumas — tamonés konkurencia jéga, apibéZziama kaipmones
gelEjimas panaudoti savo pranasumus, lyginant su kemitais, didinant prigine
verte kuriamy vartotojams ir partneriams, bei didinti uZimanmkos daj.

Meifert (2014) Imones konkurencingumas gnores gelgjimas veikti konkurencingoje rinkoje,
igyvendinant savo tikslus ir savo vertybes, kuriarte vartotojams, panaudojant sayo
potenciad ir gelgjimus ir gaunant idy naud.

Apibendrinant lentéje pateiktusimonés konkurencingumo aspektus galima teigti, jogpnes
konkurencingumas suvokiamas kaip ¢ebas prisitaikyti konkurencie aplinkoje, pritraukti
reikiamus iSteklius ir juos panaudoti kuo efektyvi&uriant verg vartotojams, kas atitinkamai leidzia
padidinti savo pajamas ir uzimaminkos daj.

Vis tik kaip parod ankstesnj moksliniy tyrimy analiz, moksliniuose tyrimuose IT sektoriaus
jmoréems priskiriami specifiniai  konkurencingumo veiksniadél to Sio sektoriaus jmoniy
konkurencingumo apibzimui tikslinga ieskoti ir konkurencingumo sampmiatospecifikos.
Moksliniuose tyrimuose suformuluoti IT sektoriaisoniy konkurencingumo apibzimai pateikti 3
lentekje.

Kaip matyti iS & specifiny IT, kompiutery versle veikiatios jmores konkurencingumo
samprata siejama su specifiniais Sios sektorinmniy gelgjimais — tai gebjimu tobukti, taikyti
inovacijas, formuoti unikal, sunkiai nukopijuojam pasiilyma rinkai, sunkiai kopijuojamas know-

how, pricttinés veres vartotojui pasilymas.
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3 lentet. IT sektoriuje veikiatios jmonres konkurencingumo samprata (sudaryta autoriaus)

Autorius Samprata
Petti ir Zhang IT jmones konkurencingumas - tai ggimas iSnaudoti greitai kint&us technologias
(2013) aplinkos pétros veiksnius atnaujinant savo pegina rinkai ir kuriant pricting vert
vartotojui, panaudojant naujausias technologinémghes.
Power (2014) Imores konkurencingumas — tai specifinio ir unikal@m®nés pasilymo rinkai (mones

portfolio), kuris ity sunkiai kombinuojamasetlypatingo know-how suformavimas ir
pasiilymas tiksliniam segmentui
Kompiuteriy rinkoje veikiargios jmones konkurencingumas-tai gglmas reaguoti

g(])alrz)eem et. al. | greitus pokyius technologij rinkoje ir islaikyti teigiana augimo tendencij

El-Kot ir Gamal | IT sektoriuje veikiatios jmores konkurencingumas tampriai sgsisujmores
(2011) inovatyvumu.

Remiantis Pilinkiene et. al. (2016), egzistuojartekii poziiriai | jmores konkurencingumo
Saltinius, atitinkamai traktuojant konkurencingussmprad, yra akcentuojamas:

 Jmones santykinis konkurencinis pranasumasabsoliutus konkurencinis pranasumadiuo
atveju akcentuojamos ekonoréén charakteristikos. Konkurencingumas priklauso rgeigjimo
naudoti iSteklius minimizuojant gamybos kastus;

e Analizuojamairinkos strukiiros tipai ir poveikiskonkurencingumui. Siuo atveju analizuojami
tokie veiksniai kaip monopolizacijos laipsnis ir veikis konkurencijai, oligopolijos, tobulos
konkurencijos poveikis procesams rinkoje;

« Akcentuojami politiniai, teisiniai ir kultiariniai konkurencingumo aspektai. Siuo atveju
konkurencingumo samprata vertinama ekonominiu {pazi neatsiejamai nuo globalipolitiniy,
teisiniy, kultariniy veiksni.

Imore priima strateginius sprendimuséldsavo konkurencingumo sampratos, veisni
pagrindiniy konkurencingumo stiprinimo sprendimSprendimai d konkurencingumo stiprinimo yra
dalis jmonres strateginj sprending. Priimdama strateginius sprendimimore turi suderinti savo
konkurencinius pranasumus su rinkos situacijenkas galimylmis, siekdama savo tiks(Parnell, et
al., 2015).

Patijmonés konkurencingumo samprata siejamarsares tobuéjimo ir konkurencigs padties
stiprinimo siekiais. Konkurencinganore yra ta, kuri vystosi, stigfa. Adomaitis (2010) nurodo, kad
konkurencingumo stiprinimo veiksmumsiorés tukty jgyvendinti palaipsniui: pirmiausiggyvendinti
paprasiausius veiklos tobulinimo sprendimus, kurie neadakija didelp sgnaud; ar papildomos

kompetencijos, tuomet vykdyti po&ws iS esms reformuojatius jmores veikh (3 pav.).
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- & Esminiai veiklos pokyciai, reikalaujantys
B investiciju, [gyvendami ilguoju laikotarpiu

Pokyciai, kuriuos jmoné gali jgyvendinti pati,
tatiau per ilgesn| laikotarpj ir patirdama papildomy
sgnaudy

A

[ Pokyciai, kurivos jmone trumpuoju laikotarpiu gali
~ 1 igyvendinti pati, nepatirdama dideliu sgnaudy

@ L]
Taktinis lygmuo Strateginis lygmuo

™ g
Paprastesnés, praktinio Sudétingos, strateginio
pobtdZio konkurencingumo pobidZio konkurencingumo
didinimo priemongs didinimo priemones

Y,

3 pav.Imonés konkurencingumo stiprinimas (Adomaitis, 2010)

Taigi pagal pateilgt organizacijos pokdiy stiprinant konkurencingugnproceg galim pasteéti,
jog imore turi imti tiek strategini, tiek taktiny veiksny siekdama stiprinti konkurencingamir
strateginiai sprendimai Siuo atveju yra pagrin#asis nulemia taktinius veiksnius.

Apibendrinant, jmonés konkurencingumas bengh prasme suvokiamas Kkaip ggimas
prisitaikyti konkurencigje aplinkoje, pritraukti reikiamus isteklius ir jaganaudoti kuo efektyviau,
kuriant vert vartotojams, kas atitinkamai leidzia padidinti @gwajamas ir uZimagrinkos daj.
Kalbant apie konkurencingumo sampralT sektoriaus jmoniy atveju, reikia pasteéfi, jog
mokslininkai apib&ézdami Sio sektoriaugmoniy konkurencingura akcentuojajmoniy gelkgjimus
tobuleti, taikyti inovacijas, formuoti unikal sunkiai nukopijuojam pasiilyma rinkai, sunkiai

kopijuojamas know-how, pridinés verts vartotojui pasilymas.

2.2.Imonés konkurencingumo strategijos formavimo proceso moeliy analizé

Imores konkurencingumo strategijos formavimo procesasuniNean, Weigand (2005)
jvardijamas kaip vienas svarbiawsiZztikrinant jmonés konkurencingum) lemiantis verslo é&kme.
Anot Mushe (2017), nuo tinkamononés konkurencingumo strategijos formavimo processidggai
priklauso pasirenkagn konkurencingumo strategij efektyvumas, vykdom prograny, plan
efektyvumas irjmonés pozicija tikslirgje rinkoje. Jmones konkurencingumo strategijos formavimo
procese jvertinama jmores verslo aplinka, galimos konkurencingumo stiprininstrategijos,
formuojami konkurencingumo stiprinimo tikslai i jgyvendinimas laike. Netinkamai realizuojamas
jmorés konkurencingumo strategijos formavimo procesasi ¢mmti  klaidingus strateginius
sprendimus, uZztikrintimones konkurencingumtrumpalaikéje ir ilgalaikéje perspektyvoje. Nepaisant

imores konkurencingumo strategijos formavimo procesol®a moksliniame lygmenyje Si problema
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néra pakankamai iSnagiéta, daznai nagriggant jmores konkurencingumo strategijos formavimo
proceg taikomi klasikiniaijmores strategijos formavimo modeliai.

Formuojant konkurencingumo strategijgali bati vadovaujamasi klasikiniais strategijos
formavimo modeliais. Moksligje literatiroje visuotinai pripagstama, jog strategija formuojama
tokiais etapais: atliekamasiorés vizijos ir misijos formulavimas, vidés ir iSorires jmores aplinkos
analiz, silpnyjy ir stiprigjy veiksny identifikavimas, o nustaus silprgsias puses yra formuluojami
ilgalaikiai tikslai. Konkurencingumo strategijosveju tai Mty tikslai susig su konkurencinj
pranasum akcentavimo ifmores konkurencingo stiprinimu. Kitame etape parenkatnategija, kuri
atitinka keliamus tikslus. Toliau vykdomas strajegijgyvendinimas, o paskutinis etapas — tai
strategijoggyvendinimo rezultat vertinimas (David, 1997; Wheelen ir Hunger, 2012).

Kiti autoriai (Alkhafari ir Nelson, 2013) iSskiriatskin etam susijus su jmores iStekly

jvertinimu ir esminj iStekliy identifikavimu (4 pav.).

Imores ilgalaikiy tikshy
formulavimas

/

Vidiniy iStekliy analiz ir jvertinimas N Palankiy ir nepalanky aplinkos
veiksnu analiz

—

Strateginiai sprendimai atsizvelgian
j imores iSteklius ir aplinkos
situacia

v

Strategijoggyvendinimas

—*

4 pav. Strategijos formavimo proceso modelis (AlkHari ir Nelson, 2013)

Taigi pagal Alkhafari ir Nelson (2013) strategiji@mavimo procesas pradedamas ilgalaiki
tiksly formulavimu, tai vykdoma atlikus ta tikbendsja jmonés konkurencids pozicijos apzvalg
Tolimesniame etape atliekama defatores vidiniy iStekliy analiz, jvertinama, kurie vidiniai iStekliai
kuriajmones konkurencippranasurp Toliau analizuojama iSorémaplinka ir kokios rizikoje joje kyla
atsizvelgiantj jmorés turimus iSteklius. Kitame etape, panaSiai kaipvida(1997) modelyje,
parenkama strategijagyvendinimo strategijogsgyvendinimo sprendimai. Palyginus David (1997),
Wheelen ir Hunger (2012), Alkhafari ir Nelson (20X8odelius galima teigti, jog nors jie sukurti
skirtingais laikméiais, poziiris j strategijos formavimiS esnds nesiskiria. Tad strategijos formavimo
proceso modgl kurp sudaro tikal formulavimo, vidini; ir iSoriniy veiksniy analizs, strategijos

parinkimo ir strategijoggyvendinimo etapai, galima laikyti universaliu. 8was iStekly jvertinimo
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etapas, nes kaip rodo IT sektoriaimoniy konkurencingumo sampratos anélisio sektoriaus
jmoréms itin aktualis konkurenciniai pranasumai sgsijsu zmogisSkaisiais, technologiniais,
inovaciniais istekliais.

Mokslin¢je literafiroje pateikiami ir specifiniai konkurencingumo s$égijos formavimo proceso
modeliai.

Romanova (2015) pateikiamonés konkurencingumo strategijos formavimo pragcekuris
grindziamas trimigmonres konkurencingumo vektoriais. Modelio striulet grindziama prielaida, kad
jmorés konkurencingumo strategija formuojama remiands jurimais/jgyjamais konkurenciniais
pranasumais, kuyipagrindu formuojamimonés konkurencingumo Saltiniai (5 pav.).

Pomanoa (2015) jmonés konkurencingumo strategijos formavimo proceso ehge
konkurenciniai pranasumai naudojamimonés konkurencingumo koncepcijos ir strategijos
formavimui. Kitas svarbus Sio modelio elementasuridma kompleksié jmones konkurencingumo
strategija, kug sudaro atskiros strategijos leidztas efektyviai iSnaudoti turimus ar galimigyti
imores konkurencinius pranasumus. Nagjamasjmones konkurencingumo strategijos formavimo
proceso modelis yra aktualus IT sektoriuje veiklams jmorems, kurios veikdamos stiprios
konkurencijos glygomis smarkiai segmentuotoje rinkoje turi oriestts j skirtingus vartotaj
segmentus, konkuruoti sjvairiais rinkos Zai#jais (tiesioginiais ir netiesioginiais konkurendais
Daznai vieno ar kel konkurencinj pranasum jgijimas neuztikrina IT konkurencingumo ir
galimybiy stkmingai konkuruoti  skirtinguose tiksliniuose rinles segmentuose. Imores
konkurencingumo strategijos formavimo proceso medglrys vektoriai“ pateikia kitgkpoZziirj j
jmorés konkurencingumo strategijos formavimo praceatitinkani globalios IT rinkos specifik
Vadovaujantis Sio modelio logika IT kaupia konkwius pranaSumus leidziéins jai stiprinti savo
konkurencingurg skirtinguose tiksliniuose segmentuose bei parekginpleksi konkuravimo
strategi susidedatia iS keliy konkurencingumo strategij Tatiau darbe tiriamos problemos atveju
toks modelis @ra pilnai tinkamas, nes kalbant apie vietos rinkegékiantia smulkg IT sektoriaus

imore globalis konkurenciniai veiksniaiéna aktuaiis.
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Konkurencija

(imoniy rungtyniavimas rinkoje)

[

Trysijmonrés konkurencingumo vektoriai

—

I

\

Vartotojy poreikiy
patenkinima

Ekonominis efektyvumas

ISorinés aplinkos iSteklj
iSnaudojima

I

Imones konkurenciniai pranaéuma‘i

/ v

\

Prelkeés charakteristikos

Kasty pranaSumas

Imores Zinomumas ir
reputaciji

Kainodaros efektyvumas

IStekliy iShaudojimo
efektyvumas

Transakcini iSlaidy lygis

Prekiy prieinamumas

Investuojamo kapitalo

Strategijos atitikimas rinkos

Aptarnavimo kokyb

Investicijy efektyvumas

Disponavimas patentais ir
t.t.

Sekmingas pre&s
pozicionavimas

Personalo motyvacijos
sistema

Valstybiniy institucijy
palaikymas

Kiti poranaSuma

Kiti poranaSuma

Kiti poranaSuma

o

Kompleksire jmones konkurencingumo strategija

—J L

Konkuravimo strategijos
parinkima:

P |

v

 ;

Savikainos
sumazinimas

Produkt
diferenciacija

Rinkos

segmentavimas

>-

Kitos strategijos

—J L

Naujy konkurencini pranasum kirimas

5 pav.Imonés konkurencingumo strategijos formavimo proceso moelis ,, Trys vektoriai“

(Romanova, 2015)




Autoriy kolektyvas Kokov et. al (2012) sk gamybires jmores konkurencingumo strategijos
formavimo proceso modelkuris numato inovaaij diegimg stiprinant jmorés ir jos gaminamos
produkcijos konkurencingusn Sis modelis turi pkias pritaikymo galimybes gamybinilT jmoniy
veikloje, nes pagrindzia paiti, jog IT sektoriuje veikia¥iy jmoniy pagrindas yra sugéjimas kurti
inovacinius produktus ir diegti inovacinius sprands savo veikloje. Pamitina, kad Kokov et. al
(2012) modelis turi pkaas pritaikymo galimybes visogenorése, kurios turi potencialstiprinti savo
konkurencingurg diegiant inovacijas.Imonés konkurencingumo strategijos formavimo procesas

pateikiamas 6 paveiksle.

ISoriné aplinka

@ }Strateguos faréjai ir vykdytojai ( >
Teisinis, metodinis, Rizikos valdymas
informacinis, techninis

\ A 4

apfmipinimas
PEP Projektai <
Imones valdymo
Q instrumentai ir metoda
()
A 4
Koordinavimas ir > Inovacire veikla | Apskaita ir kontraé

reguliavimas @

A 4

Imones konkurencingumo stiprinimo strategija

¢ Pastabos:
Imonres produkcija SA - strategijos
aprmpinimas
VS — valdymo

Monitoringas ir sprendimai

VMI — valdymo metodai
ir instrumentai

KA- kontrolé ir apskaita
KR — koordinacija ir
reguliavimas

6 pav.Imonés konkurencingumo strategijos formavimo proceso moelis (Kokov et. all, 2012)

Kokov et. al (2012) pazymi, kad naudodaman®de] jmore remdamasi tradicémis augimo ir
konkurencingumo stiprinimo strategijomis formuojave unikaly vystymosi strategij remdamasi

uzimama rinkos dalimi, jos specifika, galingybis diversifikuoti savo veikl Konkurencingumo
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stiprinimui jmoné numato inovacinius projektus, kurie gali apimiektinovacini; produkty karima,
tiek inovaciy diegimg jmonres veikloje. Siekiamas inovacinprojeki rezultatas — sustiprintasionés
produkcijos konkurencingumas. Sisorés konkurencingumo strategijos formavimo proceso etisd
grindZziamas Laitinen (2001) paiiu, kad IT sektoriuje nedid&d jmores gali €kmingai konkuruoti
su dideliais rinkos dalyviais jei jos sugeba sukuimbvacinius produktus tenking&ius vartotoy
poreikius.

Airapetov ir Garmatiuk (2010) sukurtas konceptuapuskybiniy jmoniy konkurencingumo
strategijos formavimo modelis parengtas atsizvalgjastipria konkurenciy prekybos sektoriuje, jo
aktualumy IT sektoriuje atskleidzia keli Sio modelio elemant Pirmasis elementagmonés
konkurencingumo strategija pradedama formpadrtinant paios verslo idjos konkurencingum Jei
verslo itkja néra konkurencinga, tuomet ir gias jmores konkurencingumo uZztikrinimas sunkiai

galimas (7 pav.).

Prekybiniy jmoniy konkurencingumo strategijos
formavimas

v

Verslo ictjos konkurencingumas

ISoriniaijmorés Vidiniai jmongs
konkurencingumo pranaSumadg konkurencingumo pranaSumé

A 4

A

A

A 4

A 4

Sakos konkurencingumas | Inovacinis potencialas

v v

Imores valdymo sistema

v v

Taktinis vystymas

A

A 4

Strateginis vystymas

A
y

v v
1.Verslo koncepcijos pasirinkimas 1. Marketingo politika
«| 2. Geografig packtis 2. Ukiniai procesai
3. ISoriny ekonominy rysiy 3. Prekybiniai procesai —>
sistemos sulkiimas 4. Paslaug teikimo lygis
5. Socialirg politika
6. Kita

7 pav. Konceptualus prekybiniy jmoniy konkurencingumo strategijos formavimo proceso modées
(Airapetov ir Garmatiuk, 2010, p. 387)

Antrasis svarbus modelio elementagneres konkurencingumo strategijos formavimas siejamas

su kokybiniu jmores vystymusi. Airapetov ir Garmatiuk (2010, p. 38Wrodo, kad ,,kokybinio
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jmorés vystymosi strukirg formuoja jos valdymo sistema, apibranti konkurencinj pranasum
strateginio ir taktinio vystymo gseikos logik.“. Formuojantimonés konkurencingumo strategij
jtraukiami tokie strateginiai vystymo pranasumaipksaerslo koncepcijos pasirinkimas, geogréafin
pacttis, iSoriny ekonoming rySiy sukirimas. Taktiniame lygmenyje vystymagyvendinamas
uztikrinant marketingo politik akinius ir prekybinius procesus, kokybigskpapildomy paslaug
teikima, socialire politikg ir kt. sprendimus. Kaip ir kituose nagttnose modeliuose ypatingas
démesys skiriamagnores inovaciniam potencialui.

Apibendrinant jmores konkurencingumo strategijos formavimo proceso etiod daroma
iSvada, kad tai yra gana universalus procesasp kugtujmonre apibgzia savo tikslus, uzdavinius,
siekiamus rezultatus, vertina iSainir vidinés aplinkos veiksnius lemidius jos konkurencingug
surinktos informacijos pagrindu priima sprendirdél tinkamiausios konkurencingumo strategijos
pasirinkimo ar formavimo. ITimoniy veiklos specifika apiléZia poreik j konkurencingumo
strategijos formavimo procgsjtraukti specifini tai srciai jmonés konkurencinj pranasum
jvertinimo bei kompleksigs konkurencingumo strategijos formavimo elementS8s elemeng
panaudojimas I'Tmorés konkurencingumo strategijos formavimo proceso ehge suteiks galimyd
sukurti individualizuaog, jmorés pasirinkg verslo modsl atitinkartia konkurencingumo stiprinimo
strategi, kuri leis maksimaliai efektyviai iSnaudoti josritaus konkurencinius pranasumus, bus
orientuotaj skirtingus tikslinius segmentus bei sudarys gahesyjgyti naujus konkurencinius
pranasumus. Pagal ga konkurencingumo strategijos formavimo logiriimtinas yra triy vektoriy,
t.y. trijy konkurencingumo tikgl Romanova (2015) modelis¢tau jis turi kiti adaptuojamas pagal IT
sektoriuje veikiatios smulkiosimores specifily — specifinius konkurencinius pranasumus kuriuos

tokio tipojmore turi stiprinti, ir strategiy pasirinkiny priklausomai nuo strategipnpranasun.
2.3.Imonés konkurencingumo strategijos formavimo sprendimai

2.3.1.Jmonés konkurencingumo stiprinimo tiksly apibrézimas

Imores konkurencingumo strategijos formavimo proceselavaiskiai apib¢zti kokio rezultato
siekiama, tai palengvina wjsSio proceso etapformavimy ir realizavimy. Praktikoje dazniausiai
jmonres konkurencingumo strategijos formavimo proceselidldaugiau nei vientiksla, tatiau neretai
néra jvertinama kokios yra prakiis galimyles tuos tiksluggyvendinti, taip pat éra apibéziamas
tiksly jgyvendinimo laikotarpis. Meifert (2014) nurodo, kabaotiSkas strategupijmores veiklos
tiksly formulavimas apsunkinayjigyvendinimy, toctl svarbus tam tikras tiksl klasifikavimas ir
svarbiausi jmonei tiksly iSskyrimas. Korneeva ir Nikitin (2010) pateikraores tiksly klasifikacijg (4
lentek).
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4 lentek. Strategini jmores tiksh klasifikavimas (sudaryta remiantis Korneeawalikitin, 2010, p.195)

Klasifikacijos Charakteristika
Pagal hierarchiniug ISskiriamijmores sisteminiai ir veiklos iSoréje aplinkoje tikslai.
valdymo principus
Pagal realizavimo | Gamybiniai, prekybiniai, moksliniai — techniniagaaliniai ir kt. Si tiksl klasifikacija
sritis leidZia suderinti ifvertinti atskirus veiklos tikslus formuojant komkgéine jmores
konkurencingumo strategij
Pagal reikSmarba | Skiriami pagrindiniai ir papildomi tikslai. Taikasts imores tiksly klasifikacija,

prioritety aiSkiai apibéZziamosjmones konkurencingumo stiprinimo kryptys, iSskiriami
konkurencinio pranaSumo Saltiniai.

Pagal laiko Skiriami baigtiniai ir ¢stiniai tikslai. Tiksly klasifikavimas pagal laikleidZia aiSkiai

horizong apibrZzti imores pegjima iS esamosiisenos prie siekiamos, atsiZzvelgiatdi
prognozuoti makro aplinkos kitimo tendencijas jvertinti konkureng pozicijy
kitima.

Korneeva ir Nikitin (2010) pateikiagstrateging jmores tiksly klasifikacijg galima teigti, kad
jmorés konkurencingumo strategijos formavimo tikslaié¢tyrbati apibrezimai ir jvertinami pagal
realizavimo sritis, prioritet laiko horizong. Xu et al. (2008) pazymi, kad ilgalaikiai tikskairéty bati
skirstomij mazesnius (etapinius) tikslus, kumiealizavimas pasizymi mazZesne rizikserny (2011)
nuomone laiko elementas yratima kiekvieno tikslo sudarymo dalis.

Kiti analizuoti autoriai (Nilsson ir Rapp, 2005; rRall et al., 2015; Xu et al., 2008nores
konkurencingumo strategijos formavimo tikslus siepu konkréiy problemy sprendimu,
konkurencinio pranasumgijimu, veiklos efektyvumo didinimu ir kt. aiSkiapibgziamais rezultatais.
Tokiu badu jmores konkurencingumo strategijos formavimo tikslaidi dpati: efektyvesg gamyba;
turimi patentai; preés Zenklo vystymas, veéd vartotojui kKirimas; gera reklama; efektyvi vadyba;
ilgalaikiy gem santyki; su klientais formavimas. (Parnell et al., 2015).

Xu et al. (2008) nuomonejmorés konkurencingumo strategijos formavimo tikslas yra
sucktinis, bendrai jvardijamas kaip konkurencinio pranasumo siekimagsts Pkonkurencinio
pranasumas yra veikspiiStekliy, Ziniy, kompetencij, gelzjimy ir kt. elemeni visuma. Sekliuckieh

(2010), remdamagvairiais autoriais, skiria Siuos konkurencinio pgaamo Saltinius (5 lentgl

5 lenteé. Konkurencinio pranasumo Saltiniai (SekliuckieR010)

Autorius Bharadwaj| Grant | Olavarrieta Harris ir Rijamam-
Konkurencinio pranaSumo et al. (1998) et al. Ogbonna pianina et al.
Saltiniai (1993) (1999) (2001) (2003)
Organizacijos dydis + + + +
Masto ekonomija + + +
Santykij vystymas + + + + +
Produkt, ir paslaug kokybé + +

Organizacinis mokymasis + + +

Organizacig kultira + + + +
Inovacijos + + + +

Informacires technologijos + +
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Specifiniy funkcijy efektyvumas + + + + +
Prekiniai Zenklai + + +
Organizacijogvaizdis + +

Remiantis nagriétais autoriais galima teigti, kagnoniy konkurencingumo stiprinimo tikslai
gali bati patysjvairiausi, susieti su konkéms problemos sprendimu, su atsalkonkurent veiksmus,
bendrais veiklos gerinimo sprendimais ir t.t. Atgfgiantj IT jmoniy specifiky gali bati skiriami tokie

specifiniaijmorés konkurencingumo strategijos formavimo tikslapég:.).

Specifiniai tikslai

Valdymo kokyles gerinimas > RySiy su iSorine aplinka gerinimas

A

Marketingo vystymas Taktinio marketingo vystymas

A
A 4

Klienty aptarnavimo kokyés gerinimas Prekiy kokybés gerinimas

A
A 4

Produkto darbo ir finansigiiStekliy sanaudj, Inovacires veiklos vystymas
jo gyvavimo ciklo anali¢

A
A 4

Naujy finansiny ir apskaitos technologjj Imores iSteklius tausojaty technologiy
diegimas < > diegimas
Techninio gamybos lygiogimas P Logistikos vystymas

4
A 4

8 pav. Specifiniai IT imoniy konkurencingumo strategijos formavimo tikslai (sudaryta autoriaus
remiantis Yiu ir Pun, 2014; Nikolaidisir Adamidou, 2016; Marcoset al., 2006)

ISskirti specifiniai ITjmoniy konkurencingumo strategijos formavimo tikslai daizsiejami su
problemomis, kurios aktualios tiek smulkioms, tiskambioms ITjmoréms. Valdymo kokybs
gerinimas daznai pasitaikanti jilnoniy problema, kuomet egzistuoja didelis aits tarp auk&ausio
lygio vadow; ir techninij specialisy kuriartiy dideks pricttines vereés produktus. Sio atatkio
rezultatai - per dtas reagavimas] pokyius konkurencigje aplinkoje, netinkamas prioritgt
nustatymas, finansiaiir kity iStekliy paskirstymas ir t.t. (Yiu ir Pun, 2014).

RySiy su iSorine aplinka gerinimas pasireiSkia per didél jmoniy susitelkimu ties kuriamais
produktais, nepakankamu atsizvelgimwartotoj; poreikius ir konkurent veiksmus. Siuo tikslu
siekiama gerinti ITymoniy reagavin j iSorinés aplinkos veiksnius ir lankstumo didirgniMarcos et
al., 2006).
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Marketingo vystymas - tikslas yra aktualus nedioed IT jmonéms sugebanoms kurti
inovacinius produktus, ¢au neuztikrinatioms efektyvios marketingo veiklos (Yiu ir Pun, 201
Inovacires veiklos vystymas - vienas svarbiausiT jmoniy tiksly, kuris ne visuomet yra
realizuojamas siekiant iSvengti papildpnmvesticiy ir rape<iy susijusy su inovaciy karimu ir
diegimujmores veikloje (Marcos et al., 2006).

Naujy finansiniy ir apskaitos technologjjdiegimas, diegiamos technologijos leidZias geriau
kontroliuoti finansinius srautus, organizacijosatskiny jos produki rentabilum. Tai leidzia IT
jmoréms susikoncentruoti ties pelningiausiomis veiklgm@oduktais, kuriamomis inovacijos.
Realizavus gtikslg jmone geriau disponuoja ir paskirsto savo iStekliusjknitta didesg investiciy
graza (Nikolaidis ir Adamidou, 2016).

Kiekvieno produkto darbo ir finansiniiStekliy sgnaud;, jo gyvavimo ciklo anali - apjungia
kompleksir analiz apimartia produkty gyvavimo ciklo, techninj, organizacini ir socialiny -
ekonomini iStekliy efektyvaus panaudojimo analidgyvendinant gtiksla siekiama sukurti specialias
strategijas ir technologijas leidzigaas uztikrinti maksimaliai efektyyiStekliy panaudojim IT jmores
veikloje bei jos vystyme (Nikolaidis ir AdamidouQ 26).

IT jmoniy veikloje vis svarbiau tampa tausoti turimus iStekl optimizuoti gnaudas
tenkartias inovacini produkty karimui. Tockl konkurencingumo strategijos formavimo tiksluosge v
dazniau jtraukiamas Jmores iSteklius tausojaiy technologiy diegimas®, taip pat ,,Techninio
gamybos lygio Eimas* bei ,,Logistikos vystymas*. VisSiy tiksly realizavimas suteikia ITmonems
stipry konkurencitp pranasurg jau trumpalaiky laikotarpiu (Yiu ir Pun, 2014).

Taktinio marketingo vystymas sussj su siekiu didinti makro- ir mikro — segmentacijos
efektyvumy, orientuotis i specifinius tiksling segmeni poreikius kuriant didesn pridéting IT
produkiy vere (Marcos et al., 2006).

Prekiy kokybés gerinimas susig su kita ITjmoniy problema pasireiSkigra spatiu naujy,
modifikuoty inovaciny produkty karimo sparta, ko pasekije nukertia jy kokybke, fiksuojamos
technirés, programins, aptarnavimo klaidos, kuriSalinimas kainuoja labai brangiai (Marcos et al.,
2006). Su tuo sus#$ ir tikslas ,,Klieng aptarnavimo kokwys gerinimas®, ITymoniy nepakankamas
déemesys esamiems klientamglygjoja klienyy praradim, nes IT produkf kokybés spragos,
sucttingumas skatina vartotojus jautriai reagua@ptarnavimo kokws spragas (Yiu ir Pun, 2014).

Apibendrinant, ITimonés konkurencingumo strategijos formavimo procesdiaisapibezti
tikslai leidzia suformuotijmonés poreikius tenkinaia konkurencingumo stiprinimo strategij
Strategini jmores tiksly klasifikavimas gali bti atliekamas pagal: hierarchinius valdymo pringpu
realizavimo sritis; reikSgharba priorited; laiko horizong. Pasirinkti tikslai turi uztikrinti bendrsiely
konkurencinio pranasumo siekimT jmones konkurencingumo strategijos formavimo tikslaii dpati
bendro pobdzio arba specifiniai skirti spsti jimonés konkurencingum silpninargias problemas:
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valdymo kokylkes gerinimas; rysi su iSorine aplinka gerinimas; marketingo vystymiasyacires
veiklos vystymas; nayjfinansiny ir apskaitos technologjjdiegimas; kiekvieno produkto darbo ir
finansiny iStekliy sanaudy, jo gyvavimo ciklo analig jmores iSteklius tausojatmy technologiy
diegimas; techninio gamybos lygiéliknas; logistikos vystymas; taktinio marketingo tyyaas; preki

kokybés gerinimas; klient aptarnavimo kokyks gerinimas.
2.3.2.Jmonés konkurencingumo veiksny analizé

Mokslingje literatiroje, nepriklausomai nuo to, kokio pd#@b j jimones konkurencingum yra
laikomasi, traktuojama, jogmorés konkurencingum lemia tam tikri veiksniai. Kaip jau atskleista
nagrireta konkurencingumo stiprinimo strategijos formaviprocesg, svarbi tiek vidini, tiek iSoriny
konkurencingumo veikspianaliz.

Kalbant apie tai, kokievidiniai veiksniai lemia jmores konkurencingum yra iSskiriami
bendrieji konkurencingumo veiksniai (Beregovaja,120 Xu et al., 2008), bei specializuoti
konkurencingumo veiksniai, priklausantys nuo taknos veiklos srities specifikos (Belickij ir Kazak,
2009).

Autoriai turi skirtingus podirius | tai, kokie veiksniai iS es& nulemia jmoniy
konkurencingurg. Remiantis Beregovaja (2015), galiitbiSskiriami vidiniai ap@ipinimo ir vystymosi

veiksniai, kurie stiprina kompanijos konkurencingufé lentet).

6 lenteb. Imones konkurencingumo veikanklasifikacija pagaly tipa (sudaryta remiantis Beregovaja,
2015, p. 92)

Veiksniy grupé Veiksniai
Aprapinimo veiksniai teritorinis iSastymas;
imores gyvavimo ciklo etapas;
iStekliai (materialiniai, Zmogiskieji ir kt.)
mokslinis — technologinis iSsivystymas;
organizacijos strukrinis iSvystymas;
ekonominis iSvystymas ir finansimpadktis.

Vystymo veiksniai

Remiantis Misala (2013)monres konkurencingumtutakos turi Sios veikspigrupes:

e]Jmonrés veikimo vartotojiSkoje rinkoje veiksmingumas: tgmores gelgjimas maksimaliai
patenkinti vartotaj poreikius; konkurent analiz; galimybiy jgyti konkurencitf pranaSura paieska;
informacinis palaikymas;

e Sgnaud; efektyvumas: apima kompleksiniugnaud; optimizavimo sprendimus, kurie apima
kiekvienos gamybos fag ir proceso analizbei optimizavim,; pridétinés vereés kiirimg; santykiy su

tiekéjais ir tarpininkais optimizavimy inovaciniy sprending dieginmg siekiant sumazinti veiklos kastus;
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e Vadybos efektyvumas — priklauso nimorgje esanios vadybinink komandos bei vadybinio
darbo organizavimo. Ypatingasérdesys skiriamagmones produkcijos pardavimo organizavimui
formuojant paskirstymo kangkistem ir uztikrinant aktyvius pardavimus, vartaigporeikiy analiz ir
nauy , j vartotoy poreikius orientuaf, produkty karima.

¢ Ekologinis efektyvumas — reiSkia zalos aplinkai sdminm;

BeniuSieniea ir Svirskienier (2008, p.34) iSskiria tokiugnorés konkurencingumlemiartius
veiksnius:

¢ Produkto/ paslaugos unikalumasgali pasilyti itin vartotojo vertinamg iSskirtin ir unikaly
produky ar paslaugg

e Gelzjimas reaguoti j kintancius vartotoy poreikius iStobulino sugedjima itin jautriai
reaguotij rinka ir adaptuotis prie jos (tol, kol kiti to nepasiaki

e IStekliy unikalumas pirmieji randa kdg prieiti prie pagrindini iStekliy (tol, kol kiti jy
neranda), kurie leidZia sukurireaud; lygmens pranasumus;

¢ Rezultatyvumas./ produktyvumaankgiau (nei kiti) pasiekia aukgaush rezultatyvumo lyg

Galima pasteldi, jog BeniuSienieés ir Svirskienieas (2008) ir Misala (2013) podis
konkurencingumo veiksnius yra panasus, tai siejamamones efektyvumu rinkoje, efektyvumu
sanaud; aspektu, lanksti vadyba.

Parnell et al. (2015) analizavo smulkir vidutiniy jmoniy konkurencingur ir iSskyr Sias
konkurencingumo veiksnius: marketingo g@ai, rinkos gsay kiarimo gelgjimai, technologiniai
gekgjimai, valdymo gebjimai, Misala (2013) ir BeniuSieniénir Svirskienieg (2008) klasifikacij
prapksdami tuo, jog ypaakcentavo marketingo veiksnius (7 lea}el

7 lenteé. Smulkyy ir vidutiniy jimoniy vidiniy konkurencingumo veikspigrupes (Parnell et al., 2015)

Veiksniu grupés Veiksniai
Marketingo gebjimai e Zinios apie vartotojus;
e Zinios apie konkurentus;
o Marketingo veiki; integravimas;
o Gekzjimai segmentuoti rinkir iSskirti tikslinius segmentus;
¢ Jkainavimo program efektyvumas;
o Reklamos programefektyvumas.
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

Rinkos gsaj karimo
gelgjimai

Gelzjimas perprasti rink
Gelzjimas susietu vartotojus;
Stabiliy ilgalaikiy rySiy su tiekéjais sukirimas;
Gelzjimas iSlaikyti vartotojus;
Gelzjimas apjungti paskirstymo kanalus;
¢ RySiai su kanal nariais.
Technologiniai gegjimai e Naujy produkty vystymas;
¢ Gamybos procesai;
¢ Technologijos iSsivystymas;
e Technologini pokyiy prognozavimas;
o Gamybos geljimai;
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Kokybés kontroés sistemos.
Integruota logistikos sistema,;
Kasty kontroks gelgjimai;
Finansinio valdymqggudZiai;
Zmogiskyjy istekliy valdymas;
Pelningumo ir pajamprognozs;
Marketingo planavimo procesai.

Valdymo geBjimai

Misala (2013) ir Parnell et al. (201mardina panaSiugmorés konkurencingumo veiksnius,
ISskiria geljimy rinkoje, valdymo,jskaitant ir kasf veiksnius, papildomai Parnell et al. (2015)
akcentuoja technologinius ir rinkogssy veiksnius.

Oyewobi et al. (2016) detalizuoja vidinius valdymeeiksnius ir j jtakg jmoniy

konkurencingumui (8 lenté).

8 lentet. Imores valdymo veiksnj turinciy poveilf jmorés konkurencingumui, grégg (Oyewobi et al.,

2016)
Valdymo veiksniy Veiksniali
grupés
Organizacig Mechanistigs strukfiros bruoZzai:
struktira ¢ Valdymo strukiira, kuri leidZia palaikyti rySius su verslo aplinka
¢ Organizaci@ strukfira, kuri padeda patobulinti strategij deleguoti valdZios
funkcijas;

Organinis pofiris:

¢ Kiek vadovai skatina darbuotpjntegraciy ir atskiny darbuotoy veikly
koordinavimy jgyvendinanimores strategs,

¢ Vadovyle kontroliuoja, kaip darbuotojai dirba, aiSkjaardinamos ir
kontroliuojamos atskir darbuotoj funkcijos.

Valdymo stilius Dalyvaujamojo valdymo stiliaus podai:

e Darbuotojai ir vadovai dalijasi &bomis, diskutuoja, teikiamas @tamasis rysys;
e Valdymas atpgsta ir apdovanoja efektyvumtobukjima, atvirumy, socialinius
jgudzius ir dalyvavim priimant sprendimus;

e Vadovai palengvina dvipgkomunikacig, uztikrina, kad darbuotojaity iSgirsti,
ir uztikrina giztamyjj ry§ per susirinkimus.

Autoritarinio valdymo stiliaus bruoZzai:

¢ Darbuotojai labiaysipareigog tikslams, kuriuos nustato vadowyb

¢ Vadovyk: priima sprendimus, palankius darbugtojteresams, po konsultagigu

jais;

e Vadovai nustato monitoringo tipus ir reikalaujekidis grafiky.
Sprendiny ¢ Direktyvinis stilius: vadovai skatina darbuotojugeatuotisj pagrindinius
priemimo stilius veiksmus, naudotis turima autonomija ir inicijuptoblemy sprending;

¢ Analitinis stilius: vadovai skatina analitinegjials, skatina alternatywyibady
spresit problemas paie§k

¢ Koncepcinis stilius: vadovai stiprinaik/biSkumy ir skatina nepriklausomus
veiksmus;

e Vadovai Zino apie socio-kuitines darbuotaej paZiiras, ir skatina juos ieSkoti
prasming probleny sprendimo strategjj
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Galima pasteddi, jog autoriaijvardina net ir skirtingo tipo veiksnius kaip lemiars jmores
konkurencingurg. Ne visi veiksniai gali ©ti vienosimonés konkurenciniai pranasumai, pavyzdziui,
konkuruojant kaina praktiSkai jreanoma yra konkuruoti kokybe.

Xu et al. (2008)jvairius konkurencingumo veiksnius grupuoja pagalrg¢ikSny atskirais
laikmetiais, bei pagal tai ar veiksniai ir su jais seiginores iStekliai yra , kietieji“, ar ,,minkstieji* (9

pav.).

Konkurencingumas

Stumiantys ElgsenaPritrauki antys
Kietieji [Privalumai Mink3tieji \

eue)
solioyuny
sobne|sed
sepjuaz
s9ald
elioeinday

Apciuopiami Gelgjimai Neapiuopiami

/ KTetieji IStekliai Minﬁtieji \
n < N — :
— 7)) o] fD — (@] —s .
@ c = | =8 @ =) =
o S 5 | 2 9 S Y
= — o = ® o
=) 723 @ 8 «Q
o) ® = pL =:
= (] < Q
o 4
2.
Laikas
Prie§ — Modernioji epocha = Post-
modernioji modernioji
epocha epocha

9 pav. Konkurencingumo veiksny kaita ir tipai (Xu et al., 2008, p. 32)

,,Kietieji” veiksniai yra tie, kurie kuria aiSkiasmatuojam ir akivaizd; pranasum (pvz. Zema
kaina, patraukli daugeliui vartotgj tuo tarpu ,,minkstieji” veiksniai susijsu neapiuopiama verte,
kurig kuria organizacija (pvz. ISgtbta organizacine kulta, gera reputacija, auksto lygmens socialine
atsakomybe ir t.t.).

Taigi pagal pateikt paveiksy, lyginant prieS-modergja epoch (iki XX a. Pradzios),
moderngjg epoch (XX a. pirmoji ir antroji pus8) ir post-modernjjg epoch (XX a. antroji pus ir

XXI a.) konkurencingumo sampratoje nuo kjetistekliy (materialiniai veiksniai, fiksuoti iStekliai)
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pereinama prie minkgy iStekliy (tokiy kaip kuliira). Atitinkamai konkurencingumas galiatb
kuriamas arba veiksniais, kurie buvo swerlankstestse epochose (kaina, funkcijos), arba veiksniali,
kuriy reikSmingumas akcentuojamas post-moderniojoje tegec(preks zenklas, reputacija ir kt.).
Atitinkamai i$ Sios klasifikacijos galima darytveid, jog Siuolaikirgje epochoje aktualiausi minkstieji
iStekliai, kuriantysimorés konkurencinius pranasumus, o kietieji iSteklrakietieji privalumai kuria
tik bazinius pranasumus, kuri leidzianonei veikti rinkai, bet nekuria iSskirtinio konlancinio
pranasumo.

Analizuojant specifinius tyrimus, kuriuose buvo tds IT sektoriaus SVV jmoniy
konkurencingumas, konkurenciniai pranasumai ir peyskeja, jog akcentuojami keli svarbiausiySi
imoniy konkurencinio pranasumo Saltinigikuriuos reikty orientuotis pasirenkant konkurencingumo
stiprinimo strategy.

Pirma, tai yrasantykiy su vartotojais palaikymas, orientacijaj greitai kintan ¢ius vartotojuy
poreikius. Banales ir Andrade (2011) tyrimo duomenys rodo ljpgektoriuje veikiatioms jmones
svarbiausias konkurencinis pranaSumas yra vagtotppreikiy tenkinimas, o nepakankamai
atsizvelgdamog vartotoy poreikius, skirdamos nepakankamingesio vartotaj poreikiy pokyiy
analizei, jos greitai praranda konkurerigomanasum. Sioje verslo 3akoje vartotojai tikisi paslaug
teikéjo iSskirtines kompetencijos, vartotojams, ypeerslas verslo segmente labai svarbu kadtgal
pasitiketi paslaug teikéju.

Verslas-verslui vartotojai yra labai jaigr tam, kiek gali pasitiki IT paslaug teikéju.
Technologijos, kompiuterigi sisteny saugumo problemos labai greitai kinta. Nuo veslbjekt;
turimy technologiy, jy saugumo priklauso daugelisnoniy veiklos sréiy darnus veikimas, tad
pasitikejimas paslaugteikéju yra labai svarbus IT sektoriaus verslo klientgBisKot ir Gamal 2011).

Castro-Gonzales et al. (2017) tyrimo duomenimisttot@jai verslas-verslui segmente IT
sektoriuje yra link palaikyti pastovius rySius su tais paslaugikéjais, kuriais pasitiki, t&au ir
paslaug teikéjas turi stengtis stimuliuoto ir stiprinti Siuogdlaikius santykius su paslaugu tgks.

IT sektoriaus SVVimoréms itin svarbi stipri orientacija rinka, vartotop. Tai reiSkiajmores
marketingo veiksnp, kuriais stengiamasi atsakyti ir patenkinti vasfotporeikius, dirbti kuo geriau,
visunmg (Banales ir Andrade, 2011). Tai apima Sias tnsafisijas:

0,,Rinkos intelekto* generavimas. ,,Rinkos intelgkidai iSskirtires vereés rinkos informacija,
kai jmorg turéedama atitinkar informacip gali nusgti tiksliai rinkos pokyius ir juos prognozuoti, bei
priimti sprendimus, kuriais net ir kintant rinkalgpatenkinti vartotaj poreikius (Kara et al., 2005);

0,,Rinkos intelekto” skleidimas. Tai apima sprendankuriais dalijamasi iSskirtine rinkos
informacija su atskirais padaliniais versle, ir kandrajmores interfunkcig marketingo veiksmp
koordinacija yra tokia stipri, kad sugebama geratepkinti kintadius vartotoy poreikius visuose

segmentuose (Kara et al., 2005).
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oAtsakas.] kintartius vartotojo poreikius uzZtikrinamasstinis atsakas. Svarbu ne tik dtir
informacijp apie rink ir pokycius joje, bet ir sugeiti planuoti savo veiksmus taip, kadtl tinkamai
reaguojama Siuos pokyius.

oSantykinis kapitalas. Tai apinjaones santykius su vartotojais, su partneriais (aljgnsarslo
tinklus, santykius su konkurentais. Tyrimai rodog jgeras santykinis kapitalas padegaonei
generuoti iSskirtines zinias apie rink Santykinis kapitalas apigstia ir tai, koks yrajmonés
konkuravimo rinkoje bdas, strategija, agresyvumas (Huang ir Hsueh, 2007)

Antra, tai yralT sektoriaus SVV jmoniy inovatyvumas. Petti ir Zhang (2013) atliko
konkurencingumo veiksni IT sektoriuje tyrimo rezultatai atskleidzZia, jogiemas svarbiausi
konkurencingurg stiprinar€iy veiksnu Sioje rinkoje yra géjimas inovuoti. Tai apima daug aspekt
tai ir programigs inovacijos kai IT sprendimus kuriantnoré siilo naujus sprendimus, ir nauj
produki reguliarusivedimas togmores, kuri parduoda IT produktus. Tai taip pat ir ggbas taikyti
valdymo bei marketingo inovacijas, stiprinant bendrores veiklos efektyvunp, aktyvum rinkoje.

Castro-Gonzales et al. (2017) teigimu, esminiaséktoriuje dirba&ios jmorés konkurenciniali
pranasumai siejami su Siais aktyvumo technokxgrnnovacijose aspektais:

olnovaciy rezultatai. Tai rodo, kiekmores inovacijos &kmingos rinkoje ir koks yra projekto
rezultaty poveikis. Vertinami pardavimai, pelnas, rinkosislagyta vykdant specifines inovacijas.
Tyrimai rodo, jog inovacij rezultatai turi teigiamo poveikipnonres efektyvumui, pardavigapimtis,
uzimamai rinkos daliai, tadl jie yra svarlis ir jmonés konkurencingumo stiprinimui (Jimenez-
Jimenez et al., 2010).

olnovaciy pastangos. Tai apidina, kiek aktyviai jmoréje vykdoma inovacié veikla,
vertinamas rodiklis apie inovacines veiklas per tém laikotarg.

olnovaciy gekejimai. Apibréziama kaip gefjimy ir ziniy bating efektyviai absorbuoti,
dominuoti ir pagerinti egzistuojéry technologig, sukurti inovach, visuma. Kompanijos Zinios
sukaupiamos Zmogiskuosiuose iStekliuose, proceqiuseer, 2014).

Inovatyvumo reikSma akcentuoja ir kiti autoriai, kurie tyrSVV jmoniy konkurencingurp, ne
tik specifiSkai veikiagiy IT sektoriuje. Veselinova ir Samonikov (2012) latli tyrima, kuriuo
analizavo kokie veiksniai lemjanoniy augimy Europos $jungoje. Si; autori tyrimo duomenys rodo,
jog imorems siekiant augti, labai reikSminga yra inovécireikla, investicijosj kompetencijos ir
kvalifikacijos augina.

Trecia, tai yra IT sektoriujeveikian¢ios imonés kompetencija ir jos zmogiskojo kapitalo
kompetencija. Gajowiak (2015) empirinio tyrimo, tyrusio Lenkij@ukStjy technologiy sektoriuje
dirbartiy SVV konkurencinius pranaSumus rezultatais, svadbiasyy jmoniy konkurenciniai

pranasumai yra neapiopiami ir agiuopiami (9 lented).
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9 lentet. Aukstyjy technologiy sektoriaus SV\moniy konkurenciniai pranaSumai (adaptuota pagal
Gajowiak, 2015)

Neaptiuopiami veiksniai (turtas) Apciuopiami veiksniai (turtas)
Zmogiskasis kapitalas Imores finansi padktis
Imones noras mokytis Igyvendintos inovacijos
Darbuotoy socialinis kapitalas Kokys valdymo sistemos
Socialinis kapitalas kylantis jgnores partnen Imores vieta
Organizacijos strukiry ir veikly lankstumas Jranga

Know-how irjmores jvaizdis
Bendradarbiavimas su partneriais
Moksliniy tyrimy ir taikomoji veikla
Komercializacijos rezultgttrukmé
Organizacinio mokymosi procesai
Patentai ir licencijos

Ypa didek reikSny autoriai suteiki neajuopiamy veiksniy analizei, nes laikomasi paiio,
jog jie yra sunkiai imituojami ir kuria unikalkonkurencii pranasunn. Zmogiskyju istekliy valdymas
yra ypatingai reikSmingas IT sektoriuje dirBan SVV imoniy konkurencingumui, nes zipi
ekonomikoje labai svarbu, kadhores tukty kompetentingusjgudusius darbuotojus. IT sektoriuje
Zinios yra vienas svarbiawsistrategini iSskirtinumy; gelejimas kurti ir valdyti Zinias susjg su
organizacijos &rybiSkumu ir inovatyvumu, ir yra svarbu, kad Zinimganizacijoje bty kuriamos per
vietos socialinius tinklus organizacijos vidujaektant komandinio darbo metodus (Edvisson ir Malone,
2001; Easterby-Smith et. al., 2009). Pati organjadari noteti mokytis ir tobuéti.

Panasiai akcentuoja ir Sinha et. al. (2016),kteigimu, IT sektoriuje dirbaty jmoniy esminis
konkurencingumo Saltinis — taiyj kompetencija, Zmogiskieji iStekliai turintys iSgkies
kompetencijas. Tai ygasvarbu tose IT sektoriaumonrese, kurios teikia paslaugasiilsi tam tikrus
individualizuotus sprendimus.

Imones konkurencingumuijtakos turi iriSoriniai veiksnial Ragelskaja ir Korsakién(2011)
iSskiria aplinkos veiksnius bei strateginius alasskurie leidzigmoneijgyti papildony konkurencim
pranasum ir vystyti veikla globalioje rinkoje.

Beregovaja (2015) iSoriniugmonés konkurencingum veikiartius veiksnius vadingtakos
veiksniais:

e Makroekonominiai veiksniai: politiniai, ekonominjaocialiniai;

e Mikroekonominiai veiksniai: partneriai, vartotoj@artneriai, konkurentai.

Detalesg iSoriniy veiksniy klasifikacija pateikia kiti autoriai. Lidvaitieré ir Peleckas (2011),
Pilinkien¢ et. al. (2016) iSskiria Sias iSonjnimores konkurencingumo veiksapgrupes:

e Bendrieji veiksniai: geopolitinSalies paétis; teisire Salies sistema; ekonorngisalies paétis;

valstykes ekonomia ir socialire politika; demografia Salies paétis; gamtire-ekologire Salies paétis;
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e Rinkos, kurioje veikiaggmorg, pagrindiniai veiksniai: regianskirtumai; produkcijos kaina,
valstyles finansi parama; rinkos talpumas ir vartajopokumas; mokeésy sistema;

¢ Infrastruktiros veiksniai: nuosavys forma; darbuotgj kvalifikacija; subjekto ekonominis
pajggumas; gamybimi strukiiry ir infrastruktiros pertvarkymas; moksliniai tyrimai.

Taigi greta makroekonomini ir mikroekonomini veiksniy Sie autoriai identifikuoja ir
infrastrukiiros veiksnius, kurie nulemia verslglygas ir verslo strukiros, kapitalo sprendimus.

Parnell et al. (2015), nagée smulkiy ir vidutiniy jmoniy konkurencingumo veiksnius,
akcentuoja, jogimorems poveik turi netikrumo veiksniai, tokie kaip netikrumasnkoje,

technologirje aplinkoje, ir konkurenmtaplinkoje (10 lente)).

10 lente¢. Smulkiy ir vidutiniy jmoniy iSoriniy konkurencingumo veiksgigrupss (Parnell et al., 2015)

Veiksniy grupés Veiksniai
Netikrumas ¢ Vartotojy poreikiy produkcijai pokyiai;
rinkoje e Vartotojy orientacijaj naujus produktus;
e Jautrumas kainai;
¢ Nauji vartotojai, kunj poreikiai skiriasi nuo esapvartotojy;
e Sunkumas prognozuoti rinkos pdlys ateityje;
¢ Vartotojy poreikius nesunku patenkinti.
Netikrumas o Greitai besikeaiianti technologija;
technologigje e Technologiniai pokyiai sukuria dideles galimybes;
aplinkoje e Sudktinga prognozuoti technologijos palys;
¢ Technologija sukuri naujus produktus;
¢ Minimalas technologiniai pokyiai;
o Dazni technologiniai pokjai.
Netikrumas ¢ ArSi konkurencija;
konkurenty e Verslo Sakoje vyksta marketingo karai;
aplinkoje e Konkurentai lengvai nukopijuoja konkurencinius m&amus;
¢ Rinkoje konkuruojama kaina;
o Daznai ketiasi konkurentai;
¢ Konkurencija silpna.

Taigi Sioje Kklasifikacijoje akcentuojama rinkos kaiy, technologigs aplinkos ir
konkurenciis aplinkos svarba.

Mokslinéje literatiroje laikomasi poiirio, jog imonés konkurencingumo isoriniai ir vidiniai
veiksniai yra tampriai susij Belickij ir Kazak (2009) teigimu, naujoji ekonokai ketia reikalavimus
verslui ir ketia verslo situacy, lemia, jog kinta irjmoniy konkurencingumui aktualiausi veiksniai.
Informacija tampa svarbiausiimoniy konkurencingumo veiksniu. Poreikis dirbti su imfacija,
greitai g apdoroti lemia, jog informacini technologiy ir su jais susijusi produkt; pardavimo
sektorius yra labai konkurencingas uykisektory kontekste. IT galimys leidzia net ir mazoms
jmoréms susikurti konkurencinius privalumus ir juos paohati siekiant jos tiksl. Naujojoje
ekonomikoje svarbius konkurencinius privalumus &uriokie veiksniai kaip informacks

technologijos, efektyvus valdymas, gpgimas lanksiai reaguotij pokyius aplinkoje. Yiu ir Pun
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(2014) teigimu, IT rinkoje veikianoms jmones svarbiausio konkurencingumo veiksniai yra susij
gebkejimu persiorientuoti, reaguofi naujus rinkos dkesius ir pokyius rinkoje, t.y. Sie veiksniai:
produkto koncepcija; koky kaina; finansia padtis; iStekliy lygis; vartotoj; aptarnavimas; rinkos
dalis; pogarantinis aptarnavimas. Kaip matyti, fardinti veiksniai @&ra iS esms skirtingi nuo
bendrojo pobdZio jmoniy konkurencingumo veikspi Kalbant apie tai, kokie yra specifiniai IT
sektoriuje dirbatiy jmoniy konkurencingumo veiksniai, galima pazitm jog joms svarbs yra tiek
vidiniai valdymo veiksniai, tokie kaip géjimas darly organizuoti lank&ai, adaptuojant lankg
organizacig strukira, tiek ir iSoriniai valdymo veiksniai, géfimas prisitaikyti prie iSorinj veiklos
aplinkybiy (Marcos et al., 2006). Elektroréi® komerciis, aptarnavimo virtualioje erdje galimykes
leidzia savo siauroje veiklos srityje konkurencsipranaSumustvirtinti ir mazoms IT sektoriuje
dirbartioms jmorems (Nikolaidis ir Adamidou, 2016). Globali rinka informacini; technologiy
pritaikymas pagerina toki jmoniy pri¢jimg prie ZmogiSkjy ir kapitalo iStekhy, tarptautiniai
investuotojai patys ieSko galimypinvestuoti savoéBas, ir geografinis IT sektoriuje dirlkigu jmoniy
iISdestymas nebeturi dided reikSngs (Yiu ir Pun, 2014).

Apibendrinant iSnagriétas jmoniy konkurencingumo veiksai klasifikacijas, iSskiriamos
svarbiausios nagréty autory jvardintos viding veiksni grupes, kurios daznajvardinamos kaip
universaliai svarbiosjvairiuose sektoriuose dirb&nse jmorese, ir kurios bdingos kitent IT
sektoriuje dirbatioms SVV jmorems, iSskiriant tuos veiksnius kuriuos pagal mokslityrimy
jrodymy daznum galimajvardinti kaip pagrindinius konkurencingumo veiks)iur kaip papildomus

konkurencingumo veiksnius (11 lerdgl

11 lentet. Imoniy vidiniy konkurencingumo veikspigrupss (sudaryta autoriaus)

Veiksniy Veiksniali Veiksnius tyre mokslininkai
grupés
1)Pagrindiniai veiksniai, sudarantysjmonés
kompetencija (know-how)
Kompetencijy | Zmogiskuju iStekliy BeniuSies ir Svirskiere (2008), Xu et al. (2008),
veiksniai kompetencija Edvisson ir Malone (2001), Easterby-Smith et. 2000),
Sinha et. al. (2016)
Inovatyvumas Petti ir Zhang (2013), Castro-Gonzales et al. (20017
Power, (2014), Veselinova ir Samonikov (2012)
Su vartotojais | Orientacija i vartotojus Parnell et al. (2015, Misala (2013), Beniusien
susije Svirskiere (2008), Banales ir Andrade (2011), El-Kot| ir
veiksniai Gamal (2011), Castro-Gonzales et al. (2017)
Zinios apie vartotojus ir ju Banales ir Andrade (2011), El-Kot ir Gamal (2011),
poreikius Castro-Gonzales et al. (2017), Misala (2013), Ramate
al. (2015
Unikalios vertés vartotojui Banales ir Andrade (2011), El-Kot ir Gamal (2011),
pasiilymas Castro-Gonzales et al. (2017)
2) Papildomi | Organizacigs struktiros Parnell et al. (2015, Oyewobi et al. (2016)
veiksniai tobulinimas, lankstumas
Moksliniai tyrimai ir Gajowiak (2015), Misala (2013), Beregovaja (2015)
technologijos, mokslimj

36



tyrimy komercializacija
Finansirg — ekonomig
padttis ir materialiniai
iStekliai

Darbo organizavimagnorgje
Patentai ir licencijos
Imores finansii padktis
Kokybés valdymo sistemos

Gajowiak (2015), Beregovaja (2015);

Gajowiak (2015), Misala (2013), Parnell et al. (201
Gajowiak (2015
Gajowiak (2015

Gajowiak (2015

Taigi tarp vidiny konkurencingumo veiksgj IT sektoriuje veikiatios SVV jmoréems itin
aktuatis yra kompetencijos (organizacijos ir ZzmogjskiStekliy, orientacijos vartotojus, Zinios apie
juos, verés jiems Krimo, inovatyvumo veiksniai, bet taip pat reiki@ertinti ir papildomus
konkurencingumo veiksnius.

Kalbant apie iSoriniugmores konkurencingumo veiksnius, tie, kurie yra svarbismulkiai IT
prekiaujaitiai jmonei, veikiadiai vienoje (vietos) rinkoje, kurios internaciorelcija pasireiskia tuo,
jog ji parduoda uzsienyje gamanifT produkcip, bet klientus aptarnauja tik vietos rinkoje ir lgddioje
rinkoje nekonkuruoja, jie apibendrintai iSskirti pateikti 12 lenteje. Makroekonomiés aplinkos
veiksniai, tokie kaip ekonoménsituacija, socialié pacttis ar emigracija, aplinkosauginteisirg,

politiné aplinka veikia visas tos Salies jifiones vienodai, tad atskiraima iSskiriami.

12 lente¢. Imoniy iSoriniy konkurencingumo veiksaigrupss (sudaryta autoriaus)

Porter

Veiksniy grupés

(Deimanto
modelis)

Ragelskaja
ir
Korsakiené

Beregovaja
(2015)

Liu évaitiené
ir Peleckas
(2011)

Parnell
et al.
(2015)

(2011)
Gamybos /paslaugeikimo + +
veiksniy prieinamumas
iSoringje rinkoje
Vyriausykes verslo skatinimo | +
priemoniy prieinamumas
Produkcijos importoaygos +
Dalyvavimas strateginiuose +
aljansuose
RysSiai su tiekjais + + +
Partneryst verslo aplinkoje + +
Verslo infrastukiiros + +
prieinamumas

Taigi kaip matyti lentalje, didesi dalis nagrigty autory akcentuoja tiek makro, tiek mikro
aplinkos veiksnius iry poveil§ jmores konkurencingumui, tdau svarbiausi yra sugijsu rysiais su
partneriais, tiejais (kas labai svarbu immonei, prekiaujagiai IT technika, nes rySiai su tigis
leidzia pateikti patrauklesrpasiilyma vartotojui), veiklos ir paslaugteikimo veiksny (tokiy kaip
personalas, versli reikalingos paslaugos, kreditasi ir kt.) prieinamumas konkiiai jmonei, nes

37



priklausomai nugmores vidiniy valdymo sprending, jos finansiis padties ir kity iStekliy tai, kiek

imonei prieinami Sie iStekliai, gali labai skirtis.
2.3.3.Jmonés konkurencingumo strategijos tipologijos

Imonés konkurencingumo strategijos swiknas yra viena iS agbygy stiprinant organizacijos
konkurencingurg (North ir Varvakis, 2016). Mokslie literatiroje konkurencingumo strategija
apibeziama kaip apibendrintas veikgmr taisykliy visumos modelis, kuriuo numato vadovautis
organizacija priimdama sprendimus, siekdama igkeksly, palaikydama savo konkurencinggm
(Valdani ir Arbore, 2013).

Remiantis Panibratov ir Sergeeva (2013) galimditeigd konkurencingumo strategija iSreiskia
ilgalaikj organizacijos sigkgyvendinti pakeitimus. Ji nustato tam tikrésnus leidziagdius nustatyti ir
jvertinti objektyvius pakeitimus organizacijoje, kwos formuoja pok§iai iSorirgje ir vidingje
organizacijos aplinkoje. Strategijos tikslai atgpibhendrus organizacijos uzdavinius.

Imores konkurencingumo strategija galitbvertinama ir kaip priemansiekiant perspektyyi
tiksly, jvertinant iSorinius pokyus ir organizacijos galimybes (Castro-Gonzalegjiies Tinoco-Egas,
2017). Mamica (2015) padria, kad efektyvi konkurencingumo strategija yra@gvi pokyiams
vykstantiems organizacijos verslo aplinkoje.

Konkurencingumo strategija suteikia galingyiimonei kryptingai ir koncentruotai valdyti savo
konkurencingumo stiprinimo procggGinevicius ir Krivka, 2010). ITjmorems, konkurencingumo
strategija leidzia tinkamai reaguoti pokyius verslo aplinkoje, kurie apima vartajoporeikiy
pokycius, reakciy ; konkurent veiksmus; taip pat sgsti vidines problemas silpnin&ias jmoniy
veiklos efektyvum. Remiantis Ivanova (2011), galima teigti, kad jifionés konkurencingumo
stiprinimo valdymas - tai tokgnorés valdymas, kuris remiasi Zmogiskuoju agkstotyvacijos lyg
turin¢iy darbuotoj potencialu kaip organizacijos veiklos pagrindiek& visapusiSk santykiy su
vartotojais vystymu turint tikglgerinti teikiany paslaug, kuriamy produkty kokybe siekiant idealo;
jgyvendina lankst reguliaviny ir savalaik pokyiy jgyvendininy organizacijoje, kuris atitinka verslo
aplinkos keliamus is&ius ir leidziani siekti konkurencinj pranasum. Visy Siy veikly visuma leidZia
IT jmorems iSgyventi, siekti savo tikslilgalaikéje perspektyvoje. Galima teigti, kad tinkamas
konkurencingumo stiprinimo strategijos pasirinkimassiogiai jtakoja vig IT jmoréms veikh
ilgalaikéje perspektyvoje. B) Sios priezasties Siam etapui dlur bati skiriamas ypatingaséthesys.
Konkurencirg strategija aktualivairaus dydziojmorems (Singh et. al., 2008), ja yra planuojami ir
derinami strateginiai veiksmai, kurie yra nukreipti konkurencigs pozicijos uZmima,
konkurencingumo formavim ilgalaikio konkurencinio pranaSumgijima ir palaikymy siekiant
uzsibgzty tiksly (Si et. al. 2009).
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Pl&iausiai Zzinomos ir visuotino pripazinimo sulauksigra M.Porter konkurencingumo
strategijos, kurios suformuluotos pagal konkurergijntensyvum ir konkurencinio pranasumo
jgijimo galimyke. Nemazai autogi nagrirgjo, kaip Sios strategijos galiib taikomos IT sektoriaus
SVV imoréms.

Gabrielsson et al. (2002) teigimu, IT sektoriaus/S¥horems tinkama yra konkurencirkast
lyderio strategija, nes IT rinkgkaitant ir kompiuter karimo bei prekybos vers| yra greitai kintanti,
joje stipri konkurencija ir konsolidacija, vieni a&biausy konkurenciny veiksniy yra gelgjimas
uztikrinti gamybos ir prekybos masto ekonomikplataus masto mokygsi, gelgjimas uZztikrinti
mazesnius gamybos ir veiklos kastus, kadangi $iok®je stipriai konkuruojama ir kaina. Be kita ko,
produkcijos asortimentas greitai pasensta, nes kder rinkoje produkto gyvavimo ciklas tampa vis
trumpesnis.

Taciau su Sia nuomone galima nesutikti turint omer§gnales ir Andrade (2011), El-Kot ir
Gamal (2011), Castro-Gonzales et al. (2017) tyniezultatus kurie akcentuoja, jog IT sektoriaus SVV
imoniy konkurencingumui esminiai veiksniai yra sgssu orientacijg vartotojus. Tadmonei, kuri
siekia reaguotij kintartius vartotoy; poreikius, individualizuoti savo pasymus, tinkamesh yra
diferenciacijos konkurencirstrategija.

Ebben ir Johnson (2005) tyrimas rodo, jog iS Pofi®&80) iSskini konkurencinio pranaSumo
stiprinimo strategij (kast;, diferenciacijos ir fokusuotos) smulkioms ir vithéimsjmornéms geriausiai
sekasijgyvendinti fokusuaf strategija (kai siekiama fokusuoto kagiranasumo viena tiksliniame
segmente, arba fokusuoto diferenciacijos pranastikstiniame segmente, reaguojantskirtingus
poreikius tame segmente) nes Si strategija neerilal tokios didéls rinkos ap¥pties kaip
diferencijuota strategija (kurios ypatumas yra t@g jmore siekia itin auksto produktyvumo ir
ISskirtines kokyhkes atsakydama skirtingus vartotaj poreikius didedje ir fragmentuotoje rinkoje) ir
tokiy dideliy veiklos apindiy bei paggumy kaip kasy pranasumo strategija (kuri reikalauja digel
apimties gamybos pasiekiant magavikairy dél masto ekonomijos, arba vertikalios integracijkai,
imore susijusi iSskirtiniais rySiais su zalaviekéjais ir pan.). Tiek tokio masto kaSprivalumus, tiek
ir tokio didelio masto diferenciacinius privalumwa®azniausiai sukuria stambignorgs, turirtios
dideles gamybos, prekylis veiklos isteklius.

Minovi¢ et al. (2016) atlikto tyrimo, analizuojant kokiusonkurencingumo stiprinimo
strateginius sprendimus priimgmones Serbijoje, duomenimis, SV\imoniy konkurencingumo
stiprinimui dazniausiai naudojama arba fokusuotamz&ast; strategija, kai produktas gaminamas/
paslauga teikiama Zemais kaStais, vidutine kokyhgarduodama nustatant Zgrkaing. Dalis SVV
orientuojasi j aukSg kokybe, jog taiko fokusuat diferenciacijos strategij t.y. atsizvelgiaj
individualizuotus vartotaj poreikius, téiau jy veiklos apimtys santykinai mazos, nustatoma auksta
produkcijos arba paslaugkaina. Konkurencingumo stiprinimui svarbus augistategij taikymas,
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nauy produkty kirimas ir verslo modeli tobulinimas. Taip pat pastebima, jog nemazai SMdniy
stengiasi suderinti kelias strategijas, t.y. takeo kuriuos fokusavimo ir kai kuriuos diferenciasj
strategijos lementus, siekdamgstvirtinti keliuose rinkos tiksliniuose segmenteogpavyzdziui,
vieniems gilant pigg ir vidutinés kokykes produkcig, o kitam segmentui 8iant aukstos kokys
brangi produkcip, kurig adaptuoja pagal tikslinio segmento poreikius)

Theodoridis ir Priporas (2009) teigimu, parduodesrpiuterirg techniky mazmenajmore turi
nuspesti, i kokius rinkos segmentus orientuojasi. Daugelikatadiferencijuoj strategig, t.y. siilo
jvairius kainos ir produkcijos asortimento sprendsmsiilo ir pigesr produkcip mazesn perkamja
galig turintiems vartotojams, ir brangesnius, auk3tesokykes produktus.

Apibendrinant §j autorip mintis, 13 lentalje apibendrinamos galimyb taikyti Porter

konkurencingumo strategijas smulkiomsjiiorems.

13 lentet. M.Porter bazinegnones konkurencingumo strategijvertinimas taikant limoniy
konkurencingumo stiprinimui (sudaryta autoriausgdagrvilaite, 2012; Ebben ir Johnson, 2005; Minoei
al., 2016; Theodoridis ir Priporas, 2009)

Strategija Charakteristika Ypatumai Galimyb é taikyti IT sektoriaus
SVV imonei
Kasy lyderio | Imones konkurencingumae Strategija efektyvi IT  |¢ Smulkiai IT jmonei taikyti
strategija stiprinimas grindziamas | jmoréms vykdagioms sucttinga, nes neiSvysto didelio
uztikrinant mazus kasStus| veikla dideliais mastais, | veiklos masto.
Sakoje. tuomet sukuriamas didelis
ekonominis efektas.
Mazoms ir vidutigms
imoréems ekonominis
efektas gali bti nedidelis.
o Kasty mazjimas gali
turéti neigiamas pasekmes
produkcijos kokybei ir
veiklos efektyvumui, kas
pasireisSkia dideliais
nuostoliais.
Diferenciacijos| Imore diversifikuoja e Strategijos e Smulkiai IT jmonei taikyti
strategija savo veikd, igyvendinimas reikalauja| sucttinga, nes neati reikiamy
restruktirizuoja dideliy finansiny finansiny iStekliy.
kuriamos verts investicijy;
vartotojui Saltinius. e Reikalinga patirtis ir
Sukuriami rySiai tarp kompetencija; gejimai
skirtingy veikly, efektyviai koordinuoti,
prielaidos didesniam | organizuoti ir kontroliuoti
pajamy generavimui ir | skirtingas veiklas, kad yra
papildomos veiklos gana suétinga
vartotojams Krimui. nedideémsjmorems,
Pvz. Samsung gamina | kurios turi auk3tos
iSmaniuosius telefonus if kvalifikacijos specialistus
komponentus jiems, tagiau nedidel skatiy
kurie naudojami p&os | vadovaujatio personalo
imores gamybos proceseskagiy, kuriam tiiksta
bei parduodami reikiamos kvalifikacijos ir
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konkurentams. laiko.
Uztikrinama veiklos
diversifikacija,
sukuriama pridtiné
verté ir nauji pelno
generavimo Saltiniai.
Kompleksire
konkurencingumo
stiprinimo strategija
numatanti veiklos
diversifikavimy ir kasty
mazinims.

Tinkamiausia strategija smulkiai
IT jmonei. Galimos dvi
orientacijos:

o Fokusuota Zemkast; strategija:
vidutiné kokybe, maza kaina,
maZza orientacijgindividualius
vartotoy poreikius viename
segmente; nedideli veiklos
mastai;

e Fokusuota diferenciacijos
strategija: orientacija
individualius vartotoj poreikius
ir vertes jiems didinimas; aukSta
kaina, auksta kokyh nedideli
veiklos mastai, veikimas viename
segmente.

Koncentracija
i kaStus ir
koncentracijg
diferenciacij

e Sucktingas
igyvendinimas;

e Reikalauja didelj
investiciyy ir efektyvaus
veiklos koordinavimo.

Pasirenkant ar formuojant konkurencingumo stiprmistrategiy IT jmonéms svarbujvertinti
savo pozicijas rinkoje ir dydpagal tai gisti strategijos pasirinkign(Panibratov ir Sergeeva, 2013).
Todkl IT yjmorems aktualios klasikigje strateginio valdymo teorijoje analizuojamos t&iggos, kury
klasifikacijas pasilé¢ Porter (1980), Eckles (1990), Kotler (1991), irikuprivalumus bei ftkumus
analizavo daguétesniy autoriy (Groucutt, et al., 2004) (14 lentgl

14 lentet. Konkurencingumo strategipagal uZzimarmrinkos daj jvertinimas taikant Iimoniy
konkurencingumo stiprinimui (sudaryta autoriausgdagrvilaite 2012; Valdani, Arbore, 2013; Nort ir
Varvakis, 2016)

Strategija Charakteristika Ypatumai Galimyb é taikyti IT
sektoriaus SVV
jmonei
Lyderio Lyderis uzima didZiausiar | e Masto ekonomija; ¢ Néra galimyles ctl
strategija turi vierg didziausi rinkos | e Aktyvi plétra, iStekliy traikumo
daliy, kas jam suteikia « I3skirtiniai konkurenciniai
galimyhg aktyviau vystyti | pranasumai;
veiklg arjtakoti pokyius | e Jvairis konkurencingumo
rinkoje. stiprinimo $altiniai;
Persekiotojo | Lyderio pozicijos rinkoje, | e Galimyke jgyti stipny e Néra galimyles ckl
strategija atskiruose rinkos konkurencin pranaSursg iStekliy trakumo
segmentuose siekimas. e Rinkos iSpttimo galimykes;
Tiesiogire konkurencija su | e Veiklos pktros galimylss.
rinkos lyderiu.
Sekjo Adaptacijos principu e Patirties permimas iS lyderio; ¢ Galima strategija,
strategija igyvendinama strategija, | e Lyderio verslo modelio pémimas,| kai siilomos
kuomet kopijuojami rinkos | patikrinty verslo vystymo sprendiq| paslaugo/ produkcijos
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lyderiai, perimant gaia taikymas; tiems patiems

praktiky ir patirf. Jy e Gerosios patirties pamimas; tiksliniams
pagrindu kuriamas e Nedidelijgyvendinimo kastai; segmentams kaip
konkurencinis pranasumas. « Ribotajgyvendinimo rizika. lyderis ar
Vengiama tiesiogiai persekiotojas

konkuruoti su rinkos
lyderiais, orientuojamagi
rinkos segmentus, kuriems
lyderiy produkcija yra
netinkama ar neprieinama

Rinkos niSog Strategija grindZiama e LeidZia sukurti unikaj ¢ Galima strategija,
uzpildytojo | specializacija, orientacija | konkurencim pranasun, kuris kai ieSkoma siauro
strategija specifinius poreikius sunkiai nukopijuojamas; tikslinio segmento su
turincius rinkos segmentus; e Atveria galimybes specializacijai,| specifiniais
Kuriama didet pridetine unikaliai kompetencijai kurtijgyti poreikiais, irj ji
verte siauriems tiksliniams | vertingg patirt; orientuojamasi.
vartotoy segmentams. e Nereikalauja didetj investicijy ir

finansini iStekliy.

Konkurencingumo strategijpagal uzimanp rinkos daj taikymas yra plkaai paplies tarp IT
jmoniy. Jvairiuose IT sektoriaus sritysgnonés aktyviai taiko Persekiotojo ar Sgd strategijas
orientuojantig rinkos lyderius, perimantjpatirg, taikomus sprendimus, kopijuojant verslo modelius
ir kuriamus IT produktus. Daugeliu atveju; $onkurencingumo strategijtaikymas leidzia iSsikovoti
tam tikrg pozicijg rinkoje, t&iau neuZztikrina ilgalaikio konkurencingumjgijimo. Kinijos IT jmoniy
patirtis rodo, kad ger rezultatp leidZzia pasiekti kombinuotos konkurencingumo siggos
apjungiaiios Sekjo ir Kasyy mazinimo strategijas. Gistrategij jgyvendinimas leidZia sukurti
Kinijos IT jmoréms rinkos lyden analogus uz Zemesrkaing ir realizuoti mazesnes pajamas
turintiems pirkkjams. Tai generuojama pajamas trumpuoju ir vidutimikotarpiu, tdiau nesukuria
ilgalaikio konkurencinio pranasumo. Nepaisant tgakpkoje ZzZinomi atvejai, kuomet taikant
Persekiotojo ar Seéjo strategijas kompanijos suggh jgyti ir véliau sustiprinti  savo
konkurencingury, tarpti pasaulinio lygio IT kompanijomis (,,Pregt”, ,,Huawei®).

IT sektoriujejmores efektyviai pritaiko Rinkos niSos uzpildytojo s&gijg orientuojantig vieno
ar keliy tiksliniy rinkos segment vartotoy specifinius poreikius, aptarnaudamos klientus glioie
rinkoje, taip uzsitikrindamos pakankamai dideliusrgavimus. Rinkos niSos uzpildytojo strategij
efektyviai pritaikk kompanija ,, Transcend“ gaminanti iSorines duomkaikmenas. Siekdama sukurti
savo konkurencin pranasura labai konkurencingoje rinkojejmoré pracjo gaminti iSorines
laikmenas sustiprintu korpusu, kwratsparumas atitinka JAV kariuomisnnustatytus standartus.
Negana to , Transcend“ sug@b iSlaikyti vidutines savo gamigi rinkos kainas. Siandiena
,rranscend” vienas geriausiai zinprpadidinto atsparumo isoripiduomeny laikmen; gamintoj
pasaulyje, kurio produkgijvertina verslo ir privais klientai. Rinkos niSos uZpildytojo strategija
efektyvi IT sektoriuje, kuris éra suvarzytas geografiniriby, jmones gali vystyti veiky globalioje

rinkoje aptarnaudamos vigsiaug tikslinj vartotoy segmen.
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Aptartos Porter konkurencingumo strategijos griadis konkurencinio pranasunjgijimu
pasirenkant viemar kelisjgijimo budus. Pateikiamos strategijos yra universalios lir lg&i taikomos
jvairiy imoniy konkurencingumo stiprinimui, &&u reikia pazyrdti, kad IT sektoriuje Porter ir
konkurencingumo strategijpagal uzimanp rinkos daj pritaikymas yra pakankamai ribotas. Esant
stipriai konkurencijai ir vykstant spartiems pékyms kadi mazinimas ar veiklos diferenciacija gali
suteikti tam tikg trumpalailk konkurencif pranasurg, taciau neuztikrina ilgalaikio konkurencinio
pranasumo, nes konkuruofams jimones greitai reaguoja vykdomus pokyius ir jsisavina efektyvius
sprendimus. Lyderio, persekiotojo ar ekstrategijos stiprios konkurencijoglyggomis ne visuomet
uztikrina laukiam rezultag, tockl IT sektoriujejmores vis aktyviau taiko kombinuotas strategijas,
kuomet apjungiamos kelios skirtingos strategijosmioojant unikah, individualg IT jmorés
konkurencinio pranasSumo stiprinimo strategij

IT jmores taiko konkurencingumo stiprinimo strategijas daréias masig gamyly ir
orientacip j greitai besikaiiancius vartotoy poreikius, taip pat taikomos konkurencingumo stipno
strategijos grindZiamos radikaliomis inovacijomi¥ §moniy veikloje. Sias konkurencingumo
stiprinimo strategijas atspindi Peskova et. al.1{20 Vareskun (2013) aptariama pagal Ramensky -
Graim biologinio iSgyvenimo sistegn sukurtos verslo strategijos, kurios Klasifikuojamp 4

konkurencingumo stiprinimo strategijas (15 leéjel

15 lente¢. Ramensky - Graim konkurencingumo stiprinimo siggos (Peskova et. al. 2017; Romanova, 2015;
Vareskun, 2013)

Strategijy Konkurencingumo stiprinimo strategijos

charakteristikos ,,Galios" »Specializacijos*” ,,Prisitaikymo* .,Eksperimento”

strategija strategija strategija strategija
Orientacija i | Masiniai Salyginai riboti, | Lokalis riboti Inovaciniai
poreikius standartiniai specifiniai
Gamybos tipas Masiniai, Specializuoti, Universatis, Eksperimentiniai

stambiaserijiniai serijiniai smukiaserijiniai
Imores dydis Stambios Stambios, Smulkios Vidutires,
vidutinés, smulkios smulkios
Konkurencijos Aukstas Zemas Vidutinis Vidutinis
lygis
Imores stabilumas Aukstas Aukstas Zemas Zemas
rinkoje
Dalis tenkanti| AuksSta Vidutire Neéra arba Zzema Auksta,
inovacijoms dominuojanti
Pranasumo ir Didelis gamybinis| Naudos i§| Lankstumas Pirmavimas
konkurencijos potencialas, Zemi produkcijos inovacijose
veiksniai vieneto  gamybos diferenciacijos
kaStai
Vystymosi Auksta, vidutire Vidutine Zema Auksta
dinamika
Inovacijy tipas Gerina&ios Prisitaikadios Nera Kardinalios,
proverzio

Asortimentas Vidutinis Siauras Siauras eradN
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,,Galios" konkurencingumo stiprinimo strategijaidinga stambioms kompanijoms, kurios
dominuoja rinkoje ir savo konkurencingangrindzia masto ekonomija bei zemais veiklos kastai
Taikant Sy strategig siekiama didelio produktyvumo, kuris pasiekiamasngant masi¢ gamyhs,
orientuot | masin vartotop, baziniy vartotoy poreikiy patenkinim. ,,Galios* konkurencingumo
stiprinimo  strategija dazniausiai efektyviggyvendinama stamipi IT jmoniy, kurios turi stabil
reputaciy, uzima dided rinkos daj (Peskova et al., 2017; Vareskun, 2013).

»Specializacijos* konkurencingumo stiprinimo stigifa orientuotaj siaug rinkos segment
aptarnavim, kurie turi specifinius poreikius,yjtenkinimui IT jmonés organizuoja specializupt
produkcijos gamyfp Konkurencinis pranasumas formuojamastkad unikaly produkcijos
charakteristily tenkinariy specifinius vartotej poreikius. Strategija orientuota jsitvirtinima
siauruose tiksliniuose rinkos segmentuose, rinkésse (Peskova et al., 2017). Paprastasategij
pasirinkusios IT jmonés savo produkcyj realizuoja aukStesmis kainomis. T&au jmoniy
konkurencingumas gali afi sustiprinamas jei papildomai taikoma lanksti nadara, vykdomas
aktyvus emimas. Tuomet pritraukiami papildomi vartotojai, riems specifidas produki
charakteristikos éra prioritetinis kriterijus, tdau priimtina kaina ar laikina nuolaida, paskatimktis
butent § produkt dél iSskirtiniy jo charakteristiiy. Taikant ,,Specializacijos” konkurencingumo
stiprinimo strategy pagrindiniai konkurencingumo stiprinimo Saltinigra iSkirtines produki
savyles, specifiny vartotoy poreikiy patenkinimas, kokyds rodikliai, aukSteshkokybé ( Romanova,
2015, Vareskun, 2013).

,,Prisitaikymo” konkurencingumo stiprinimo strat@gtaikoma ITjmoniy, kurios siekiajgyti
konkurencin pranaSum tenkindamos greitai kint&ius vartotojj poreikius. Si strategija yra orientuota
1 prisitaikymg prie trumpalaiky rinkos poreiky, paklausos. ITimorés nekuria inovacimi produkty,
kopijuoja naujoves ir greitai jas pateikia rinkaglslamos pasinaudoti sg&i iSaugusia paklausa.
Strategija efektyvi yra tuomet, kanoné sugeba titi lank<tia, greitai reaguoti pokyius rinkoje
(Peskova et al., 2017; Vareskun, 2013)tdbt Si strategija tinkama smulkiai IT sektoriughkiarciai
imonei.

.,Eksperimento“ konkurencingumo stiprinimo stgge orientuotaj radikalias naujoves,
inovacijas, i8jimg j rinka su naujais produktais. Strategija grindZziama koakcinio pranasumo
karimu diegiant naujas technologijas, kuriant inowags produktus, kurios leidzia aplenkti
konkurentus ir uzsitikrinti trumpalaikpranasunp. Minétos strategijos realizavimas reikalauja digleli
kapitalo investiciy, auksStos kvalifikacijos specialigt iStekliy sutelkimo j rizikingus inovacinius
projektus. Tokie projektaiékmingo realizavimo atveju leidzia ne tik aplenktrkurentus, bet ir
sukurti naujas rinkas, kuriosgnore jgyja nepakartojag) unikaly pranasurp (Apple pavyzdys).
Vertinant pagal strategijos realizavimo &tidgumg, tai viena suélingiausy jmores

konkurencingumo stiprinimo strategij Tatiau ,,Eksperimento” konkurencingumo stiprinimo
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strategija suteikia galimgbsmulkioms ITjmonéms tapti tarptautinio lygio kompanijoms (Romanova,
2015; Peskova et al., 2017).

,,Eksperimento” konkurencingumo stiprinimo strggegasizymi viena didziausiriziky, net ir
sukirus perspektyy naup produkt, 80 proc. ITimoniy nesugeba tinkamai uZztikrinti jo realizavimo
rinkoje &l 1é8y, vadybires patirties tikumo, nepakankamoéthesio marketingui. Neretai ljinones
sukiirusias visiSkai naujus produktysigyja stambios kompanijos Google, Samsung ir kirjos
komercializuojay inovacinius produktus ir uztikrina magigamyta.

Apibendrinant, atlikus jmoniy konkurencingumo stiprinimo strategij tipologijy analiz
nustatyta, jos smulkios IT sektoriuje veiktgrs jmores gali taikyti Sias konkurencingumo stiprinimo
strategijas, atsizvelgianfy iSteklius ir galim rinkos apéptj: joms tinkamos koncentracijgkastus ir
koncentracijosj diferenciacij strategijos (Porter klasifikacija), sg#, rinkos niSos uzpildytojo

strategijos (pagal uzimaminkos daj), ,,prisitaikymo” ir ,,eksperimento” kombinuotosategijos.

2.4. Apibendrintas teorinis smulkios IT technika prekiaujan¢iosimoneés

konkurencingumo strategijos formavimo modelis

Apibendrinant iSanalizuotus teoriniugmores konkurencingumo stiprinimo  strategijos
formavimo sprendimus, sudaromas apibendrintas nsotd pav.). Atlikta IT sektoriaus SVimones
konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimodualy analiz atskleia, jog tikslinga vadovautis
universaliu podiriu j konkurencingumo stiprinimo strategijos formagimiSskiriant tiksl
formulavimo, vidiniy ir iSoriniy konkurencingumo iStek]i analizs, strategijos parinkimo etapus
(remiantis Romanova, 2015). Sis modelis yra korgguas atsizvelgiantiSnagrirttus IT sektoriaus
SVV jmoniy strategini pranasum specifiky bei konkurencingumo stiprinimo stratagiparinkimo
specifika.

Remiantis atlikta teorine analize galima teigtig jevarbiausias IT sektoriaus SVi¥hores
konkurencingumo stiprinimo tikslas #iy bati orientacijaj vartotoj poreikiy patenkinim. 1T
sektoriuje tai itin svarbu, nes IT produktai greisensta, y gyvavimo ciklas trumpas, vartotpj
poreikiai greitai kinta ir konkurenatje kovoje laimi ta IT produktus bei susijusias pagjas silanti
imore, kuri geba koja kojon zengti su Siais pi#ss ir paklausos pokyais.

Siam tikslui pasiekti IT sektoriaus SVVmore turi naudoti ir stiprinti konkurencinius
pranasumus, kuri svarbiausi yra vidingaionés konkurenciniai pranasumai. Remiantis moksliniakai
(Beniusier, Svirskiere (2008), Xu et al. (2008), Edvisson ir Malone (2)(Basterby-Smith et. al.
(2009), Sinha et. al. (2016), Petti ir Zhang (201Ggastro-Gonzales et al. (2017), Veselinova ir
Samonikov (2012) ir kiti) svarbiausi tokio tigsnonés konkurenciniai pranaSumai yjaores ir jos

Zmogiskyjy iStekliy kompetencija, Zinios apie vartotojus ir ¢g@mas palaikyti rySius su vartotojais,
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vertes jiems Krimas, inovatyvumas, bet reikjaertinti ir kitus vidinius bei iSorinius veiksniugurie

jvardinti 10 pav.

Konkurencingumo stiprinimo tikslas

v

Kintargiy vartotojj poreikiy patenkinimas ir nuolatinis gémas atnaujinti ve#ts pasilyma

L

IT sektoriaus SVMmores konkurenciniai pranaSumai
v v v
Pagrindiniai pranasumai, susijg Papildomi pranaSumai: ISoriniai
su esmingimonés kompetencija ¢ Organizacigs struktiros tobulinimas, pranasumai:
(know-how); lankstumas e Rysiaisu
e Zmogiskyjy iStekliy e Moksliniai tyrimai ir technologijos, tiekejais
kompetencija moksliniy tyrimy komercializacija e RySiai su
¢ Inovatyvumas e Finansit — ekonomig pacttis ir partneriais
e Orientacijaj vartotojus, rysiai materialiniai iStekliai e Veiklos ir
su jais e Darbo organizavimagnorgje paslaug
e Zinios apie vartotojusyj e Patentai ir licencijos teikimo
poreikius e Jmores finansii padtis veiksni
e Unikalios verés vartotojui e Kokybeés valdymo sistemos prieinamumas
pasiillymas

B -

Konkuravimo strategijos parinkimas

Fokusuota kasy strategija: ribota kompetencija; nestabilus personalas; Zenaatyvumas;
dalinis vartotaj poreikiy iSmanymas; silpni rySiai su individualiais varfais; stipfis ir stabitis
rySiai su partneriais.

Fokusuota diferenciacijos strategiji stipri kompetencija; stipis Zmogiskieji iStekliai; aukstas
inovatyvumas; geras vartotoporeikiy iSmanymas; stifis rySiai su individualiais vartotojais;
stipras ir stabitis rySiai su partneriais.

Selkejo strategija: dideli finansiniai pajgumai, santykinai dideéltarp mag rinkos dalyvi; rinkos
dalis, agresyvus masinis marketingas, geri ry$igiagtneriais ir tiekimo rinka

NiSiné strategija: maza veiklos apimtis, geras konkretaus niSingoreento poreikj iSmanymas ir
iSskirtine kompetencija tenkinti to segmento poreikius

Prisitaikymo strategija: maZa veiklos apimtis, siauras asortimentas; ge@easo segmento
poreikiy iSmanymas, lankstumas; specializacija.

10 pav. Apibendrintas teorinis IT sektoriaus SVVimonés konkurencingumo stiprinimo strategijos

formavimo modelis (sudaryta autoriaus)

Pagal turimus konkurencinius pranaSumus parenkartinkema konkurencingumo stiprinimo

strategija.
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3. SMULKIOS IT TECHNIKA PREKIAUJAN ClOS IMONESIMONES
KONKURENCINGUMO VEIKSNI U TYRIMO METODOLOGIJA

Tyrimo tikslas - IStirti UAB ,,Inida” konkurencingumo veiksnius.

Siekiant istirtijmones konkurencingumo veiksnius, vadovaujamasi 10 pateiktu apibendrintu
teoriniu IT sektoriaus SVVmores konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimodeliu. Jame
akcentuota, jog smulkios IT sektoriaumores konkurencingumui didziausigsakos turi rysy su
partneriais palaikymo, ry$isu vartotojais palaikymo, vartotpjporeikiy iSmanymo, inovatyvumo,
ZmogisSkjjy iStekliy kompetencijosimones kompetencijos verslo srityje veiksniai, bet suanertinti
ir papildomus vidinius bei iSorinius veiksnius. Tgdlima teigti, jog svarbu istirti, kokia yra UAB
,,Inida” situacija §j veiksny atzvilgiu. Atskiri konkurencingumo veiksniai tina taikant skirtingas
metodikas.

Tyrimo metodai. Atliekamame UAB ,,Inida“ konkurencingumo veikgniyrime taikomi Sie
metodai:

e Kokybinis tyrimo metodas — ekspertinis tyrimagraukiant UAB ,,Inida“ specialistus ir
vadovus. Sis tyrimas atliekamas siekipsartinti, kiek moksligje literatiroje akcentuojami if teoriri
modej (10 pav.)itraukti konkurencingumo veiksniai (orientacijogartotojus, y poreikiy iSmanymo ir
rySiy su vartotojais; inovatyvumo; Zmogifk iStekliy kompetencijos; papildomiSoriniy ir vidiniy
veiksniy) pasireiskia UAB ,,Inida" atveju. Sis tyrimo mesmipasirinktasd to, jog Sie specialistai ir
vadovai jmorgje turi reikiamy informacig ir veiklos patirf, leidZiartia jvertinti UAB ,,Inida“
konkurencingumo veiksnius, tai, kiek moksgjm literatiroje jvardinami smulkios ITjmonés
konkurenciniai pranaSumai pasireiSkiaones atveju;

e Kokybinis tyrimo metodas — intervilSis tyrimo metodas taikytagertinant preks Zenklo
Zinomumy atsitiktinai pasirinkg verslo jmoniy, kurioms aktuals IT sprendimai, tarpe. Kokybinis
tyrimo metodas pasirinktas siekiant gauti giluenimformacip, iSsiaiskinti, su kuo asocijuojasi ,,Inida"
prekes Zenklas.

e Kiekybinis tyrimo metodass UAB ,,Inida“ atsitiktinai pasirinki esany Klienty, kuriy
kontaktiniai duomenys yramonés duomen bazje, apklausa apie tai, kakivert jmoré sukuria
vartotojams. Kiekybinis tyrimas pasirinktas tamdkapklausus daltiiamos visumos ity galima
daryti pirmines prielaidas apie gigeneralig visum.

Tyrimo instrument y pagrindimas. Kiekvienam konkurencingumo veiksniui tirti buvokami
kiti tyrimo instrumentai.

1)Orientacijos j vartotojus, vartotay poreikiy iSmanymo ir verds vartotojams sukrimo
vertinimas. Atliekant Sio veiksnio vertini@y kombinuojami trys tyrimo metodai,tyrima jtraukiant

UAB ,,Inida" vadovus ir specialistus, esamus klientpotencialius klientus. Apidtiant kriterijus,
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kurie turi kati jtraukiamij § tyrima ir kuriy pagrindu sudaryti tyrimp instrumentai, vadovaujamasi

ankstesniais moksliniais tyrimais (16 leijel

16 lentet. Vartotoy kategorijos kaip konkurencinio pranasumo vertinskaks ir metodai (sudaryta

autoriaus)
Vertinimo Skalés autorius Skaks kintamieji Metodai
kategorijos
Orientacija | Kara, Spillan ir ,,Rinkos intelektas‘imore turi iSskirtines verts Ekspertinis
j vartotojus | DeShields (2005), | informacijs apie rinky kas nuspty basimus pokygius | vertinimas
ir ju Kara et al. (2005). | joje ir juos prognozuat jmore turi reikiamus (vidiniy UAB
poreikiy gekejimus kad savo vets pasilyma pritaikyti ,,Inida“
iSmanymas kintantiems rinkos poreikiams; ,,Rinkos intelekto” | specialist; ir
skleidimas: rinkos informacija yra gerai dalijamasi| vadow)
jmores viduje; visi su klientais dirbantys darbuotojai
jmorgje gali naudotis turima rinkos informacija kad
priimty teisingus sprendimus.
Atsakas] kintantius vartotojo poreikius
uztikrinamas¢stinis atsakagmoreje sugebama
planuoti savo veiksmus taip, kadtl tinkamai
reaguojama Siuos pokyius.
RySiai su | Socialinio kapitalo | 1) Masy klientai visais atvejais gali pasitik masy | Ekspertinis
vartotojais | skaks subskal jmone. vertinimas
(Huang ir Hsueh, | 2) Mausy Klientai pasitiki miisy jmone, kad ji daro | (vidiniy UAB
2007; Xueming, tai, kg reikia ir kas yra teisinga ,,Inida”
Griffith, Liu ir Yi- 3) Kilientai yra patenkinti misy jmone specialist ir
Zheng, 2004) 4) Klienty aptarnavimo procesaitsy imorgje yra | vadow)
gerai suderinti
5) Misy jmore yra stipriaijsipareigojusi klientams
6) Misy imore ketina neribaf laika iSlaikyti
santykius su pastoviais klientais
7) Miusy imores santykiams su klientajsiorgje
skiriamas didZiausiasthesys
Prelés Pagal Aaker 1.I5vardinkitejmones, i kun renkags, kai reikalinga Interviu su
Zenklo (21991), Yoo irk t.| isigyti kompiuterigs ar programiés jrangos,irengti | tikslinio
Zinomumas| (2000) (cituota i§ technines stosis ir panaSius sprendimus IT srityje? segmento
Tong ir Hawley, atstovais
2009): 2.Ar Zinote ,,Inida" preks Zenkh ?
e Prekés Zenklo “Ng
savarankiskas I n ' d a
prisiminimas Sklandus IT tiekimas
e Prelkés Zenklo
atpazinimas 3.Su kokiomis savydmis, jvykiais ir kita informacija
Jums asocijuojasi pré& Zenklas ,,Inida"?
Vertés Kramer (2015) Ve#t vartotojui kaip vartotojui slomy naudy | UAB ,Inida"
vartotojams visuma: verslo  klient
sukiirimas Paslaugos naudos: patogus produkto/ paslaugpklausa
naudojimas;  patogus kompiutesn jrangos
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instaliavimas, naudojimas; garantij suteikimas;
konsultacijjy  suteikimas; papildom paslaug
pakankamumas; tenkinantisileimy naujoviy lygis;
kokybiskos paslaugos ir produktai

Kompanijos ir preks Zenklo naudos:jmones
reputacija kokybs atzvilgiu; imores jsipareigojimas
vartotojams ir jo laikymasis; veiklos stabilumas.
Emocire nauda: kompetencija; kantrumas, atidumas.

Ekspertinio vertinimo instrumentas pateiktas 1 geieinterviu klausimynas 2 priede, apklausos
anketa 3 priede.

2) Jmonés inovatyvumo vertinimas Vertinimas atliekamas taikanimoniy inovatyvumo
vertinimo kriterijus, dilomus Castro-Gonzales et al. (2017), Jakubawus ir kt. (2003), Balezéio
(2007). Kriteriy pagrindu sudarytas ir pateiktas 4 priede. Vertagmtliekamas apklausiant vidinius
UAB ,,Inida" ekspertus (specialistus, vadovus, \Bsaformantai).

3) Zmogiskyjy iStekliy kompetencijosjmonés kompetencijos verslo srityje vertinimaSinha et
al. (2016) analizavo, kokiais metodais galimeertinti IT sektoriuje dirbagios jmorés ir jos
zmogiSkyjy istekliy kokybini lygmen, kiek personalas geba tenkinti vartgtgporeild, ir padaé
iISvadi, jog tam tinkamiausios zmogigk; iStekliy kompetencijos vertinimo metodikos (kompetecij

modeliai). Sii modeliy moksliniuose tyrimuose taikonjaairiy (17 lentet).

17 lentet. Moksliniuose tyrimuose taikomi kompetencinodeliai (sudaryta autoriaus)

Autoriai Kompetencijuy modelio Modelio ypatumas
tikslas
Choulan ir Apibrézti IT pramores Ne tik identifikuoja atskiras kompetencijas, betsieja su
Srivastava specialisy kompetencijas| darbuotojo &kminga veikla. Tinkamas vertinti atskirus
(2013) darbuotojus
Kaur ir Kumar | Kompetenciy Zentlapis: | Tikslas identifikuoti tikstamas atskirdarbuotoj
(2013) trakumy analiz kompetencijas, palyginant atskidarbuotoj kompetencij
lygi
Anisha (2012) Darbuotgjkompetenciy | Identifikuojamos atskiy darbuotoy svarbiausios
Zemelapis kompetencijos, siekiant tinkamai valdyti persorstioikiira
Jain (2013) Darbuotgjkompetencij | Identifikuojamos atskiy darbuotoj svarbiausios
Zentlapis kompetencijos, ir kompetengijrikumai
Sinha et al. Kompetenciy modelis IT | Papilce Choulan ir Srivastava (2013) kompetenenode] ir
(2016) sektoriaugmoréems sudag savo instrument kuriuo IT sektoriuje dirbanimonre
gali jvertinti savo personalCia iSskiriamos tokios
kompetenciy vertinimo kategorijos: darbuotgj
komunikaciniai gegimai; darbuotoj Ziniy lygiai;
orientacijaj klientus; ugdymasis ir tob¢jimas; pasiekim
orientacija, komandinis darbas.

D¢l specifikos, ty. specifinio pritaikymo IT sektoje, pasirinktas Sinha et al. (2016)

kompetenciy modelis. Originalus tyrimo instrumentas buvo iStas] lietuviy kallg ir papildomai
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neadaptuotas. Jis pateikiamas 5 priede, su origiskéle. Vertinimas atliekamas apklausiant vidniu
UAB ,,Inida" ekspertus (specialistus, vadovus, \bsaformantai).

4) Papildomy konkurencingumo vidini ir iSoriniyg veiksny vertinimas Papildomam
vertinimui atlikti taikytas taip pat ekspertiniortmo metodas, kai vertinimas atliekamas apklausiant
vidinius UAB ,,Inida" ekspertus (specialistus, vads, viso 5 informantai). Sudarytas ekspertinio
veiksniai suteikia UAB ,,Inida“ konkurendipranasuny’, ir kiek jie svarlis Sioje rinkoje veikiagiy
jmoniy konkurencingumui apskritaji.analiz jtrakti Sie veiksniai:

e Papildomi konkurenciniai pranasumai: Organizésistruktiros tobulinimas, lankstumas;
Moksliniai tyrimai ir technologijos, moksligityrimy komercializacija; Finansén- ekonomig packtis
ir materialiniai iStekliai; Darbo organizavim@sorgje; Patentai ir licencijodmones finansig packtis;
Kokybés valdymo sistemos;

e |Soriniai pranaSumai: Veiklos ir paslapteikimo veiksni (personalas, finansinis kapitalas,
verslo paslaugos; valstylparama) prieinamumas; rySiai su &ighs ir partneriais (pagal socialinio
kapitalo ska} (Xueming et al., 2004) socialinio kapitalo skataikytas kriterijus - kiekimonés
vadybininkai yra uzmezyg stiprius rySius su tigkais; kiek jmorés vadybininkai yra uZzmezg

ISimtinius rysius su tie}ais.

Tyrimo imtis . Atskiry tyrimy imtis buvo tokia:

e Ekspertinis tyrimaskonkurencingumo veikspivertinimas atliktas apklausiant vidinius UAB
,,Inida“ ekspertus (specialistus, vadovus, visnférmantai).

e Interviu: interviu su tikslinio segmento atstovaus buvo dgtias paimant interviu IS penki
jmoniy, kurios turi daugiau negu 10 darbugtoy veikloje naudoja sudingesr kompiuterirg
technilg, atstowy. Jmorés pasirinktos naudojant socialinio tinklo Linkedimformacijg. Informantai
parinkti taikant tikimybigs patogiosios atrankos megodai yra, interviu paimti iSyt informant,
kuriy kontaktai buvo prieinami, su jais buvo galima sigiti, ir kurie sutiko dalyvauti tyrime.

e Anketire apklausa jmores klienyy apklausa atlikta apklausiant 3thonres verslo klieng iS
imores turimy klienty sgraso, jmorés iniciatyva siutiant trump apklausos ankgt esamiems
klientams elektroniniais kanalais. Taikytas tikinmds sistemias atrankos metodas, t.y. buvo gautas
jmores klienyy graSas su kontaktais, bandyta su visais & eilkontaktuoti (el. pastu ir telefonu) ir
gauti y sutikimg dalyvauti apklausoje. Viso buvo sukontaktuota €0 jmoniy, tafiau dalyvauti
tyrime sutiko 65, o anketas uzpil@0. Tokia tyrimo imtis éra reprezentatyvi, tgau daugiau klient
apklausti nebuvo galimybidél jmoreés klienyy duomen bazs konfidencialumo ir apsaugos, bei d

griztamojo rysio iS apklausianklienty trakumo.
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Tyrimy eiga ir etika. Dél ekspertinio tyrimo atlikimo su tyrimo dalyviais ianksto buvo
susitarta telefonu, suderinta data. Tyrimo dalyvaivo informuoti, jog gauta informacija bus
naudojama tik moksliniais tikslais, @ jkonfidencialumas yra garantuotas, buvo informuaypee
tyrimo tiksla, rezultaty panaudojimo srjt Ekspertinis tyrimas buvo atliekamas UAB ,,Inigetalpose,
iSdalinant tyrimo dalyviams — specialistams ir va@ns — atspausdintus tyrimo instrumentus (Zr.
priedus 1, 4, 5, 6). Tyrimas atliktas 2017 m. guiodd, 5 dienomis. Tyrimo instrumentai buvo
uzpildyti rastu, po to surinkti ir apdoroti.

D¢l interviu buvo tartasi su penkiais informantagahksto tyrimo dalyviai buvo informuoti, jog
gauta informacija bus naudojama tik moksliniaishis, o § konfidencialumas yra garantuotas, buvo
informuota apie tyrimo tikgl rezultaty panaudojimo srit Telefonu susitartaétl susitikimo su vienu
informantu, kiti keturi interviu buvo paimti telefo, informantams pageidaujant. Nei vienas
informantas nesutiko, kad interviuith jrasomi. Interviu atlikti 2017 m. gruodzio 7-8 dienis.
Informanyy duomenys neatskleidziami, siekiant iSsauggtikpnfidencialung, be to, konkretusyj
jvardinimas neturjtakos tyrimo rezultatinterpretavimui.

D¢l UAB |, Inida“ esam klienty apklausos su potencialiais respondentais, kadardgiomenys
buvo aisSkiai Zzinomi, bandyta sukontaktuoti el. past telefonu, bei gautiyj sutikimg dalyvauti
apklausoje. Tyrimo dalyviai buvo informuoti, joguda informacija bus naudojama tik moksliniais
tikslais, o j konfidencialumas yra garantuotas, buvo informuafae tyrimo tiksd, rezultat
panaudojimo srit Anketos buvo atgstos el. paStu, tokiu pa badu gautos atgal. Anketos ptdols

siysti 2017 m. gruodzio 6 digno atgal gautos iki gruodzio 8 dienos imtinai.

Tyrimo apribojimai ir sunkumai . Vykdant tyrimg susidurta su problemomis uztikrinti didésn
tyrimo imtie jtrakimg i tyrima, dél to vartotoj; anketires apklausos rezultataéma reprezentatyis
visai tiriamai visumai, t.y. vis UAB ,,Inida" verslo klieng visumai. T&iau jy pagrindu galima
formuluoti pirmines iSvadas.

Ateityje gali luti atliekami papildomi kokybiniai tyrimai, tikrindarteoriniame modelyje (10 pav.)
jtrauktas teorines prielaidas - konkurencingumo sk ir strategijy taikymo IT sektoriuje
veikiantioms jmoréems pagjstuny. Tai leisty patikslinti teorin mode], kad jis ity pritaikomas ir

kitoms IT sektoriuje veikiatiomsjmorems.
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4. UAB ,,INIDA" KONKURENCINGUMO VEIKSNI U TYRIMO REZULTATAI
IR KONKURENCINGUMO STIPRINIMO STRATEGIJOS FORMAVIMO
SPRENDIMAI

Sioje darbo dalyje analizuojami empidni tyrimy atlikty vertinant UAB ,,Inda“
konkurencingurg rezultatai bei vykdomas konkurencingumo stiprinirstrategijos parinkimas,
vadovaujantis apibendrintu teoriniu IT sektoriau®¥VS jmorés konkurencingumo stiprinimo

strategijos formavimo modeliu (10 pav.).
4.1.Konkurencingumo stiprinimo UAB ,,Inida“ tikslas

Atsizvelgiantj tai, kokios iSskirtos UBA ,,Inida“ konkurencingunstiprinimo problemos 1.1
poskyryje,ivertinant tai, jog pagrindinis tikslinis segmenjasonreje yra verslo klientai, paslaygr
produki tiekimas kuriems yra pagrindinmonrés pajany dalis, jvertinant tai, jog btent stiprinant
jmores preks Zenkd Siame segmentenore dirbo iki Siol, neskirdama papildome@mesio masiniam
marketingui verslas-vartotojui segmente, taip patzeelgiant tai, koks tuéty bati smulkios IT
sektoriuje dirbadios jmonés konkurencingumo stiprinimo tikslas pagal suformaty teorin mode]
(zr. 10 pav.), formuluojamas tok$AB ,,Inida“ konkurencingumo stiprinimo tikslas — patenkinti
kintartius verslo vartotaj poreikius ir atnaujinti veés pasilyma Siame segmente. Sis tikslas
patikslinamas iSanalizavus empigniyrimy rezultatus, t.y. atlikus UAB ,,Inida“ konkurencingo
stiprinimo veiksny tyrima.

4.2. UAB ,,Inida“ konkurencingumo veiksniy tyrimo rezultaty analizé

4.2.1. Santyky su vartotojais kompetencijos tyrimas

Ekspertinio tyrimo rezultatai apibendrintai pataikii 11-12 paveiksluose.

Orientacijos j vartotojus ir rySiy su vartotojais vertinimas (ekspertinis tyrimas) Pagal tai,
kokiems santykj su vartotojais veiksniams apklausti ekspertaiikiatedidesg ir mazesn svarta,
buvo iSskirti labiau pasireiSkiantys ir silpniaugasireiSkiantys UAB ,,Inida“ konkurencingumo
veiksniai susi su orientacijaj vartotojus ir rydy su jais palaikymu (18 lentgl Stipriai
pasireiSkiagiais konkurencingumo veiksniais laikomi tie veikanikuriems keli ekspertai suteik
aukstos svarbos rapgKaip pateikta lentéje, orientacijaj vartotojus daugeliu atveju vertinama kaip
stipri, kiek silpniau vertinamas veiksnys — iSskigs rinkos informacijos téfimas. RySiy su verslo
klientais palaikymo kategorijoje yra du silpniautugami veiksniai — tai klienf pasitikéjimasimone ir

itin ilgalaikiy santykiy su klientais palaikymas.
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18 lentet. UAB ,,Inida" konkurencini pranaSum orientacijog vartotojus ir ry3i su vartotojais srityje

ekspertinis vertinimas (sudaryta autoriaus)

Veiksniy grupé Veiksniai

Imore turi reikiamus gefjimus kad savo vets pasilyma pritaikyti kintantiems
rinkos poreikiams

Rinkos informacija yra gerai dalijamgsiores viduje

Visi su Kklientais dirbantys darbuotojamoreje gali naudotis turima rinkos
informacija kad priimj teisingus sprendimu

Stipras I kintargius vartotojo poreikius uztikrinamasstinis atsakas.

konkurenciniai Imorgje sugebama planuoti savo veiksmus taip, katl binkamai reaguojama
pranasumai Siuos pokyius

Musy klientai visais atvejais gali pasiéitk misy jimone

Klientai yra patenkinti rasy jmone

Klienty aptarnavimo procesaia®sy jmorgje yra gerai suderinti

Misy jmore yra stipriaijsipareigojusi klientams

Misy jmores santykiams su klientaismorgje skiriamas didZiausiasohesys

Imore turi iSskirtines verts informaciy apie rink kad nuspty basimus pokgius
IS dalies hidingi | joje ir juos prognozuat

konkurenciniai : . — . - . — —
pranasumai Miusy klientai pasitiki nisy jmone, kad ji daro tai,gkreikia ir kas yra teisinga

Misy jmore ketina neribaf laikg iSlaikyti santykius su pastoviais klientais

Vis tik galima teigti, jog UAB ,,Inida“ gerai valdoySiy su klientais palaikymo, orientacijgs
klientus ir y poreikius veiksf) tai yra konkurencinis pranaSumas, vis tik taran iSskirtinis
konkurencinis pranasumas, kurio atvejuoré demonstruat iSskirtines kompetencijas.

T

Prekés zenklo ,,Inida”* zinomumo tyrimas (tikslinio segmaty atstow interviu) . Kalbant apie
prekes zenklo zinomumy tyrimo rezultatai atskleid jog apklaustiems informantams péskZzenklas
»Inida“ yra Zinomas, téau ne iSimtinis, t.y. renkasi ir kitus prek Zenklus. Interviu metu buvo
minimos tokiosimonres kaip UAB ,,.Alna“, UAB ,,Komveda“, UAB ,,Bluebrge”, be to,jmorés
norédamosijsigyti kelet kompiuteriy ar kitos kompiuteriés technikos, iesko ir pigesnalternatywv,
naudojasi masin marketingo vykdatiomis kompiuterigs technikosjrangosjmoniy paslaugomis,
tokiy kaip UAB ,,Fortakas”, UAB ,,Vaé#l', UAB ,,Kilobaitas” ir Kiti.

Paklausus, su kokiomis sawyhis, jvykiais ir kita informacija Jums asocijuojasi péskzenklas
,Inida”, paaiskjo, jog informantai nedaug turi informacijos apmore. Tik vienas informantas
pamirgjo jvykj susijug sujmore, prisiming, jog imore yra gavusi ,,kazkgkverslo apdovanojig gal
uz inovatyvuma, nebepamenu”“ (Informantas B). Vertinant apiberdrjninformantai Siam prels
zenklui priskiria tokias savybes:

0 mazaimore (pamirgjo 2 informantai);

0 kokybké (pamirgjo 5 informantai);
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o
o
o

o

démesys Klientui (pamigjo 2 informantai);

geras individualizuotas aptarnavimas (pafjur8 informantai);

gera kompetencija (pand@jo 4 informantai);

didek veiklos patirtis (pamigo 5 informantai).

Galima teigti, jog pagal atlikto tyrimo apiimprelkes Zenklas ,,Inida“ yra gana gerai Zzinomas, jis

siejamas su kokybe, kompetencija, geru aptarnavimdiyidualiu c¢tmesiu Klientui, patirtimi ir

kompetencija. Tad tikslingas tolimesnis prekzenklo vystymas, kad verslo vartot@ggmonsje Sios

savyles dar stipriau asocijugsi su preks Zenklo ,,Inida

T

poreikiams analiz pateikta 11 pav.

Zinomumu.

70

60

50

40

30

20

10

57

60

50

47 47

17

13
-

Ne Nei taip, nei ne Taip

Labai

B patogus produkto/ paslaugos naudojimas

patogus kompiuterin és jrangos instaliavimas, naudojimas

garantij y suteikimas
Okonsultacij y suteikimas
@ papildom y paslaug y pakankamumas
B tenkinantis si Glom y naujovi y lygis
O kokybiskos paslaugos ir produktai

11 pav. Paslaug pritaikymo vartotoj y poreikiams jvertinimas, proc.

paslaug ir prekiy kokyke, patogus produlgtir paslaug naudojimas.

Vertés vartotojams tyrimas ([monés vartotoju apklausa). Paslaug pritaikymo vartotoy

P matyti iS pateikt duomen, daugiausia labai palankvertinimy sulauk garanti suteikimas,

Vertinant p&ios jmores savybes pastéfa, jog labai teigiam jvertinimy sulauk UAB ,,Inida”

veiklos stabilumo vertinimas, taigi apklausti klianstipriai pasitiki tuo, kiek stabili yramorés veikla

(12 pav.). Respondentai gertai vertinajnmores kokyles reputacy, darbuotoy kompetency, jy

kantrumy, atiduny.
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0 T

Nei taip, nei ne Taip Labai

M jmon és reputacija kokyb és atzvilgiu jmon és jsipareigojimas vartotojams ir jo laikymasis
veiklos stabilumas. O Darbuotoj y kompetencija

B Darbuotoj y kantrumas, atidumas

12 pav.ImonésjvaizdZio jvertinimas, proc.

Apskatiavus vidurkius nustatyta, kurie iS respondemertinty veiksniy yra stipriausi — tai
veiklos stabilumo, garanijj suteikimo, paslaug produkty kokybké, patogus naudojimas, kokig
reputacija. Geri yra ir darbuotpkompetencijos,y démesio klientams, patogagsngos naudojimo,
jsipareigojimy laikymosi, konsultacij teikimo veiksniai. VidutiniSkajvertintas tik vienas veiksnys —

tai sialomy naujovi; lygis (13 pav.).

Palougus produklo/
paslaugos naudojimas
Darbuotojy kantrumas, .__...--5-’0"' 43 Patogus kompiuterinés
atidumas ' 4,1 jrangos instaliavimas, ...

16
Darbuolojy kompelencija

. Garanlijy suleikirmas
42

4,0
7 Konsultacijy sutcikimas

veiklos stabilumas.
4,9

4 42

Imones jsipareigojimas ~ Papildomos paslaugos

vartotojams ir jo laikymasis”

3,7

: tacija kokyhés. / i . )
Jmoneés reputacija kokybés 4 ! sitilomy naujoviy lygis

ativilgiu ’ — 145

Paslaugyy ir produkiy
knkwvhe

13 pav.Imonés vertés vartotojams kriterijai, proc.

Apibendrinant iSnagrigttus UAB ,,Inida“ santykj su vartotojais kaip konkurencinio pranasumo

tyrimy rezultatus galima teigti, jogmoné gerai valdo ry3j su klientais palaikymo, orientacijgs
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klientus ir y poreikius veiksf) tai yra konkurencinis pranasSumas, vis tik taran iSskirtinis
konkurencinis pranasumas, kurio atvejmoné demonstruaf iSskirtines kompetencijas. Pkek
zenklui ,,Inida”“ priskiriamos savyh(mazajmore; kokybé; démesys klientui; geras aptarnavimas; gera
kompetencija) yra palankios vertinamhorés konkurencingumo aspektu, tai yra tos sasylkaip
UAB ,,Inda“ save pozicionuoja iki Siol. Tyrimo rdratai rodo, jogimore kuria vert vartotojams tuo,
jog uztikrina stabil veikla, suteikia garantijas, suteikia ggyaslaug/ produkty; kokybe, jy produkcija
patogu naudotis, gana gerai vertinami ir darbuwpt@mpetencijos,y démesio klientams, patogaus

jrangos naudojimgsipareigojimy laikymosi, konsultacij teikimo veiksniai.
4.2.2. Inovatyvumo kompetencijos tyrimas

IT sektoriujejmoniy konkurencingumui didés reikSngs turi inovatyvumo kompetencijos (14
pav.). Ekspert vertinimu UAB ,,Inida“ siilo rinkai naujus produktus/ paslaugas ir tai darekk
aktyviau nei konkurentai. Remiantis atliktu vemimi galima teigti, kad UAB ,,Inida“ nuolat,
pakankamai aktyviai ieSko galimypipasiilyti savo klientams naujoves. Taip pgihoré stengiasi
atnaujinti savo naudojamas technologijas.

Pagal tai, kokiems inovatyvumo veiksniams apklaggspertai suteikia didesnr mazesg
svarky, buvo iSskirti labiau pasireisSkiantys ir silpniapasireiSkiantys UAB ,,Inida" konkurencingumo
veiksniai susi su inovatyvumu (19 lent@l Stipriai pasireiSkiatiais konkurencingumo veiksniais

laikomi tie veiksniai, kuriems keli ekspertai skteaukstos svarbos ramng

19 lentet. UAB ,,Inida" konkurencini pranaSum inovatyvumo srityje ekspertinis vertinimas (sudary

autoriaus)
Veiksniy grupé Veiksniali
Imore nuolat ieSko galimylyi pasiilyti savo klientams naujoves
Imonres darbuotojajtraukiami inovacinius sprendimgsiorgje
Stipris Imore turi pakankamai aukstos kvalifikacijos darbuotbiirti naujas paslaugas/
konkurenciniai sialyti naujus produktus rinkai
pranasumai Imore, kurdama inovacinius produktus atlieka rinkos pgotganaliz

Kuriant naujus produktugnore analizuoja konkurentvykdony inovacire veikla ir
siekia identifikuoti kuriamus naujus produktus

Imore aktyviau nei konkurentai@o rinkai naujus produktus/ paslaugas

IS dalies bidingi Imore nuolat ieSko galimyli athaujinti savo naudojamas technologijas
konkurenciniai Darbuotojai yra skatinami dalyvauti inovaéje veikloje
pranasumal Imorgje yra suformuluota aiSki inovagistrategija

Imoreje suformuluoti aiSs inovacirgs veiklos tikslai
Imorgje inovaciy diegimas detaliai apibtziamasivairiomis taisykémis,
procediromis, kurios nurodo kaip turiah atliktas darbas

Silpni - — - .
konkurenciniai E.I;Jr(ijri{ﬁmos komandos inovaciniams projektams agmaapukty / paslaug
pranasumai

Imore vykdo grupinius darbuotgjapmokymus, kuriais siekiama skatinti darbugto
inovacini mastym

—
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Analizuojant ekspett vertinimg galima teigti, kad UAB ,,Inida“ nesistengia saviektams
aktyviai siilyti visas naujoves, priesingai ji stengiasi vergientams pasiyti patikimus, pripazinimo
sulaukusius naujus produktus. UAB ,Inida“ nuolaSko galimyhi pasiilyti klientams naujus
gaminius, kurie géty sukurti prictting vert.

Galima teigti, kadjmorés darbuotojaijtraukiami inovacinius sprendimusnoréje. Ekspeni
vertinimu jmones darbuotojai ne tiktraukiamij inovacinius sprendimus, bet ir skatinamas inovacij
karimas. Ypatingai Si veikla yra iSgbta stacionan kompiuteryy gamyboje. UAB ,,Inida“ darbuotojai
aktyviai tobulina gaminamus kompiuterius, diegiavacinius sprendimus ir naujausias technologijas,
kurios pageringrangos darfy nasSumg. Aktyvus darbuotqj jsitraukimasj UAB ,,Inida" inovacire
veikla galima &l aukStos darbuotgjkvalifikacijos. Ekspexf vertinimujmore turi pakankamai aukstos
kvalifikacijos darbuotaj kurti naujas paslaugasfiliti naujus produktus rinkai.

Inovacijy diegimo procesojvertinimo jmorgje rezultatai leidzia teigti, kad Si veikla
organizuojama necentralizuotai, atgkiskyriy lygmenyje. Ekspeqt vertinimu jmorgje inovacij
diegimas ara detaliai apibiziamasjvairiomis taisykémis, procedromis, kurios nurodo kaip turiaiti
atliktas darbas. Sis procesas priklauso nuo atskiecialisy, skyriy vadow iniciatywy. Inovaciniams
projektams ar nayjprodukty / paslaug karimui kartais sudaromos komandosijda tai rera taisyke.
Taip pat negalima teigti, kadhore vykdo grupinius darbuotgjapmokymus, kuriais siekiama skatinti
darbuotoy inovacin mastym, darbuotojai silpnai skatinami dalyvauti inovageveikloje.

Tatiau UAB ,,Inida" daug é&mesio skiria rinkos ir konkuremt analizs, kuriant naujus
produktus. Ekspeit vertinimu jmore, kurdama inovacinius produktus atlieka pakankadetalg
rinkos poreiky analiz. Tamjmore turi palankias galimybes, nes prekiaujant kompiaig surenkami
duomenys apie vartotpj poreikius, y§ nusiskundimus vienais art kitais modeliais, atskiis
techniremis charakteristikomis. VisSig informacip UAB ,,Inida“ kaupia ir analizuoja kurdama savo
inovacinius produktus. Dar daugiaéndesio, kuriant naujus produktugnore skiria konkureni
vykdomos inovaciés veiklos analizei ir siekiui identifikuoti kuriarsunaujus produktus. Si analiz
ypatingai svarbi, nes leidzigiegti inovacijas suteikiatas konkurencijy pranasurmp kuriamiems
jmoreés stacionariems kompiuteriams. ¢lau, ekspert vertinimu, jmoréje néra suformuluota
pakankamai aiSki inovagij strategija. Taip pat negalima teigti, kamhorgje suformuluoti aiSks
inovacires veiklos tikslai.

Apibendrinant, inovatyvumo kompetencijos tyrimasskéidzia prieStaringus Sios veiklos
vystymo aspektus. Vertinant bendrai siekiayggi inovatyvumo kompetencijas. UAB ,,Inida“ito
rinkai naujus produktus/ paslaugas ir tai daro laktyviau nei konkurentai, skiriamasrdesys rinkos
ir konkurent; analizei, kuriant naujus produktugmones darbuotaj kvalifikacija kurti naujas
paslaugas/ 8lyti naujus produktus rinkai vertinama pakankamak&ai. Darbuotojaitraukiami j
inovacinius sprendimus ir skatinamas inovadijirimas. T&iau pazynétina, kad inovaciés veiklos
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organizavimagmorgje rera centralizuotas, darbuotojnovacinis mastymas ugdomas nereguliariai,
darbuotoy dalyvavimas inovacije veikloje skatinamas pakankamai retai. Tad galteigti, jog

inovatyvumas éra isskirtinis UAB ,,Inida“ konkurencinis pranasusna
4.2.3. Zmogiskjy istekliy kompetencijos tyrimas

Atlikto ekspertinio tyrimo rezultatai leidzia teigiog UAB ,,Inida“ veikloje svarbus vaidmuo
tenka darbuotgj kompetencijai, kuri tiesiogiai lemigmones teikiamy paslaug kokybe, gelgjima
patenkinti specifinius kliemtporeikius ir nauj gaminiy karima.

Pagal tai, kokiems Zmogigjy iStekliy veiksniams apklausti ekspertai suteikia didesn
mazesk svarly, buvo iSskirti labiau pasireiSkiantys ir silpniausasireiSkiantys UAB ,,Inida“
konkurencingumo veiksniai susisu zmogiskaisiais iStekliais (20 ler#fel Stipriai pasireiSkiatiais
konkurencingumo veiksniais laikomi tie veiksniayriems keli ekspertai suteikaukstos svarbos

rang;.

20 lente¢. UAB ,,Inida“ konkurencinj pranasum Zmogiskyjy iStekliy kompetencijos srityje ekspertinis

vertinimas (sudaryta autoriaus)

Veiksniy

\ Veiksniai
grupé

Darbuotojy Ziniy lygis:

Sugeba praktiSkai sgsti problemas

Sugeba padaryti tinkamas iSvadas

Sugeba atlikti darbefektyviai

Sugeba dirbti su kompleksiSka informacija

Siekia nauy Ziniy

Komunikaciniai gebéjimai:

Perduoda aiSkias Zinutes

Parenka tinkambendravimo dg priklausomai nuo auditorijos
Bendrauja atvirai

Teikia giztamjj ry§

Stipris Geba bendrauti komandoje

konkurenci | Darbuotojy orientacija j klientus:

-niai Darbuotojai gba analizuoti i$ klient gaury informacip ir suvokti jy poreikius
pranasumai | Siiilo inovatyvius sprendimus

Atsakoj kliento susifipinimg

Klientams teikia informacyj laiku ir efektyviai

Klientams paaiSkina savo sprendimus

Vadowvy lyderiSkos kompetencijos:

Pozityviai komunikuojamores vizijg ir tikslus

Padeda darbuotojams mokytis i$ ankstegratirties

UZtikrina reikiamus darbuotojams iSteklius

Tobuléjimo gebéjimai: Organizuoja savo daghiaip, kad pasielgtkuo geresnius rezultatus
Komandinio darbo kompetencija:

Savo darbu palengvina komandjrsiprending priemima

Geba komandoje kelti problemas ir teikti ghginus ¢l jy sprendimo

1% dalies Darbuotojy Ziniy lygis: Sugeba suvokti, kokios gresia problemos
badingi Komunikaciniai gebéjimai: Prisideda prie bendro komunikacinio klimato gariai
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konkurenci | Darbuotojy orientacija i klientus: pastangos virdyti kliegtlikestius

-nal —1'vadowy lyderiskos kompetencijos:

pranasumal | giglo sprendimus leidZiaiius darbuotojams rasti savo problesprendimus
Dokumentuoja darbuotgjpasieking planus

Pripaista darbuotaj atlikta darky ir jj jvertina

Tobuléjimo gebéjimai:

Kelia sau tikslus ir geba juos pasiekti

Geba planuoti savo dagb

Pozityviai reaguoja kontrok, atskaitingum

Priima giztamyjj ry§ i$ kity

Gebajkvépti kitus

Komandinio darbo kompetencija: Geba formuoti komandos identiet
Aktyviai dalijasi savo patirtimi komandoje

Pripajsta kiy komandos nawipasiekimus

ISlaiko pozityw poZiarj

Darbuotoy ziniy lygio jvertinimas leidzia teigti, kadmorgje dirba savo srities specialistai
sugebantys praktiSkai gsti problemas, gebantys padaryti tinkamas iSvadasikti darky efektyviai.
Ekspert; vertinimu jmorgje daugelis darbuotgjsiekia nauj Ziniy ir sugeba dirbti su kompleksiska
informacija. Silpniayvertintas darbuotgjsugeljimas suvokti, kokios gresia problemos.

Darbuotoy komunikacing gelejimy jvertinimas ekspeytjvertintas panasiai gerai kaip ir aini
lygis. Ekspeni vertinimu daugelis darbuotpjmongje bendrauja atvirai ), teikia gtangjj rys, geba
bendrauti komandoje. Dauguma darbugtggba parinkti tinkambendravimo bda priklausomai nuo
auditorijos ir perduoti aiSkias Zinutes.clau ne visi darbuotojai prisideda prie bendro koikacinio
klimato gerinimo. Gerijmorés darbuotaj komunikaciniai pafjimai prisideda prie orientacijog
klientus uztikrinimo.

Ekspert; vertinimujmonrgje uztikrinama gera orientacijeklientus, negmones darbuotojai gba
analizuoti iS klienj gaury informacip ir suvokti y poreikius, silo inovatyvius sprendimus, atsako
kliento susifipinima. Taip pat galima teigti, kagnorés darbuotojai klientams teikia informacipiku
ir efektyviai, paaiSkina savo sprendimuscida eksper vertinimu ne visuomeimones darbuotojai
stengiasi virsyti klienf lakesius.

Vadow kompetencijos vystyti ZmogiSkuosius iSteklius ek$ipio vertinimo rezultatai
atskleidzia, kad turima kompetencija yra vidutigiSkvarbi, kai kuriais aspektais yra stipri. Svarbu
kad vadovai pozityviai komunikuojgnores vizijg ir tikslus, darbuotojams aiSkiai suvokianmones
veiklos kryptis. Tai leidzia darbuotojams geriauba§¥ti savo viej jmorgje. Taip pat vadovai gerai
uztikrina reikiamus darbuotojams iSteklius, padetlabuotojams mokytis IS ankstésnpatirties.
Tatiau yra zmogisljy iStekliy vystymo sréiy, kuriose vadoy kompetencija yra nepakankamai.
Eksperty vertinimu, vadovai nepakankamaiilsi sprendimus leidziamus darbuotojams rasti savo
problemy sprendimus, taip pat vadovai nepakankamai dokwmgntdarbuotaj pasiekiny planus.
Ekspert; vertinimu ne visi vadovai pripgta darbuotaj atlikta darky ir jj jvertina, t&iau tokiy yra

mazuma.
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Gekejimo tobukti ekspertinis vertinimas atskleidzia prieStaringiezultatus leidziatius
teigti, kad daugeligmonés darbuotaj organizuoja savo daghtaip, kad pasiekt kuo geresnius
rezultatus, vis tik kiti aspektai yra tik vidutikis iSreiksSti jmongje ir konkurencinio pranasumo
nesukuria. Ekspartvertinimu jmonés darbuotojai neblogai geba planuoti savo darbkelti sau
tikslus, geldti juos pasiekti. T&au Siose srityse darbuotojams dar yra kur tethuPragiau jvertintas
darbuotoy gelejimas jkvépti kitus, jis turi Wti tobulinamas, ypatingai tarp vadovaujampersonalo.
VidutiniSkai jvertintas darbuotgj gelejimas priimti giztamgjj rys iS Kity. pastarasis gépmas turi
buti tobulinamas, kaip ir darbuotppgelEjimas pozityviai reaguojakontrok, atskaitingum.

UAB ,,Inida“ veikloje konkurencingumas tampriai ggs su komandine darbuotoprientacija
apimartia darbuotojo gehima dirbti komandoje ir siekti komandupitiksly. Imonés darbuotaj
komandirt orientacija iSreikSta stipriau nei vidutiniSkaiaikkuriais atvejais netgi stipriai.
Ekspert; vertinimujmoneés darbuotojai stipriau nei vidutiniSkgeba formuoti komandos identiget
bei aktyviai dalintis savo patirtimi komandoje,adyti pozityw poziarj, pripazinti kit komandos
nariy pasiekimus. Remiantis atliktu vertinimu darbuotogavo darbu palengvina komandjni
sprendiny priémima, taip pat geba komandoje kelti problemas ir teigsiilymus ¢l jy
sprendimo.

Apibendrinant, Zmogisky iStekliy kompetencijos tyrimas leidZzia teigti, kad AB ,daf
darbuotojai turi aukgtziniy lyg;j leidzian{ efektyviai spesti praktines problemas ir suvokia asmeninio
tobukjimo svarly. Darbuotoy komunikacini gelejimy pakanka kasdieniniame darbe ir aptarnaujant
klientus. Jmonés darbuotojai uztikrina orientagijj klientus. Ekspett vertinimu silpniaujmorgje
uztikrinta vadowy kompetencija vystyti Zmogiskuosius iSteklius, waaloper mazai orientuotj
pagalbos darbuotojams suteikinepakankamaivertina jy asmeninius pasiekimus. diau vadovai
pozityviai komunikuojaimores vizija ir tikslus, padeda darbuotojams mokytis IS ankeepatirties,
apripina juos reikiamais iStekliais. VidutiniSkai veréimas ir darbuotgj gekejimas, nepaisant to
daugelisimonrés darbuotaj organizuoja savo daghtaip, kad pasiekt kuo geresnius rezultatus.
Silpniau uztikrintas darbuotgjgekejimas pozityviai reaguojakontrok, atskaitingum, gekjimas
ikvépti kitus, priimti giztamsjj ry§ iS kity. Imonés darbuotaj komandig orientacija iSreikSta
stipriau nei vidutiniSkai, kai kuriais atvejais getstipriai. Tad bendrai vertinangmonés
darbuotoy profesire kompetencija yra stiprus konkurencinis pranasuntasau darbuotojams
traksta kai kury lyderiSky kompetenciy (komandiSkumas, grtamasis rySys, kitijkvépimas ir
kt.).

4.2 .4. Kity konkurencingumg veikianciu veiksniuy tyrimas

Kity konkurencingumo veiksnisvarbos verslo Sakoje veikiaamsjmorems ir jy pasireiSkiamo

UAB ,,Inida" atveju vertinimo rezultatai pateiktil2enteéje.
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21 lentet. UAB ,,Inida“ kity vidiniy konkurencinj pranaSum svarbogmonei ir pasireiSkimgmongje

ekspertinis vertinimas (sudaryta autoriaus)

Veiksniy grupé Veiksniali

Auksta: IJmores vykdomi moksliniai tyrimai;Jmores kuriamos/ taikomos naujos
technologijos; Imones vykdoma moksling tyrimy komercializacija; Finansén —
ekonomirg packtis; Imores turimi materialiniai iStekliai, iSskirtén jranga; Turimi
patentai ir licencijos; Kokys valdymo sistemos.

Veiksniy svarba
konkurenciniam

pranasumu Vidutin é: Organizacigs strukfiros tobulinimasImores ir jos strukiiros lankstumas;
Darbo organizavimagnorgje.
Stipras: Darbo organizavimasimorgje; Kokybés valdymo sistemos; finansir
padtis.
Imonés Vidutiniai : Organizacigs strukiiros tobulinimasfmores ir jos strukiiros
konkurenciniai lankstumas]mones kuriamos/ taikomos naujos technologijmepnes turimi
pranasumai materialiniai iStekliai, iSskirtié jranga; Turimi patentai ir licencijos

Silpni: Jmorés vykdomi moksliniai tyrimai;Jmorés vykdoma moksling tyrimy
komercializacija;

Kaip matyti iS lentelje pateikty duomen, eksper nuomors &l to, kiek apskritaijmones
konkurencingumui yra svaiib atskiri veiksniai iSsiskiria.yJnuomone, svarbiausi Sioje verslo Sakoje
veikiantioms jmorems konkurencingumo veiksniai yra naagchnologij taikymas mokslinj tyrimy
komercializacija,jmores finansit — ekonomig padttis, imones materialiniai iStekliai, kokyds
valdymo sistemos, turimi patentai ir licencijos.

Ekspertai taip pat akcentavaj3soriniy veiksniy didek svarly Sioje verslo Sakoje veikigny
jmoniy konkurencingumui: darb@gos prieinamumas, rysiai su tigdis, rySiai su partneriais, kapitalo

prieinamumas ir valstys paramos prieinamumas (22 leafel

22 lentet. UAB ,,Inida" iSoriniy konkurencinj pranaSum svarbogmonei ir pasireiSkimgmongje ekspertinis

vertinimas (sudaryta autoriaus)

Veiksniy grupé Veiksniali

Auksta: Darbo Egos prieinamumagmonei rinkoje; 13orinio finansinio kapital
(investicinio arba kreditavimo) prieinamumasonei; Valstyls paramos prieinamumas
imonei; Tai, kiekimores vadybininkai, vadovai yra uZmegzdlgalaikius rySius su
Veiksniy svarba tiekéjais; Tai, kiekjmores vadybininkai, vadovai yra uZzmezgSimtinius rySius su

(@)

konkurenciniam tiekéjais; Tai, kiekjmores vadybininkai, vadovai yra uzmezggalaikius rySius su
pranasumui partneriais; Tai, kiekmores vadybininkai, vadovai yra uzmegzgimtinius rySius sy
partneriais

Silpnas: Verslo paslaug prieinamumagmonei rinkoje.

Stipras: Darbo ggos prieinamumasgmonei rinkoje; Verslo paslaygprieinamumas
imonei rinkoje; Tai, kiekmores vadybininkai, vadovai yra uzmezdgalaikius rySius
su tiekéjais; Tai, kiekjmores vadybininkai, vadovai yra uzmezgimtinius rySius sy

E(;]r?lzfrsenciniai tiek¢jais; Tai, kiekjmores vadybininkai, vadovai yra uzmezdgalaikius rySius su
pranagumai partneriais; Tai, kiekmores vadybininkai, vadovai yra uzmegzgimtinius rySius sy

partneriais.
Vidutiniai: 1Sorinio finansinio kapitalo (investicinio arba kiftavimo) prieinamumas
imonei; Valstylds paramos prieinamum@sonei.
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Tad remiantis Siais duomenimis, UAB ,,Inida“ tuviasbiy konkurencinij pranasum susijusi
su finansine — ekonomine pditni, kokybés valdymu, darbo organizavimu. kikveiksniai, deja,
iSskirtinio konkurencinio pranaSumo nekuria. Tagt pemiantis tyrimo rezultatais galima teigti, jog
UAB ,,Inida“ lyginant su konkurentais turi ganapsius konkurencinius privalumuséldrySiy su
tiek¢jais ir partneriais, darba@gos prieinamumo. Sie veiksnigiertinti ir kaip svarlas bendrai Siame

verslo segmente.

4.3. Apibendrintas UAB ,,Inida“ konkurencingumo modelis ir konkurencingumo

strategijos parinkimas

Remiantis teoriniu konkurencingumo stiprinimo g@jos formavimo modeliu, iStyrugnonés
konkurencingumo veiksnius yra parenkama konkurenpcito stiprinimo strategija. Sis modelis
taikomas UAB ,,Inida“ atveju, pagal atlikionornes konkurencinj pranasum tyrimo rezultatus (14
pav.).

Taigi atsizvelgiani tyrimo metu paaisjusius UAB ,,Inida“ konkurencinius pranasumus, kuri
siejami pirmiausia su orientacijavartotojus, kokybs uztikrinimu, gera darbuotpjir patios jmores
kompetencija, formuluojamas naujas UAB , Inid&onkurencingumo stiprinimo tikslas:
Kompleksinis paslaugpaketas verslui apimantis individualizuotos ¥etirimg. Tikslo realizavimas
2018-2019 m. Siekiamaszultatas: 100 prog.klienty poreikius orientuotg@gmore. Patikimas partneris visais

IT klausimais.

Siekiant jgyvendinti iSkelg tikslg ir pasiekti apibézta rezultay stiprinamas kintatiy verslo
vartotoy poreiky patenkinimas vets pasilymo atnaujinimas sukuriant iSskirtinvert Siais
sprendimais:

e Individualiy IT sistery kiirimas verslo klientams

e Visapusiskas kliemtapiipinimas IT technine ir programineanga

¢ Visy lygiy IT saugumo uZztikrinimas

¢ IT servisas pagal princy24/7/365

e Individualiy programy kirimas, diegimas ir adaptavimas pagal verslo pausiki

¢ Unikaliy, inovaciny IT sisteny karimas kartus su partneriais IBM, HP, Lenovo, Samgsiu
kt. partneriais

¢ Senos IT technikos utilizavimas

e Inovaciny IT sprending kiirimas ir diegimas pagal kliento poreikius.
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UAB ,,Inida” konkurencingumo stiprinimo tikslas: kapleksinis paslaugpaketas verslui
apimantis individualizuotos vex kiirima. Tikslo realizavimas 2018-2019 m.
Rezultatas: 100 procj klienty poreikius orientuota jmoné. Patikimas partneris visais IT
klausimais.

|

Kintanciy verslo vartotaj poreikiy patenkinimas vegs pasilymo atnaujinimas:
Individualiy IT sisteny kirimas; VisapusisSkas klieqp@apiapinimas IT technine ir programirieanga; Vi,
lygiy IT saugumo uztikrinimas; IT servisas pagal prigcd/7/365; Individuali prograny kiarimas,
diegimas ir adaptavimas pagal verslo poreikius;kalii, inovaciny IT sistemy kirimas kartus su
partneriais; Senos IT technikos utilizavimas; Inomay IT sprending kirimas ir diegimas pagal kliento
poreikius.

—4

UAB ,,Inida“ konkurenciniai pranaSumai IT sektoguj

v v v

Pagrindiniai UAB ,,Inida" Papildomi pranaSumai: ISoriniai pranaSumai:
pranaSumai:  Darbo organizavimas] | ¢ RySiai su tiekjais:
e Imores  kompetencija (know{| virtualus biuras; nuotolinig iSskirtiniy tiekimo
how): nuo kliento poreikj analizs darbo organizavimag sglygy iSsikovojimas
iki kompleksiny individualizuot pritraukiant programuotojus Baltijos Salyse is
sprending ; ir Azijos; Lenovo, Samsung, Acer,
« Zmogishyjy iStekliy || « Imores finansie packtis: HP.Igyvendinti iki 2019
kompetencija. Imorgje dirba tik investicijy pritraukimas S m.
sertifikuoti IT specialistai turintys| partneri. * RySiai su partneriais
Microsoft, IBM sertifikatus; » Kokybés valdymo sistemog glaudzios  partneryss
* Orientacija i vartotojus: ISO 20000 IT Management programos su IBM,
individualis  sprendimai  paga internal auditor jdiegimas Microsoft, Lenovo ir kt.
konkretaus uzsakovo poreikius iki 2019 m. Igyvendinti iki 2019 m.

sektoriaus veiklos specifik

* Vertes  vartotojui  pagilymas
grindZziamas kokybe, stabilumy,
kompetencija: UAB ,,Inida"
apibrzia galimy rezultay ir
uztikrina, kad jgyvendinus IT
sprendimus, Sis rezultatas bus
pasiektas.

1L

Fokusuota diferenciacijos strategija Fokusuota diferenciacijos strategija: stipri katgmcija: visi
specialistai iSsilaiko IBM, Microsoft sertifikatugatvirtinartius jy kompetenci, jgyja auk3jj magistro
iSsilavinimg IT srityje. Imone diegia inovatyvius sprendimus savo veikloje, tgpdemonstruojama
inovatyviy sprending funkcionavimas sav klientams.

NiSiné strategija: veiklos vystymas naujose, niSiniuose rinkose sagoose: mobilj aplikaciy karimas
verslui; individualizuog klienty analitiniy prograny ir duomem baziy karimas.

Prisitaikymo strategija: Prisitaikymo strategija: orientacijpduomemn apdorojimo ir analitikos
sistemas,y pritaikym prekybos, logistikos, medicinos, baldirabuzi pramors poreikiams.

14 pav. UAB ,,Inida"* konkurencingumo stiprinimo strategijos modelis (sudaryta autoriaus)
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2018 -2020 m. rekomenduojama stiprinti UAB ,,Inid&kbnkurencinius pranaSumus IT
sektoriuje. Skiriami tokie pasiymai:

Pagrindiniai UAB ,,Inida" pranaSumai:

e Jmores kompetencija (know-how): nuo kliento poraikianalizs iki kompleksing
individualizuoyy sprendimy atsizvelgiant verslo srities specifik kliento verslo modgl kliento
personalo kompiuterjrrastinguna;

« Zmogiskgjy iStekliy kompetencija.Jmoreje dirba tik sertifikuoti IT specialistai turintys
Microsoft, IBM sertifikatus;

 Orientacijaj vartotojus: individuals sprendimai pagal konkretaus uzsakovo poreikius ir
sektoriaus veiklos specifik Microsoft, IBM sukurty unikaliy IT programiny sprending pritaikymas
Lietuvos verslo sektoriams (logistikos, prekybasnkiniy paslaug ir kt.);

* Vertés vartotojui pasilymas grindziamas kokybe, stabilumu, kompetendj#&B ,,Inida“
apibrzia galimy rezultag ir uztikrina, kadigyvendinus IT sprendimus, Sis rezultatas bus ptasek

Papildomi pranaSumai:

* Darbo organizavimas: virtualus biuras; nuotolindarbo organizavimas pritraukiant
programuotojus ir Azijos;

» Imores finansi pacttis: investiciy pritraukimas IS partneyi

» Kokybés valdymo sistemos ISO 20000 IT Management inteanditorjdiegimas iki 2019 m.

ISoriniai pranaSumai:

* RySiai su tiekjais: iSskirtiniy tiekimo glygy iSsikovojimas Baltijos Salyse iS Lenovo,
Samsung, Acer, HRgyvendinti iki 2019 m.

* RySiai su partneriais: glaudzios partneigsprogramos su IBM, Microsoft, Lenovo ir kt.
Igyvendinti iki 2019 m.

Visi Sie jmores pranasumggijimo sprendimai leis sukurti unik@l inovacijomis pagsta UAB
,,Inida“ konkurencifppranasurn.

Unikalios UAB ,,Inida“ konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimo sprendimai:
Atsizvelgiantj gana ger paslaug teikimo iStekliy iSorinj prieinamum, stabilius rySius su tiékais,
sifloma UAB ,Inida* sukurti unikali konkurencingumo strategij apjungiant fokusuotos
diferenciacijos, niSiés ir prisitaikymo strategijos elementus.

Fokusuota diferenciacijos strategija: stipri konepeija: visi specialistai iSsilaiko IBM,
Microsoft sertifikatus patvirtinafius jy kompetency. Igyvendinti iki 2020 m.; Sti@is zmogiskieji
iStekliai: visi jmores darbuotojaigyja auksdjj magistro iSsilavinim IT srityje. Igyvendinti iki 2023
m.; Imoré diegia inovatyvius sprendimus savo veikloje, tgygdemonstruojamas inovatyvi
sprending funkcionavimas savo klientams. Iki 2020 m. keliantkslasjdiegti Siuos sprendimus:

virtualus biuras; duomen saugojimas debesyse; popiegindokumeng visiSkas atsisakymas;
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hibridines IT sistemos; intelektualios kliantduomem bazs jdiegimas. Sukurti partneryst su
klientais programas iki 2020 m.

NiSiné strategija: veiklos vystymas naujose, niSiniudakase segmentuose: mobhilaplikaciy
karimas verslui; individualizuat klienty analitiniy prograny ir duomem baziy kirimas. Iki 2020 m.
Dirbtinio intelekto valdatio jmoniy klienty duomem bazes sulkrimas. Iki 2028 m.

Prisitaikymo strategija: orientacijpduomem apdorojimo ir analitikos sistemasy pritaikyma
prekybos, logistikos, medicinos, baJddrabuzi pramors poreikiams. 10T sistemos — uztikrikgrs
periferinius skaiilavimus. Didelio pajgumo skaliavimo sistemos - superkompiuteridiegimas.
Imoniy duomem centy modernizavimas diegiant dirbjinnteleky. Analitikos realiu laiku sistem
diegimas.

Unikalios konkurencingumo stiprinimo strategijok&umas uzkirs ke UAB ,,Inida”“ sukurtos

strategijos nukopijavimui i$ konkurenpuss, kas yraprastas reiskinys IT sektoriuje.

Apibendrinant galima teigti, jog 10 pav. pateiktésorinis IT sektoriaus SVVimores
konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimodalis buvo pritaikytas UAB ,,Inida" atveju, ir
remiantis Siame modelyje pateikta strategijos faima logika, atlikti jmonés konkurencingumo
veiksniy tyrimai, identifikavus silpgsias ir stiprasias puses suformuluota UAB , Inida“
konkurencingumo stiprinimo strategija, kombinuojanokslireje literafiroje siillomus strateginius
konkurencingumo stiprinimo sprendimus. Tolimesnaibgimuose gali @it tiriamas teorinis tyrime

pateikyy konkurencingumo veiksgj strategij tinkamumas atskiriems sektoriams.
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ISVADOS

1. IT sektoriuje veikiagios SVV jmores konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimo
tyrimy atlikta maZzai. Konkurencingumo stiprinimo probigemsprendimas reikalauja verslo Sakai
specifiny tyrimy ir kompleksiniy sprendim, detalios problemos anadg, bei moksliniais tyrimais
pagisty konkurencingumo stiprinimo strategijos formavimprendimy. Tiriant kaip konkretaus
verslo, tokio kaip UAB ,,Inida“ atveju galima iSgpti konkurencingumo stiprinimo strategijos
formulavimo problery, reikia detalests teoriniy sprending analizs.

2. Apibréziant konkurencingumo sampgalT sektoriausjmoniy atveju akcentuojamimoniy
gekejimais tobutti, taikyti inovacijas, formuoti unikal sunkiai nukopijuojam pastilyma rinkai,
sunkiai kopijuojamas know-how, p#tinés vereés vartotojui pasilymas. Formuojant IT sektoriuje
veikiantios smulkiosimores konkurencingumo stiprinimo strategtpikomas universalus strategijos
formavimo proceso modeligertinant specifinius konkurencingumo veiksnius.Keglonéje literatiroje
iSskiriami  specifiniai  veiksniai, kurie nulemia ITsektoriuje dirbatiy smulkiy jmoniy
konkurencingurg: kompetencijos, orientacijosvartotojus, Zinios apie juos ir vést jiems kirimo,
inovatyvumo veiksniai. Sio sektoriaugnoniy konkurencingumui poveikio turi ir kiti veiksniai
(organizaciis struktiros tobulinimas, lankstumas, moksliniai tyrimait@chnologijos, 4 komercializacija,
finansire packtis ir materialiniai iStekliai, darbo organizavimasatentai ir licencijos, kokyis valdymas) bei
iSoriniai veiksniai (ySiai su partneriais, tiékais, veiklos ir paslaugteikimo veiksny prieinamumas).
Atlikus jmoniy konkurencingumo stiprinimo strategijipologijy analiz nustatyta, jos smulkios IT
sektoriaugmores gali taikyti konkurencingumo stiprinimo strategij tinkamas aiskispecializacy ir
kompetency, siauros apimties tikslirsegment, santykinai nedidelrinkos daj turinciomsjmorems.

3. Parengtas teorinis smulkios IT technika prekiatimjmores konkurencingumo stiprinimo
strategijos formavimo modelis, grindziamas tuo, $ogulkios IT sektoriaugnorés konkurencingumo
stiprinimo tikslai pirmiausia siejami su kintag vartotoyy poreikiy patenkinimu ir nuolatiniu
gekejimas atnaujinti velis pasilymu. Pagal mode] turi bati jvertinama, kiek svais Sio sektoriaus
jmoréms konkurencingumo veiksniai pasireiSkmores atzvilgiu. Smulkiai IT sektoriuje veikidrai
imonei siiloma rinktis koncentracijog kastus ir koncentracijosdiferenciaciy (Porter klasifikacija),
seléjo, rinkos nisos uzpildytojo (pagal uzimamnkos daj), prisitaikymo (kombinmuota) strategijas.

4. Empirinio UAB ,,Inida" konkurencingumo veikspityrimo rezultatai leidzia daryti kelias
iSvadas:

4.1. UAB ,,Inida“ gerai valdo ry§isu klientais palaikymo, orientacijgklientus ir y poreikius
veiksn, tai yra jos konkurencinis pranasumas. Bsekenklui ,,Inida* apklaustklienty priskiriamos
savyles yra mazgmore; kokyhé; demesys klientui; geras aptarnavimas; gera kompggerjonon:

kuria vert vartotojams tuo, jog uztikrina stahilveikla, suteikia garantijas, suteikia gepaslaug/
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produkiy kokybe, produkcija patogu naudotis, gerai vertinami irodebtoy) kompetencijos,y démesio
klientams, patogausangos naudojimasipareigojimy laikymosi, konsultacij teikimo veiksniai.

4.2. Inovatyvumas éma isskirtinis UAB ,,Inida“ konkurencinis pranasusn&AB ,,Inida“ siilo
rinkai naujus produktus/ paslaugas, skiriamdsio rinkos ir konkuregt analizei, darbuotojai turi
kompetencijos kurti naujas paslaugasilysi naujus produktus rinkai vertinama palankiaiet b
inovacires veiklos organizavimagmorgje néra centralizuotas, darbuotojinovacinis mastymas
sistemingai neugdomas, menkai skatinamas darhudébyvavimas inovacije veikloje.

4.3.Imores darbuotaj profesire kompetencija yra stiprus konkurencinis pranasuribisB
,,Inida“ darbuotojai turi aukstziniy lygj leidziani efektyviai spesti praktines problemas, suvokia
asmeninio tobwimo svarly, yra orientuoti klienty poreikius. Palankiai vertinama vadplyderysg
darbuotoy ugdyme (tai, kiek pozityviai jie komunikuojenores vizija ir tikslus, padeda darbuotojams
mokytis i$ ankstests patirties, afgipina juos reikiamais iStekliais). diau darbuotojams iiksta kai
kuriy lyderiSky kompetencij (komandiskumas, gitamasis rysys, kitjkvépimas ir kt.).

4.4. Vertinant kitus konkurencingumo veiksnius, @4 nuomone svaris Sioje verslo
Sakoje veikiatioms jmonems konkurencingumo veiksniai yra naugchnologiy taikymas mokslinj
tyrimy komercializacijajmones finansii packtis, jmorems materialiniai iStekliai, kokys valdymo
sistemos, turimi patentai ir licencijos., o0 UABnjda“ turi svarbij konkurencini pranasum susijusi
su finansine padimi, kokybés valdymu, darbo organizavimu. Ekspenuomone, UAB ,,Inida“ turi

konkurenciny pranasum dél rySiy su tiekjais ir partneriais, kurie yra svarb Siame verslo sektoriuje.
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REKOMENDACIJOS

UAB ,,Inida“ stiprinant konkurencingugsiiloma:

1. Formuluoti tok UAB ,,Inida“ konkurencingumo stiprinimo tiksl ,,Kompleksinis
paslaug paketas verslui apimantis individualizuotos &irima. Tikslo realizavimas 2018-2019 m.
Siekiamas rezultatas: 100 prgcklienty poreikius orientuotamore. Patikimas partneris visais IT
klausimais®;

2. Atnaujinti jmores verts pasilyma tiksliniam segmentui, susidedanti i) $smingy
element: Individualiy IT sisteny karimas verslo klientams; VisapusiSkas kligrapfipinimas IT
technine ir programingranga; Vis lygiy IT saugumo uZztikrinimas; IT servisas pagal prigcip
24/7/365; Individuali programy kiirimas, diegimas ir adaptavimas pagal verslo pasejkUnikali,
inovaciny IT sistemy kirimas kartus su partneriais IBM, HP, Lenovo, Samgsu kt. partneriais ;
Senos IT technikos utilizavimas; Inovaginil sprendiny karimas ir diegimas pagal kliento poreikius;

3. UAB ,Inida* konkurencingumo stiprinimo strategij apjungiakia fokusuotos
diferenciacijos, niSiés ir prisitaikymo strategijos elementuSialomi fokusuotos diferenciacijos
strategijos sprendimai: darbuajojkompetencijos stiprinimas; inovatyvi sprendiny diegimas;
intelektualios klieni duomen bazs jdiegimas, partnery&ss su klientais programogikmas. Siilomi
nisinés strategijos sprendimai: veiklos vystymas naujosg&niuose rinkose segmentuose (mapbili
aplikaciy karimas; dirbtinio intelekto valda@&m jmoniy klienty duomem bazes sukimas).
Prisitaikymo strategijos sprendimai: orientacjjaduomen apdorojimo ir analitikos sistemasy j
pritaikymg prekybos, logistikos, medicinos, baJddrabuzi pramors poreikiams. iot sistemos —
uztikrinartios periferinius skaiavimus. didelio pajgumo skaliavimo sistemos - superkompiutegri
diegimas.jimoniy duomem centy modernizavimas diegiant dirbtimnteleky. analitikos realiu laiku
sisteny diegimas.
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Ekspertinio vertinimo instrumentas: orientacijos j vartotojus vertinimas

1 priedas

Ivertinkite imonés orientacija i vartotojus ir santykiy su vartotojais palaikymo
lygmenj pagal Sias savybes:

e Visai nelidinga -1

IS dalies lndinga -2
DidZia dalimi lmdinga -3
Virsyti luke<iai - 4
Labai aukstas lygis -5

1 Orientacija j vartotojus verslas-verslui segmente iry 5
poreikiy iSmanymas

1.1 | imore turi iSskirtines verts informacip apie rinkg kas nuspty
busimus pokyius joje ir juos prognozugt

1.2 | imore turi reikiamus gefjimus kad savo vets pasilyma
pritaikyti kintantiems rinkos poreikiams

1.3 | rinkos informacija yra gerai dalijamgsnones viduje

1.4 | visi su klientais dirbantys darbuotojanonéje gali naudotig
turima rinkos informacija kad priimtteisingus sprendimu

1.5 | ] kintartius vartotojo poreikius uZztikrinamasstinis atsakas.

1.6 | Imorgje sugebama planuoti savo veiksmus taip, kat b
tinkamai reaguojamaSiuos pokyius

2 RySiy su verslo klientais palaikymas

2.1 | Magy Klientai visais atvejais gali pasititk miasy jmone

2.2 | Misy Klientai pasitiki niisy jmone, kad ji daro tai,skreikia ir
kas yra teisinga

2.3 | Klientai yra patenkinti sy jmone

2.4 | Klienty aptarnavimo procesaiii®y jmorgje yra gerai suderint

2.5 | Musy imore yra stipriaijsipareigojusi klientams

2.6 | Masy jmore ketina neribaf laika iSlaikyti santykius sy
pastoviais klientais

2.7.| Misy imores santykiams su klientaigmonrgje skiriamas
didZiausias émesys
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2 priedas
Interviu su potencialiais klientais klausimai

1.1Svardinkitejmones, i kum renkats, kai reikalingaisigyti kompiuterigs ar programiés jrangos,
jrengti technines stosis ir panasius sprendimusityjes?

2.Ar Zinote ,,Inida" preks Zenkd ?
Inida
Sklandus IT tizkimas

3.Su kokiomis savydmis, jvykiais ir kita informacija Jums asocijuojasi péskzenklas ,,Inida”?

1



3 priedas
Imonés klienty apklausos klausimai

Gerb. respondente,

PraSiau Jus sudalyvauti tyrime, kuatlieka KTU magistrantas Karolis Babeckas. Tyritilslas —
ivertinti UAB ,,Inida"* konkurencingum UAB ,,Inida“ — tai IT technikos ir sprendunimorg, kurios
klientas fisy imoné buvo per pastaruosius dvejus metus. PraSau pnrisavo patirt bendradarbiaujant
su UAB ,,Inida", irjvertinti Sip jmore pagal pateiktus kriterijus.

Tyrimas atliekamas moksliniais tikslais, jo reztdiabus naudojami rengiant magistro darb
UZztikrianams duomapkonfidencialumas ir anonimiSkumas.

Jvertinkite, kiek Jiisy poreikius atitinka Sie UAB ,,Inida" paslaugy ir veiklos aspektai:

Visiskai Labiau IS Labiau | VisiSkai
nesutinku | nesutinku | dalies taip sutinku
sutinku | sutinku

1 Paslaug pritaikymas vartotojui ir
vartotojui teikiama nauda

1.1 | IS UAB ,lnida“ jsigyti produktai/ 1 2 3 4 5
paslaugos tenkina @By jmores
poreikius

1.2 | IS UAB ,Inida" jsigyty kompiuterirg 1 2 3 4 5

jrangy instaliuoti ir naudoti yra patogu
1.3 | Musy imore tenkina garantijos, kuria
UAB ,,Inida”“ suteikia

1.4 | Masy jmore tenkina konsultacijos i 1 2 3 4 5
jrangos naudojimo, paslapg kurias
UAB ,,Inida”“ suteikia

1.5 | UAB ,Inida" teikia pakankamali 1 2 3 4 5
papildomy paslaug greta pagrindiés —
IT produky pardavimo

1.6 | Masy imorg tenkina UAB , Inida“ 1 2 3 4 5
sialomy naujovi lygis

1.7. | Misy jmore tenkina tai, kiek kokybisko
yra UAB ,,Inida" paslaugos ir produkta
2 Imonés savyles

(7]
=
N
w
SN
(631

192
[EnY
N
w
N
a1

2.1 | UAB , Inida“ turi reputaciy kaip 1 2 3 4 5
kokybiskai dirbantimore

2.2 | UAB ,Inida“ yrajsipareigojusi 1 2 3 4 5
klientams ir savgsipareigojiny laikosi

2.3 | UAB ,,Inida"“ veikla atrodo stabili 1 2 3 4 5
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2.4 | UAB , Inida“ darbuotojai kompetenting
2.5 | UAB ,,Inida" darbuotojai yra kanis ir 1 2 3 4 5
atidas dirbdami su klientais

3.Jusy pareigosimonéje:
o Administratorius/ sekretorius
Vadybininkas
IT specialistas
Vadovas
Kita: ..........

O O OO
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4 priedas
Ekspertinio vertinimo instrumentas: inovatyvumo vertinimas

Ivertinkite UAB ,,Inida“ inovatyvum g pagal Sias savybes:

e Visai neludinga -1

IS dalies lndinga -2
DidZia dalimi lmdinga -3
Virsyti luke<iiai - 4
Labai aukstas lygis -5

1 Imore aktyviau nei konkurentai &b rinkai naujus
produktus/ paslaugas

2 Imore nuolat ieSko galimylyi pastilyti savo klientams
naujoves

3 Imore nuolat ieSko galimylyj atnaujinti  sava
naudojamas technologijas

4 Imonres darbuotojaijtraukiami inovacinius sprendimuys
imongje

5 Imoré turi pakankamai aukStos kvalifikacijos
darbuotoy kurti naujas paslaugas/ ubiti naujus
produktus rinkai

6 Imorgje inovaciy diegimas detaliai apibziamas
jvairiomis taisykémis, procedromis, kurios nurodo
kaip turi kuti atliktas darbas

7 Sudaromos komandos inovaciniams projektams ggnau
produkyy / paslaug karimui

8 Imore vykdo grupinius darbuotgjapmokymus, kuriais
siekiama skatinti darbuotpjnovaciii mastym

9 Darbuotojai yra skatinami dalyvauti inovagm
veikloje

10 | Imore, kurdama inovacinius produktus atlieka rinkos
poreikiy analiz

11 Kuriant naujus produktusnore analizuoja konkurent
vykdomg inovacirg veikla ir siekia identifikuoti
kuriamus naujus produktus

12 | Imorgje yra suformuluota aiski inovagigtrategija

13 | Imorgje suformuluoti aiSks inovacirgs veiklos tikslai
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5 priedas

Ekspertinio vertinimo instrumentas: zmogisSkuju iStekliy kompetencijos vertinimas

Ivertinkite personala pagal Sias savybes:

e Visai neliidinga -1

IS dalies lndinga -2
DidzZia dalimi ludinga -3
Virsyti lake<iai - 4
Labai aukstas lygis -5

Darbuotojy Ziniy lygis

1.1

Sugeba praktiSkai sgsit problemas

1.2

Sugeba padaryti tinkamas iSvadas

1.3

Sugeba suvokti, kokios gresia problemos

1.4

Sugeba atlikti darbefektyviai

15

Sugeba dirbti su kompleksisSka informacija

1.6

Siekia nauj ziniy

Darbuotojy komunikaciniai gebéjimai

2.1

Perduoda aiskias zinutes

2.2

Parenka tinkam bendravimo bdg priklausomai nug
auditorijos

2.3

Bendrauja atvirai

2.4

Teikia giztamyji ryS

2.5

Geba bendrauti komandoje

2.6

Prisideda prie bendro komunikacinio klimato geriaim

Orientacija j klientus

Geba analizuoti iS klient gaura informacip ir suvokti
poreikius

3.2

Klientams teikia informacij laiku ir efektyviai

3.3

Atsakoj kliento susifipinima

3.4

Paaiskina savo sprendimus

3.5

Sitlo inovatyvius sprendimus

3.6

Stengiasi virSyti klient lakesius

Vadow kompetencija vystyti Zmogiskuosius iSteklius

4.1

Pozityviai komunikuojamores vizijg ir tikslus

4.2

Padeda darbuotojams mokytis iS anksiegratirties

4.3

Sialo sprendimus leidziatius darbuotojams rasti sa
problemy sprendimus

4.4

UZztikrina reikiamus darbuotojams iSteklius

4.5

Dokumentuoja darbuotgjpasiekiny planus

4.6

PripaZsta darbuotaj atlikta darky ir jj jvertina

Gebé¢jimas tobuléti

5.1

Kelia sau tikslus ir geba juos pasiekti

5.2

Organizuoja savo dagltaip, kad pasiektkuo
geresnius rezultatus

5.3

Geba planuoti savo dagb

80



5.4 | Pozityviai reaguoja kontrok, atskaitingum

5.5 | Priima giztamaji rysi iS Kity

5.6 | Gebajkvépti kitus

6 Komandiné orientacija

6.1 | Geba formuoti komandos identiet

6.2 | Aktyviai dalijasi savo patirtimi komandoje

6.3 | Pripaista kity komandos nawi pasiekimus

6.4 | Savo darbu palengvina komandjregprendiny
prieémima

6.5 | Geba komandoje kelti problemas ir teikti gdgmus
dél jy sprendimo

6.6 | ISlaiko pozityw poziarj
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6 priedas

Ekspertinio vertinimo instrumentas: kity veiksnig vertinimas

Jvertinkite, kiek Zemiau pateikti veiksniai yradingi AB ,,Inida“, ir kiek jie yrajmones
konkurencingumui verslo Sakoje , verslas- vershkaje jie yra svarbs:

Imonei Verslo Sakoje
budingas/ jmonés
nebadingas | konkurencingumui
pranasumas | svarbu/ nesvarbi
lyginant su
konkurentais
54321 54321
1 Vidiniai veiksniai
1.1.| Organizacigs strukiiros tobulinimas
1.2.| Imores ir jos strukiiros lankstumas
1.3.| Imonrés vykdomi moksliniai tyrimai
1.4.| Imoreés kuriamos / taikomos naujos technologijos
1.5.| Imores vykdoma moksling tyrimy komercializacija
1.6. | Finansire — ekonomig packtis
1.7.| Imoreés turimi materialiniai iStekliai, iSskirtinjranga
1.8 | Darbo organizavimagnongje
1.9 | Turimi patentai ir licencijos
1.10 Kokybés valdymo sistemos
2 ISoriniai veiksniali
2.1.| Darbo ggos prieinamumagnonei rinkoje
2.2.| 18orinio  finansinio  kapitalo  (investicinio  arl
kreditavimo) prieinamumasnonei
2.3.| Verslo paslaug prieinamumasmonei rinkoje
2.4.| Valstybés paramos prieinamumgsonei
2.5.| Tai, kiek jmores vadybininkai, vadovai yra uzmez
ilgalaikius rySius su tiekais
2.6 | Tai, kiek jmores vadybininkai, vadovai yra uzmez
ISimtinius rysius su tie}{ais
2.7.| Tai, kiek jimorés vadybininkai, vadovai yra uzmez
ilgalaikius rySius su partneriais
2.8 | Tai, kiekjmores vadybininkai, vadoa yra uzmezg
iSimtinius rysSius su partneriais
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