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Kaunas

Patvirtinu, kad mano Aurimo Krusnos baigiamasis magistro darbas tema ,,UAB ,Makveza“
konkurencingumo didinimo galimybiy vertinimas® yra paraSytas visi§kai savarankiskai, o visi pateikti
duomenys ar tyrimy rezultatai yra teisingi ir gauti saziningai. Siame darbe né viena dalis néra
plagijuota nuo jokiy spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy tiesioginés ir netiesioginés
citatos nurodytos literatiiros nuorodose. [statymy nenumatyty piniginiy sumy uz §j darbg niekam nesu
mokéjes.

AS suprantu, kad iSaiSkéjus nesaziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis

Kauno technologijos universitete galiojancia tvarka.

(vardg ir pavardg jrasyti ranka) (parasas)



Aurimas Krusna (2017). The Evaluation of Possibilities to Increase Competitiveness in the UAB Makveza. Master’s Final
Thesis in Enterprises Management / Lect. dr. T. Stravinskas. The School of Economics and Business, Kaunas University of
Technology.

Social science: 03 S. Administration and Management

Key words: competitiveness, company, possibilities.

Kaunas, 2017. 71 p.

SUMMARY

The topic of the Master's thesis is relevant as the main factors influencing competitiveness are the
following: the novelty of the service, the quality, the conformity of the goods / services to international
standards, the conditions of the presentation and payment, the level of service and others. The key to
competing in a company is to determine the company's competitive advantage in the market and to
select appropriate strategies for the current economic situation.

The object of the study: the increase of competitiveness in the joint - stock company ,,Makveza‘“.

The aimof the study: to reveal the most appropriate ways and means to increase competitiveness of
the joint - stock company ,,Makveza‘“ in Alytus town.

The tasksof the study:

1. To reveal the issue of the importance of competitiveness;

2. To analyze theoretical aspects of the competition, competitiveness, the competitive advantage
and the evaluation of competitiveness.

3. To perform the analysis of statistical data and customer needs in order to determine the
competitive position of the joint - stock company ,,Makveza“ in Alytus town.

4. To submit a plan of measures to increase competitiveness of the joint - stock company
»Makveza‘“ in Alytus town.

The main study results:

Competitiveness is a complex phenomenon that requires improvement not only in the sphere of
economy. Every day more and more innovations are brought in the field of technology and the
emerging consumer needs make them stumble and grow. Competition among suppliers forces to
innovate paying more attention to the quality of goods. The challenge to defeat in competing becomes
an essential goal, therefore, a great deal of attention is paid to seeking for the ways of the increase of

competitiveness, developing and implementing strategies.
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IVADAS

Siandieninéje, nuolat tobuléjandioje visuomenéje konkurencija vyksta kiekviename sektoriuje.
Sparciai kintantys vartotojy poreikiai, vercia jmones nuolat ieskoti naujy budy, jmoniy veiklai plésti
bei konkurencingumui didinti. Viena pagrindiniy tiksly, kuriy siekia organizacijos yra pelno bei
konkurencingumo didinimas.

Temos aktualumas. Konkurencinis pranasumas, didéjanti uzimama verslo rinka labai svarbi
kiekvienai jmonei, norint pléstis ir eiti pirmyn. Darbuotojy motyvavimas, naujos technologijos, prekiy
ir paslaugy kokybé, pagrindiniai elementai, kurie padeda organizacijoms ar jmonéms plésti savo veikla
ir i8likti konkurencingoms. Norint jmonei islikti konkurencingai reikia nuolat stebéti savo aplinka, tiek
jmonés viduje, tiek uz jmonés riby, nes visi stebimi elementai, kurie supa pacig jmone, juos stebint,
leidZia rengti tinkamas konkurencingumo strategijas bei tobulinti pagrindinius veiksnius, kurie geba
didinti jmonés konkurencingumg.

Darbo problema. Konkurencingumo didinimo galimybés aktualios kiekvienai jmonei ar
organizacijai, labai svarbus, kad jos nuolat tobulinty savo konkurencinj pranaSumg. Taciau nuolat
keiCiantis vartotojy poreikiams bei tobuléjant technologijoms, daugelis jmoniy nebespéja prie jy
prisitaikyti.

Lietuvoje nemazai mokslininky, nagrinéjusiy konkurencingumo temg. Darbe, analizuojant
konkurencingumo sampratos aspektus bei konkurencingumg lemiancius veiksnius, buvo pasitelkta
jvairiy tiek uzsienio, tiek Lietuvos autoriy darbai: V. Barkausko (2009), 1. Beniusienés, G. Svirskienés
(2008), J. Bruneckienés, A. Guzaviiaus, R. Cinéikaités (2010), R. Gineviciaus, A. Krivkos (2010), D.
Jurevigienés, A. Komarovos (2010), R. Kersienés (2009), R. Kinderio, L. Zalio, 1. Zalienés (2011), D.
Klimagauskienés (2007), A. Liuévaitienés, K. Peleckio (2011), N. Paliulio, R. Cin¢ikaités (2011), K.
Rinkauskaités (2007), G. Valodkienés, V. Snieskos, V. Gaidelio (2011). Alytaus mieste yra kelios
gerai zinomos statybiniy, apdailos, $ildymo ir sodo-darzo prekiy jmonés, konkurencija tarp Siy jmoniy
yra aktyvi. Labai svarbu, jog jmonés gebéty greitai reaguoti j rinkos pokycius, kurti ir diegti naujoves
bei nuolat stebéti ir vertinti konkurencing aplinkg. Todél magistro darbo problema — aktyvi
konkurencija tarp jmoniy, prekiaujanciy gerai zinomos statybiniy, apdailos, Sildymo ir sodo-darzo

prekémis Alytaus mieste.

Darbo objektas: UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinimas.
Darbo tikslas — iSnagrinéti tinkamiausius biidus ir priemones UAB ,Makveza“

konkurencingumui didinti Alytaus mieste.



Darbo uzdaviniai:
1. Atskleisti konkurencingumo reik§més problematika;
2. Isanalizuoti konkurencijos, konkurencingumo, konkurencinio  pranasumo bei
konkurencingumo vertinimo teorinius aspektus;
3. Pateikti tyrimo metodologija UAB ,,Makveza“ konkurencingumui istirti;
4. Atlikti statistiniy duomeny bei klienty poreikiy analizg, siekiant nustatyti UAB ,,Makveza“
imonés konkurencing pozicija Alytaus mieste;
5. Pateikti priemoniy plang UAB ,,Makveza“ konkurencingumui didinti Alytaus mieste
Tyrimo metodai: mokslinés literatiros analizé, statistiniy duomeny sisteminimas, anketinés

apklausos, grafinio vaizdavimo metodai.



1. VERSLO JMONIU KONKURENCINGUMO PROBLEMOS ANALIZE

Tirti konkurencingumo problemas skatina $iuo metu nuolat besikeic¢ianc¢ios ekonominés sglygos,
kurios tampa labai svarbiomis toms pramonés Sakoms, kurios nepasizymi tam tikrais konkurenciniais
pranasumais. Konkurencingumg lemiantys veiksniai yra svarbiis norint didinti patj konkurencinguma.
Ivertinant ir atitinkamai j juos reaguojant, galima grei¢iau pasiekti geresniy rezultaty ir taip islikti
konkurencingoms.

Konkurencingumas sudétingas reiskinys, reikalaujantis tobuléjimo ne vien ekonomikos srityje.
Kiekviena diena atneSa vis daugiau naujoviy technologijos srityje bei kylantys vartotojy poreikiai
veréia temptis ir augti. Konkurencija tarp tiekéjy vercia kurti inovacijas, vis didesnj démesj skirti
prekiy kokybei. IsSukis nugaléti konkuruojant tarpusavyje tampa esminiu siekiu, todé¢l daug démesio
skiriama konkurencingumo didinimo btidams ieSkoti, strategijoms sudaryti bei jgyvendinti.

Vienas svarbiausiy visy imoniy tiksly — iSlikti geriausiai §iy dieny konkurencijoje. Imonés
pelnas, vartotojy pripazinimas bei susidoméjimas pacia jmone leidZzia pasiekti sékme rinkoje.
Tenkinant vartotojy poreikius jmonés susiduria su jmonémis, kurios taip pat uzsiima ta pacia veikla.
Taip susidaro konkurencija, varzymasis, kuri jmoné pritrauks kuo daugiau klienty i savo puse.

Didziausia konkurencijos problema, nuolat kintant vartotojy poreikiams bei daznai tampant
jiems jnoringesniems, kiekviena jmoné turi sutelkti didziulj démesj j jy poreikiy tenkinima, o tai
padaryti ypatingai sunku, kai rinkoje atsiranda jmoniy, besivercianciy ta pacia veikla.

Zlugimas gresia toms jmonéms, kurios teikia nekonkurencingas paslaugas. Dazniausiai vartotojy
poreikius siekia patenkinti kelios ta pacia veikla besivercian¢ios jmonés. Taigi tarp jmoniy vyksta
nuolatiné kova — konkurencija.

Konkurencingumo problema dazniausiai iskyla tada, kai jmong¢, besiveréianti bet kokia veikla,
sutinka sau lygy partneri, kuris taip pat verciasi ta pacia veikla. Taip imoniy atstovai priversti suvokti,
kad norint i8likti konkurencingu, privalo nuolat imtis strategijy, kurios padéty iSlaikyti gera varda ir
prisivilioti kuo daugiau klienty.

Vartotojams nuolat siilomos jvairios akcijos ar nuolaidos, tokiu biidu stengiamasi sustiprinti
pozicijas rinkoje konkuruojant su kitomis jmonémis. Eksperty teigimu, konkurencingumo kovoje
laimeti gali tos jmones, kurios geba maZinti savo verslo modelio poreikj pinigams bei tinkamai
prisitaiko prie pakitusios konkurencinés aplinkos.

Kaip privilioti vartotoja, kaip priversti jj pirkti pas tave, o ne pas tavo konkurentg, nuolatinis
kiekvieno verslininko klausimas. Juk pasiiilyta paslauga ar pateikta nauja preké neturés jokios galios,
jei kiekvienas verslininkas neturés tam tikros strategijos tai paslaugai ar prekei pateikti. O jeigu tavo
vardas ar zenklas néra populiarus, jeigu tavo regione yra daug zinomesnio zenklo verslo atstovy, kas

tada. Tik konkurencingumas, nuolatinis darbas leidzia spresti konkurencingumo problemas.
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Geb¢jimas priimti teisingus sprendimus, optimalaus valdymo budo pasirinkimas, darbuotojy
kvalifikacija, inovacijy diegimas, konkurencingy strategijy jgyvendinimas ir t.t. — konkurencingumas,
viskas, kas siejama su pacia jmone, ir leidzia jai i§likti konkurencingai, vadinamas konkurencingumas.
Produktyvumas, efektyvumas bei veiksmingumas — trys principai, kuriy privalo laikytis jmonés,
norédamos iSlikti konkurencingos. Produktyvumas reikalingas valdant iSteklius, efektyvumas siekiant
naujy tiksly ir veiksmingumas lemiant supancia aplinka.

Konkurencingumo problemas daugelis autoriy nagrinéja jau seniai. Labai svarbiis tokie autoriai:

M. E. Porteris, E. Vaiginiené, A.Smitas, R.KerSiené, I.Maksvytiené ir daugelis kity autoriy.

1 lentelé. Konkurencinio pranasumo apibrézimai (sudaryta autoriaus)

Autorius ApibrézZimas

Konkurencinis pranaSumas suteikia galimybe jvertinti kiekvienos
Ginevicius, R., Korsakiené, R. (2005) | jmonés galimybes, atliekant tinkamus veiksmus konkurencinei
pozicijai analizuoti.

Konkurencinis pranasumas vertinamas tuomet, kai ekonominiai
Beniusiene, I, Svirskiene, G. (2008) pasikeitimai  rinkoje  suteikia  galimybg¢  iSnagrinéti  jmonés
konkurencing pozicija kity jmoniy atzvilgiu ir sékmingai konkuruoti.

Konkurencinis pranaSsumas — sukuriamas verslo procesas, kuri
Christensen, H. K. (2010) privercia kiekvieng vartotojg jsigyti preke ar paslaugg, taip sukuriant
konkurencija kitoms jmonéms.

Konkurencinis pranasumas apima lyginamajj ir absoliuty
Liucvaitiené, A., Paleckis, K. (2011) pranasumg. Konkurencinj pranasuma uztikrina tik Siy abiejy
pranasumy formy saveika.

Konkurencinis prana§umas — objekto gebéjimas dirbti pelningai ne
Barkauskas V., Backaitis D. (2007) | tik savo Salies ar uZsienio rinkai vertinant su kitais konkurentais.

Daugelis autoriy konkurencingumg sieja su konkurenciniu pranaumu. Siandieniné ekonomika
konkurencinj pranaSumg sieja ne tik su gamtiniais iStekliais ar prekés kokybe, bet ir nematerialiais
iStekliais: informacingumu, moksliniais pasiekimais, profesija ir pan. Naujovés technologijoje
svarbiausia sritis siejama su konkurenciniu pranasumu. 1 lentel¢je pateikiama, kaip keletas skirtingy
autoriy nagrinéja konkurencinj pranasumg.

Anksciau pateikta lentelé parodo, jog daugelis autoriy konkurencinj pranasuma suvokia panasiai.
Imoniy gebéjimas skubiai reaguoti j susidariusius poky¢ius rinkoje bei kity jmoniy konkurencinguma
gauna didesn] pelng. Taip jos tampa konkurencingai pranaSesnés uz kitas rinkoje esanc¢ias jmones.
Taciau jmonés nuolat ir aktyviai dirbancios konkurencinéje aplinkoje, gali apsunkinti kity jmoniy

veiklg ir taip Zengti pirmyn (J. Bruneckiené, V. Snieska, 2009).
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Konkurencinis pranaSumas suteikia galimybe gaminti prekes ar gaminti paslaugas bei jas
realizuoti patrauklesnémis kainomis lyginant su konkurentais. Konkurencingumas, kaip ir
konkurencinis pranasumas, priklauso nuo daugelio veiksniy, esanc¢iy tiek jmonés viduje, tiek iSoréje.
Prie visy veiksniy taip pat priskiriama ne maziau reikSmingi veiksniai tokie, kaip efektyvus valdymas,
strategijos, planavimas ir pan.

V.Navickas ir A. Malakauskait¢ sudaré konkurencingumo vertinimo problemy schema.
,Konkurencingumo vertinimo problemos skirstytinos ] susijusias su koncepciniais ir metodiniais
apribojimais bei j iSreiSkiancias konkrecias konkurencingumo vertinimo metodiky taikymo problemas*

(V. Navickas, A. Malakauskaite, 2010).

KONKURENCINGUMO VERTINIMO PROBLEMOS

J I

TEORIJA PRAKTIKA

J I

APRIBOJIMAI KONKURENCINIAM VERTINIMUI

A\ 4 A 4

Konkurencingumo koncepcijos Laiko istekliai

Konkurencingumo vertinimo metodika Finansy istekliai

Informacijos prieinamumas ir kokybe

1 pav. Konkurencingumo vertinimo problemos ( V. Navickas, A. Malakauskaité, 2010)

Kaip pateiktas 1 paveikslas parodo, kad konkurencingumo problemos gali biiti siejamos ne tik
su prekiy ar paslaugy kokybe, bet ir su finansiniais iStekliais, informacijos pateikimu bei laiko
aspektu. Labai svarbu, kad visi jmonés darbuotojai tinkamai atlikty jiems pavestas pareigas.

Pasaulio ekonomikos forumas (PEF) kasmet atlieka pasaulio Saliy vertinimus pagal bendra
konkurencingumo indeksg (BKI). BKI skaiCiuojamas atsizvelgiant | visy Saliy respondenty
vertinimus, svarbiausius makroekonominius rodiklius bei jvertintus tris subindeksus (pagrindiniy
reikalavimy, naSumg (efektyvumg) skatinanciy veiksniy ir inovatyvumo bei verslo iSmanumo).
2016 m. Pasaulio ekonomikos forumo konkurencingumo tyrimo duomenimis aStuntus metus lyderé
pagal BKI islieka Sveicarija. Antroje vietoje — Singapiras, tre¢ioje — JAV. Lietuva pagal BKI kasmet
kyla auk$tyn: 2016 m. pakilo 1 pakopa ir uzémeé 35 vieta, 2015 m. — 36, 2014 m. — 41, 2013 m. — 48

vieta. Estija, kaip ir praé¢jusiais metais, iSliko 30 vietoje, Latvija i§ 44 nusileido j 49 vieta.
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Siekdamas jvertinti Saliy iSsivystymo lygj ir konkurencinguma, PEF kasmet atlicka pasaulio
Saliy konkurencingumo tyrima, kuriame dalyvauja daugiau nei Simtas valstybiy (2016 m. - 138, 2015
m. - 140, 2014 m. - 144, 2013 m. - 148, 2012 m. - 144). Lietuva $iame tyrime dalyvauja nuo 2001 m.

Pagal naSuma skatinanciy veiksniy subindeksg, vertinant ir analizuojant aukstgjj bei profesinj
moksla, prekiy ir darbo rinko nasuma, finansy rinkos plétra, technologinius aspektus, rinkos dydzio
vertinimg, pirma vietg ketvirtus metus i§ eilés uzima JAV, antra vieta priklauso Singapiirui, trecia vieta
priklauso Sveicarijai. Lietuva vertinant pagal visus $iuos indeksus liko 36 vietoje. Latvija nusileido
keliomis pozicijomis zemyn uz Lictuvg ir liko 42 vietoje. Estija liko 28 vietoje. Lictuvoje auks$¢iausiai
jvertintos Sios naSumg skatinanc¢iy veiksniy subindekso sritys: auk$tojo mokslo ir profesinio mokymo —
26 vieta (2015 m. — 24) bei technologiné parengtis — 27 vieta (2015 m. — 22). PrascCiausiai vertinamos
Sio subindekso sritys: Lietuvos rinkos dydis — 77 vieta (2015 m. — 78), finansy rinkos plétra — 60 (2015

m. — 57), ir darbo rinkos veiksmingumas — 59 vieta (2015 m. — 53).

2 lentelé. Lietuvos reitingas pagal BKI komponentus 2012-2016 m. (https://osp.stat.gov.lIt.)

\Vieta tarp pasaulio Saliy

2012 2013 2014 2015 2016
37_1%21 pagal BKI / reitingo taskai (vertinimo skale — A5 44 W8/44101/45 136/45 3546
Pagrindiniy reikalavimy subindeksas 49 43 37 35 35
Instituciné aplinka 60 61 58 53 51
Infrastruktiira 40 41 43 42 45
Makroekonominé aplinka 75 58 42 30, 34
Sveikata ir pradinis i§silavinimas 39 50 35 36 32
NaSumg skatinanciu veiksniy subindeksas 46 47 38 36 36
AuksStasis iSsilavinimas ir profesinis mokymas 26 27 26 24 26
Prekiy ir paslaugy rinkos veiksmingumas 56 49 47 36 39
Darbo rinkos veiksmingumas 65 69 53 53 59
Finansy rinkos plétra 87 87 65 57 60
Technologiné parengtis 33 35 28 22 27
Rinkos dydis 74 78 77 78 77
Inovacijuy ir verslo iSmanumo subindeksas 47 44 44 37 43
Verslo iSmanumo 56 48 49 39 42
Inovacijos 43 44 44 36 39
Tyrime dalyvavusiu Saliy skaicius 144 148 144 140 138

Pagal inovacijy ir verslo i§manumo subindeksa 2016 m. lyderiy pozicija i§laike Sveicarija,
antroje vietoje buvo JAV, treCioje vietoje — Vokietija. Lietuva lyginant su 2015 m. nusileido 6
pakopomis zemyn ir liko 43 vietoje, Latvija isliko 58 vietoje, Estija i§ 31 nusileido j 33 vietg. Lietuva
pagal verslo iSmanumo srities vertinimus i§ 39 vietos nusileido j 42, pagal inovacijy — i$ 36 | 39 vieta.

Vertinant UAB ,,Makveza“ konkurencinj pranasumg Alytaus mieste, jmonés vadovai stengiasi

kiekvienais metais jvertinti prekybos tinklo reitingus kity prekybos tinkly atzvilgiu. Prekybos tinklo
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vadovai analizuodami savo bei konkurenty tam makroekonominius rodiklius, kurie padeda nustatyti
prekybos tinklo reitingus: pardavimus, finansinius rodiklius, rinkos dalj, prekiy paklausa ir kt.

Analizuojant statybiniy prekiy prekybos tinkly konkurencingumo problema, pateikiama visy
prekybos tinkly, esanciy Alytuje konkurencingumo reitingai, vertinant paskutiniy mety prekybos
duomenis. Vertindami prekybos tinklo UAB ,,Makveza‘“ reitingus vadovai, visy pirma, Stebi prekybos
tinklo uzimama rinkos dalj Alytuje bei prekiy ar paslaugy rinkos veiksminguma.

Vertinant rinkos dalies dydj, prekiy ir paslaugy veiksminguma, inovacijas bei verslo nasuma,
prekybos tinklo vadovai kasmet atlieka tyrimus su savo vartotojais bei konkurentais, pagal kuriy
vertinimus atlieka paskai¢iavimus jmonés viduje, nustatydami jy reitingus kity prekybos rinky

atzvilgiu Alytaus mieste. Imonés vadovai skai¢iavimo metodus pasirenka ir atlieka tik jmonés viduje.

UAB "LANKAVA"

UAB "LYTAGRA"

UAB "SENUKAI"

UAB "MAKVEZA"

|
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3 4 4,5

= Rinkos dydis m Prekiy ir paslaugy rinkos veiksmingumas

2 pav. Prekybos tinkly rinkos dydis bei prekiy ir paslaugy rinkos veiksmingumo analizé Alytaus mieste

(imonés duomenys)

Kaip galima pastebéti, jog pateikti paskutiniy mety duomenys parodo, jog per paskutiniuosius
metus uzimama rinkos dalis bei prekiy ir paslaugy rinkos veiksmingumas Alytaus mieste priklauso
dviem prekybos tinklams UAB ,,Makveza“ bei UAB ,,Senukai®, tai jrodo, kad Sie prekybos tinklai
eina lygiagreciai ir tarp jy vyrauja stiprus konkurencingumas parduodant prekes didmenoje.

Vertindami prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ inovacijy ir verslumo iSmanumga, prekybos tinklo
vadovai , atlike prekybos tinklo analize¢ pastebi, jog $is prekybos tinklas pagal reitingus tarp kity
prekybos tinkly pirmauja, ypatingai vertinant paskutiniuosius metus, kadangi paklausa Sio prekybos

tinklo Zymiai iSaugo.
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UAB "LANKAVA"

UAB "LYTAGRA"

UAB "SENUKAI"

UAB "MAKVEZA"

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 35 4 45

® Inovacijos ™ Verslo iSmanumo

3 pav. Prekybos tinkly inovacijy bei verslo iSmanumo analizé Alytaus mieste (jmonés duomenys)

Vertinant prekybos tinkly inovacijas bei verslo iSmanumg yra matoma, kad prekybos tinklas
UAB ,,Makveza“ pagal reitingus uZima pirmaja vieta, tac¢iau norint, kad prekybos tinklas iSlikty
pirmoje vietoje ir pirmauty, svarbu nugaléti visus verslo plétros barjerus.

Tam, kad paneigty visus skai¢ius ar juos sumazinty, bitina jveikti verslo plétros barjerus. 2015 —
2016 metais atlikti tyrimai parodé, jog didZiausia problema ir slegiantis barjeras, neleidziantis siekti
geresniy rezultaty tai valstybés biurokratija, slegiantys mokesciai bei darbo reglamentas, kuris

neleidzia laisviau dirbti.

m2015 m2016 m2017

Nekvalifikuota darbo jéga

Valstybiné biurokratija

Darba ribojantys reglamentai

Mokesciy reguliavimas

4 pav. Verslo plétros barjerai Lietuvoje (sudaryta remiantis Lietuvos statistikos

departamento duomenimis)

15



4 paveiksle pateikti verslo plétros barjerai parodo, kad didZiausig jtakg plétojant verslg bei
keliant konkurencingumo pranaSumga kity jmoniy atzvilgiu, turi visi barjerai, kurie susij¢ su valstybéje
numatytai teisiniais aktais, numatytais mokesciai bei darbo reglamentu.

Nors literatiiroje daug démesio skiriama konkurencingumo tyrimui, taciau keiiantis vartotojy
poreikiui, konkurencingumas iSlieka tyrinéjimo objektu, kadangi konkurencingumas vis labiau
aStrinamas paciy vartotojy.

Stebint mokslininky atliktus tyrimus, iSanalizuotus statistinius duomenis, galima teigti, jog
konkurencingumo klausimas aktualus visame pasaulyje, visose jmonése ar organizacijose. Atlikti
mokslininky tyrimai konkurencingumo atzvilgiu parodo, kad Sie savo ruoztu néra vieningos nuomonés
apibrézdami konkurencingumo sgvokg ir visi interpretuoja ja savaip. Pagrindiniai barjerai, kuriuos
traktuoja verslo atstovai kaip didziausig jmoniy ,,prie$g* — valstybés numatyti mokes¢iai bei jstatymai.

Apibendrinant galima teigti, jog iSanalizavus pagrindinius konkurencingumo barjerus, galima
formuoti pagrindines konkurencingumo problematikas — visy pirma, mokslininkai néra pateike
vieningos konkurencingumo savokos ir, antra, mokslininkams daug diskutuojant apie
konkurencinguma ir nepri¢jus vieningos nuomonés, sunku numatyti veiksnius, kurie padéty kelti

konkurencinguma paciose imonése.
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2. KONKURENCINGUMA LEMIANCIU VEIKSNIU TEORINIS
PAGRINDIMAS

2.1. Konkurencingumo samprata

Zodis , konkurencija®“ yra kiles i§ lotyny kalbos ir siejamas su ZodZiu ,,concurrentia®, reiskiancio
varzybas, varzymasi ar susidiirimg. Visos jmonés konkuruodamos tarpusavyje, nuolat ieSkancios
naujoviy bei dedancios pastangas buti lyderémis, sukuria konkurencija. Ir tik nuo daugelio dalyky
priklauso, ar jmonés taps lyderémis ar ne. Kadangi konkurencingumas mokslingje literatiroje
vertinamas skirtingai ir vieningo sgvokos apibrézimo néra, tam reikalinga atlikti mokslininky
literatiiros analizg, kuri padéty jvertinti konkurencingumo sampratg.

Vieningos nuomonés apie konkurencinguma taip ir néra prieita. Vienas dazniausiai sutinkamy
palyginimy tai, kad konkurencingumas yra santykis tarp dviejy konkurenty bei gebéjimas dirbti geriau
(F. Damanpour, R. M. Walker, C. N.Avellaneda, 2009).

Atlikdami tyrimus V.Kavaliauskiené ir V.Snieska (2012) teigia, kad , konkurencingumas — tai
sudétinga charakteristika, ir norint jg apibiidinti ir iSmatuoti reikia jvertinti jvairius rodiklius, objekto ir
subjekto savybes, taikyti skirtingas metodologijas®.

Mokslininkai nagrinédami konkurencingumo savoka, ja traktuoja skirtingai (Liucvaitiené ir
Peleckis, 2011; Beniusiené ir Svirskiené, 2008; Rinkauskaite, 2007; Simberova ir kt., 2007; Porter,
1990; Salazar et al., 2012) ir organizacijy (WEF; OECD, 1997) (Zr. 3 lentel¢).

3 lentelé. Konkurencingumo samprata (sudaryta autoriaus)

Autorius ApibréZimas
Pasaulio ekonomikos | Konkurencingumas — tai institucijy, politikos ir veiksniy rinkinys,
forumas (WEF) apibréziantis Salies naSumo lygj.

Liucvaitiené ir Peleckis | Konkurencingumas — tai jmoniy gebéjimas kurti savo verte, kurios
(2011) kuriamoji galia biity aukstesnio lygio negu konkurenty, taip
sukuriant Sakos pelninguma.

Beniusiené ir Svirskiené | Konkurencingumas — tai objekty ar subjekty gebéjimas konkuruoti
(2008) tarpusavyje laiko ir vietos atzvilgiu.
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3 lentelés tesinys

Rinkauskaité (2007) Konkurencingumas — jmoniy gebéjimas gaminti ir parduoti
hamogeniskus gaminius palankesnémis saglygomis nei konkurentai,
taip sukuriant tarpusavio konkurencinguma.

Simberova ir kt. (2007) Konkurencingumas — tai gebéjimas islaikyti konkurencine pozicija
tarptautinéje rinkoje tarp kity panaSaus tipo, regiony.

Salazar et al. (2012) Konkurencingumas — tai jmonés sugebéjimas islikti aplinkoje bei
konkuruoti su kitomis jmonémis.

Kaip parodo 3 lentel¢, konkurencingumo sgvoka skiriasi tuo, kaip kiekvienas autorius ja
nagrinéja. Dazniausiai uzsienio (Salazar et al., 2012; Tsai et al., 2008; bei Porter, 1998) ir lietuviy
(Beniusien¢ ir Svirskiené, 2008; Navickas ir Malakauskaité, 2009) autoriy darbuose yra i$skiriami Sie
keturi konkurencingumo lygmenys:

e valstybés konkurencingumas;
e miesto konkurencingumas;

e ukio Sakos konkurencingumas;
e jmonés konkurencingumas;

Visus $iuo lygmenis sieja glaudus rySys, tarkime, valstybés konkurencingumas daZniausiai
priklauso nuo jmoniy ar jy Saky galimybiy, kuo jmonés dirba efektyviau, tuo valstybés lygis ir
konkurencingumas iSauga. Tai savu ruoStu labai apima ir verslo sektoriy, didmeninés ar mazmeninés
prekybos jmonés, kurios nesa pelng ne tik sau, bet ir valstybei.( V. Dubinas, E. Smilga, 2005).

Sios jmonés nesa indélj vystant gyventojy socialinj, ekonominj bei kultiirinj vystyma. Jmoniy
konkurencingumas priklauso nuo jmonés sanaudy, gaunamo pelno, parduodamy prekiy, technologinio
proceso bei nuo galutinio rezultato (M. Sancharan, 2011).

Imonés, teikiancios paslaugas ar parduodancios prekes, tiesiogiai priklauso nuo paciy vartotojy,
kadangi kuo paklausesné teikiamos paslaugos ar prekeés, tuo daugiau Zmoniy eis apsipirkti biitent j Sias
jmones. Taigi patys vartotoja,i pirkdami ty jmoniy prekes, kuria paklausg buitent toms jmonéms ir taip
suteikia galimybe tobuléti ir eiti pirmyn. Taip pat sukuriama Sios tkio Sakos konkurencingumas, kuris
yra labai svarbus kuriant pacios Salies konkurencingumg. Todél kalbat apie bet kurios Sakos
konkurencinguma, pirmiausiai reikty nepamir$ti, kad svarbiausiu uzdaviniu ir sglyga lieka Salies
konkurencingumas (loncica et al., 2007).

Tik po to seka bet kurios verslo Sakos konkurencingumo aiskinimas (Ioncica et al., 2007)
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Imonés konkurencingumas

| Ukio Sakos konkurencingumas

T | Miesto konkurencingumas

Salies konkurencingumas

5 pav. Konkurencingumo lygmenys (sudaryta pagal Salazar et al., 2012; Tsai et al., 2008;
Porter, 1990; BeniuSiené ir Svirskiené¢, 2008; Navickas ir Malakauskaité, 2009)

Analizuojant konkurencingumo samprata, iSskiriamos dvi kryptys:
¢ klasikine konkurencingumo kryptis siejama su varzyby procesu,
¢ neoklasiking kryptys siejama su struktiiriniy pozitriu j konkurencijg.

Analizuojant konkurencingumo sampratg abiejy krypciy atstovai sutaria dél vieno dalyko, jog
pagrindinis konkurencingumo tikslas — vartotojy poreikiy tenkinimas ir pasirinkimo laisvé. Visi
esminiai dalykai, kurie daromi norint jmonei iSlikti konkurencingai, siejami su vartotojy gerove, jy
pasirinkimo laisve (N. Klimasauskiené, 2007; L.Staskeviciiité ir Tamositnien¢, 2010).

Sios dvi kryptys skiriasi tik savo pozifiriu j konkurencinguma, klasikiné kryptis labiau
nukreipiama varzyby linkme, kai kiekviena jmoné stengiasi biiti pranaSesné¢ uz savo konkurentg.
Konkurencingumas tuomet isreiSkiamas per prekés ar pasiiilos kainos maz¢jima, kai gamintojas vengia
prekiy pertekliaus sandélyje. Neklasikinis pozitiris labiau Zitiri j pac¢ios jmonés prisitaikyma prie savo
konkurento ir varZybos tarp konkurenty nebetenka galios. Svarbu mokéti sutelkti démesj  patj save ir
taip sugebéti pritraukti vartotoja.

Kaip teigia M. E. Porteris (1990), kiekviena jmoné norédama i$likti konkurencinga privalo biiti
inovatyvi, prisitaikyti prie visy technologijy ir tai daryti daug greiiau nei jos konkurentai.
Svarbiausias jmonés tikslas siekiant konkurencingumo — patenkinti vartotojy poreikius ir uztikrinti jy
socialing gerove bei suteikti galimybe didinti gyventojy pajamy dydj (BeniuSiené¢ ir Svirskieng¢, 2008;
Staskevicitté ir Tamositiniené, 2010).

Ekonomikos teoretikai pramonés Saka, kuri gamina tuos pacius produktus arba teikia tokias
pacias paslaugas, jungia j vieng jmoniy grup¢. A. Liucvaitiené ir K. Peleckis (2011) jmoniy grupés,
gaminancia ta pat] produkta arba teikiancig ta pacia paslauga, konkurencinguma apibudina kaip
gebéjima prisitaikyti prie konkurencinés aplinkos salygy.

G. Valodkiené, V. Snieska ir V. Gaidelys (2011) tos pacios tkio $akos konkurencingumga sieja su

Jmoniy gebéjimu prisitaikyti prie naujoviy. Taciau akcentuoja, kad svarbiausiais ir esminis dalykas ne
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prisitaikyti prie jy, bet tikslingai jas panaudoti. Juk nebitinai visos technologijos gali buti

konkurencingos, nors jos ir yra neseniai atnaujintos.

L Potencialts )
Deréjimosi konkurentai Naujy
galia konkurenty
tikimybé
A 4
. »| Konkurencija tarp | .
Tiekgjai esamqﬁrﬁnq P Pirkejai
y
Produkty ar paslaugy Deréjimosi
pakaitaly tikimybé Produktai galia
pakaitalai

6 pav. Porterio ,,penkiy konkurenciniy jégy“ modelis (Porter, 2008)

M. E. Porterio (2008) ,,penkiy konkurenciniy jégy‘ modelis yra naudojamas dazniausiai, kuomet
nagrinéjama pramonés $aky konkurencingumas. Sj modelj sudaro: nauji konkurentai, produkty
pakaitaly atsiradimas, geb¢jimas derétis su tiekéjais, klienty paklausa bei konkurencingumas tarp paciy
jmoniy (zr. 6 pav.).

Visi anksciau pateiktame paveiksle nurodyti veiksniai turi jtakos jmoniy pelningumui tarp ta
pacia veikla uzsiimanciy jmoniy bei kelia tos Sakos konkurencinguma.

Imon¢ yra neatsiejamas konkurencingumo elementas, jeigu nebiity paciy jmoniy, nevykty pats
konkurencingumo reiskinys. JImoniy konkurencingumas priklauso nuo to, kaip jos geba prisitaikyti prie
rinkos pokyc¢iy, prie naujai jsikiirusiy jmoniy ir geb¢jimy iSsilaikyti rinkoje. (Liu¢vaitiené ir Peleckis,
2011).

I. BeniuSienés ir G. Svirskienés (2008) teigimu, kova konkurencingumo kovoje laimi tos jmonegs,
kurios:

e suteikia tokig preke ar paslauga, kurios biity vertinamos vartotojy, unikalios ar netgi
iSskirtinés;

e geba itin greitai reaguoti ] rinkos pokyc¢ius bei prie jy prisitaikyti;

e greiciau nei jy konkurentai sugeba pasiekti auksSciausia rezultata.

Anot A. Liucvaitienés ir K. Peleckio (2011), jmonés norédamos iSlikti konkurencingos ar netgi
kelti konkurencingumo lygi, privalo nuolat stebéti aplinkg tiek imonés viduje, tiek uz jmonés riby, taip
bus lengviau nustatyti veiksnius, kurie lems pacios jmonés konkurencingumg. Vienas svarbus
aspektas, jog imonés keldamos konkurencingumo lygj, veiksnius, esancius tiek jmonés viduje, tiek uz

jo riby, nagrinéty kompleksiskai, kadangi Sie veiksniai tarpusavyje jungiami j vientisg sistema.
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Apibendrinant galima teigti, jog vieningos nuomonés, kas yra konkurencingumas, néra. Tai
priklauso nuo priezaséiy, kurios lemia konkurencingumg tiek jmonés viduje, tiek uz jos riby. Tiriant
imoniy konkurencingumo lygmenj, galima teigti, jog jis labiau priklauso nuo jmonés veiksniy, esanciy
uz jmonés riby. Tad tiriant jmoniy konkurencinguma, labai svarbu aptarti, kokie pagrindiniai veiksniai

leidzia jmonéms islikti konkurencingoms kity jmoniy atzvilgiu.

2.2. Konkurencinguma lemiantys veiksniai

Kaip I. Roffe (2007) teigia, kieckviena jmonés norédamos islikti konkurencingos ir patrauklios
vartotojams, privalo turéti strategijas, kuriomis vadovautysi. Strategijos, kuriomis vadovaujasi jmongés,
suteikia joms galimybe pelnyti gerg varda, suprantama kaip vartotojy norg jsigyti Sios jmonés prekes ar
paslaugas. Tas pats autorius teigia, kad konkuravimo strategija — tai jmonés gebéjimas jgyvendinti jos
pacios tikslus, jvertinant vidinius bei iSorinius jmongés veiksnius.

R. Ginevi¢iaus bei A. Krivkos (2010) analizuodamas Drucker (1986) teigia, jog jmonés
konkuruodamas tarpusavyje ir vertindamos savo galimybes kity jmoniy atzvilgiu, privalo jvertinti ne
tik dabar turima situacija, bet ir kokia ji bus ateityje arba kokia ji turéty biti ateityje. Tik iSnagrinéjus
vidines ir iSorines aplinkas, galima pasirinkti tinkama kryptj.

I. Beniusiené¢ ir G. Svirskiené (2008) analizuodama konkurencingumg teigia, jog iSoriné aplinka
yra makroaplinkos dalis, kurig nusako veiksniai formuojantys galimybes bei ribojimus, kurie atsiranda
konkurencinéje aplinkoje. Vidinius veiksnius jmon¢é gali maZiau ar daugiau kontroliuoti.

Vidiniai veiksniai. V. Clulow, C. Barry & J. Gerstman (2007) teigimu, jmoniy
konkurencingumas priklauso nuo jmoniy nematerialaus turto (klienty pasitikéjimo, jmonés jvaizdzio,
pacios jmonés kapitalo, nuo gebéjimo konkuruoti su kitomis jmonémis tame paciame tinkle) bei
gebéjimy ( Ziniy, organizacijos kultliros bei turimos patirties) bei materialaus turto, kuris jprastai
budingos visoms jmonéms. Kitaip teigiant vidiniai jmonés veiksniai. Vidiniai jmonés veiksniai
suteikia galimybes jmonéms iSlikti konkurencingoms kity jmoniy atzvilgiu (BeniuSiené ir Svirskiene,
2008).

Zmogiskieji istekliai vienas pagrindiniy vidiniy konkurencingumo veiksniy. Kaip mokslininkai,
tokie kaip Roffe (2007), Jureviciené ir Komarova (2010), BeniuSien¢ ir Svirskiené¢ (2008) teigia, jog
Jmong¢je naudojamos Zinios bei puikiis darbuotojai, jmonéms atnesa daug naudos bei padeda uzdirbti
kuo didesnj pelng bei suteikia galimybe iSlikti konkurencingoms. Jmonés vadovai privalo sudaryti savo
darbuotojams tokias salygas, kad Sie savo darbu galéty padéti jimonei siekti uzsibrézty tiksly. Labai
svarbus tinkamas darbuotojo motyvavimas bei skatinimas, suteikiantis laisve, kad darbuotojas pats

galéty priimti tinkamus sprendimus, kad galéty bei noréty panaudoti savo turimas Zinias bei patirtj
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D. Jurevic¢iené ir A. Komarova (2010) analizuodamos jmoniy konkurencingumg teigia, jog
darbuotojy savybés bei darbo vieta apima konkurencingumo elementus. Tokios savybés kaip Zzmogaus
iSsilavinimas, gebéjimas dirbti savarankiskai, technologijy panaudojimas, motyvacija, gebé&jimas
realizuoti organizacijos tikslus ir dar daugelis kity asmeniniy savybiy.

Mokslininkai (Porter, 1990; Snieska ir kt., 2011; BeniuSiené ir Svirskiené, 2008; Tsai et al.,
2008) teigia, jog jmonés gebéjimas jdiegti technologijas bei inovacijas — vieni svarbiausiy
konkurencingumo formavimo S$altiniy, suteikianéiy galimybe jmonéms uZzimti pirmas pozicijas
konkurencingumo kovoje. Inovacijos —tai gebéjimas jdiegti naujas technologijas arba panaudoti jau
turimas. Pacios svarbiausios technologijos, kurias reikia nuolat tobulinti privalo biiti susijusios su
jmonés prekémis arba teikiamomis paslaugomis. Tokios technologijos, kurios palengvinty siekti kuo
geresniy rezultaty.

Beniusiené ir G. Svirskiené (2008) bei M. E. Porter (1990) analizuodami konkurencingumo
veiksnius, teigia, jog esminis inovacijy bei technologijos variklis, padedantis lengviau jveikti poky¢ius
bei prisitaikyti prie konkurencijos rinkoje, turimos Zzinios bei gebéjimas jas tinkamai panaudoti.
Tiksliau tariant — turima informacija, kurios neZino konkurentai arba dar nespéj¢ jos panaudoti.
Darbuotojai jgydami ir naudodami turimas Zinias, skatina pokycius imonés viduje.

Prie vidiniy veiksniy taip pat yra priskiriama jmoniy strategijos bei jgyvendinami uzdaviniai,
kurie suteikia galimybe lengviau jveikti pokycius (BeniuSiené ir Svirskiené, 2008; Tsai et al., 2008).

Viena pagrindiniy jmonés strategijy tikslas — sukurti atitinkamg pozicija rinkoje. Tai pasiekti
leidzia sukauptos zinios bei turima informacija. Aisku,. labai svarbu, kad jmonés ,,neuzmigty ant
laury*, kadangi visuomet atsiras konkurenty, kurie norés uzimty jy vietg ir tapti lyderiais rinkoje (Tsali
et al., 2008).

Vertinant konkurencinguma, labai svarbu teikiamos prekés arba paslaugos kokybé. Yra sakoma,
kad jeigu preké ar paslauga yra vertinama vartotojy, tai ji bus kokybiska ir vartotojui netgi bus
nesvarbu jos kaina.

Imonés konkurencingumas tiesiogiai siejamas su jos paklausa rinkoje. Daznai pasitaiko atvejy,
kad ymoné néra labai Zinoma, taciau jos prekés ar paslaugos yra perkamos, patrauklios vartotojams.

Dar vienas veiksniy, nuo kurio priklauso jmonés konkurencingumas prekeés ar paslaugos kaina,
tai tiesioginis jmoneés pelno didinimo veiksnys, kuris susijes su paciy vartotojy pajamomis. (Tsai et al.,
2008).

Prekés kaina nusako jos verte, taip pat priklauso nuo jmonés vietos, jmonés jvaizdzio bei
suteiktos naudos paciam vartotojui. Vartotojai mokédami didesn¢ kaing uz preke ar paslaugg tikisi ir
aukstos tos prekés ar paslaugos kokybés (Kinderis ir kt., 2011).

Vertinant jmoniy konkurencinguma, labai svarbus tampa organizacijy tinklas, kurj sudaro

Jmongs, susijungusios kartu, taip jos suteikia viena kitai daugiau galimybiy konkuruoti tarpusavyje
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teikiant prekes ar paslaugas. Sudarydamos vieningas sgjungas viena su kita, jos greiCiau geba
prisitaikyti prie naujoviy rinkoje, gauna galimybe greic¢iau gauti kuo daugiau Zziniy, taip gali lengviau
apeiti barjerus bei viena kitai gali padéti politiniuose rySiuose H. Tsai, H. Song & K. K. F. Wong
(2008).

Taip pat vienas svarbiy konkurencingumo veiksniy — jmoniy naSumas bei zemi jmongés veiklos

kastai. H. Tsai, H. Song & K. K. F. Wong (2008) teigimu jmoniy nasumg galima pakelti keliais buidais:

o darbo jégos gerinimu bei darbuotojy kvalifikacijos kélimu;
o investicijomis j jmonés kapitalg;
o naujy technologijy tobulinimu;

. pritraukdami vartotojus, kad jie biity suinteresuoti jsigyti jy preke ar
paslauga.

Svarby vaidmenj sprendziant konkurencingumo problemas, taip pat sudaro ir jmonés marketingo
sprendimai, dél kuriy skatinimas vartotojy lojalumas, kurio déka vartotojai netgi uz pacig prek¢ moka
didesng¢ kaing. (Tsai et al., 2008). Kaip bebuty keista, vartotojy poreikiai nuolat kinta, todél jmongs,
norédamos i$likti konkurencingos, j tai reaguoti privalo greitai ir efektyviai. (Beniusiené ir Svirskiené,
2008).

ISoriniai veiksniai. I. BeniusSiené ir G. Svirskien¢ (2008) teigia, jog imongés jvaizdis taip pat
labai svarbus veiksnys, kurio déka didinamas jmonés konkurencingumas. Jmoniy ekonominj
populizmg labiausiai reguliuoja valstybés reglamentuojami jstatymai, kurie sudaro didziausig jtaka
jmoniy konkurencingumui. Visi jstatymai, sprendziantys ir numatantys jmoniy veiklos aspektus,
reikalingi tam, kad jmonés savo veiklg vykdyty saziningai ir pagal visus numatytus jstatymus. Imonés
konkurencingumui didelj poveiki turi ekonoming¢ situacija, jei ekonomikos lygis Salyje yra nestabilus,
jis nebus veiksmingas geram jmoniy konkurencingumui. Ekonominé kriz¢, didziyjy Saliy tarpusavio
nesutarimai taip pat turi didziulg jtaka konkurencingumui. Susidariusi trintis didina jtampa ir mazina
pacios Salies ekonominj pageréjimg. Ekonominis nuosmukis kenkia bet kokio verslo plétojimui.
Emigruojant daugeliui Zmoniy, sumazéja vartotojy prekiy vartojimas. Maz¢jant gaunamoms pajamoms
ar didéjant ne darbo lygiui, taip pat vartotojy prekiy pirkimas maz¢ja. Tai iStisa grandine, kuri siejasi
tarpusavyje ir turi didelés jtakos konkurencingumui.

Socialinés aplinkos veiksniai. Asmuo yra pagrindinis ,,varikliukas“ konkurencingumo kovoje.
Juk be mogaus nevykty jokie darbai nei jmonés viduje, nei uZ jos riby. Zmogaus gyvenimo stilius,
demografinés bei zmogaus propaguojamos vertybés pagrindiniai socialiniai veiksniai, kurie nusako
zmogaus poreikj tam tikriems dalykams. Zmogaus gyvenimo biidas priklauso nuo jo gaunamy pajamy.
Jeigu asmuo gaus mazai pajamy, o norés leisti daug ir daznai, jis ieSkos iSeitis kaip tas pajamas gauti ir

pirmas variantas, kurj jis gali rinktis tai emigracija j kitas uzsienio $alis.
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POLITINE APLINKA EKONOMINE APLINKA SOCIALINE APLINKA
Politinis $alies stabilumas Makroekonomikos stabilumas | Demografija, Svietimas,
Imoniy plétra ir eksporto sveikata
salygos

V‘ A\ 4 Y
STRATEGIA PAKLAUSA
Konkurencingumo stiprinimas || Rinka
Vartotojy poreikiy tenkinimas Vietiné pramone
Patirties émimas 18§ kity jmoniy Imonés zinomumas
PASIULA PRAMONES KLASTERIS
Klittys jéjimo j rinka Geografiné padétis

A
\ 4

Prekés zinomumas Pozitris i konkurencija
Pozicija konkurencijoje Klasteriy veikla
Glaudus verlas

EKONOMINE APLINKA TECHNOLOGINE APLINKA

Aplinkosaugos reikalavimai Informacinés technologijos

7 pav. Imoniy konkurencinguma lemiantys veiksniai (Meiliené ir Snieska, 2002)

Demografinés vertybés taip pat susije¢ su zmogaus gyvenimo biidu. Problema taip siejama su
iSvykimu j uzsienj bei gimstamumu. Ekonominis nuosmukis pacius verslininkus priverté kelti prekiy
ar paslaugy kaina, o gyventojy pajamy dydis nedidéjo. Ypatingai pasijauté tais metais, kai vyko lity
konvertavimas j eurus. Kaip daugelis Zmoniy teigia, pajamos gautos uz darba buvo konvertuotos pagal
nustatyta kursa, o prekiy ar paslaugy kaina konvertuojama vienas prie vieno ar netgi daugiau. Dél to
daugelis matydami susidrausig situacijg emigravo. Prastéjanti ekonominé situacija turi labai didelés

itakos zmoniy mastymui ir pasirinkimui.
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Kaip teigia vienas labiausiai konkurencingumg nagrinéjusiy mokslininky M. E. Porteris,
didziausiag vaidmenj plétojant jmonés konkurencinguma turi vadybininkas, kadangi tik nuo jo kuriamy
strategijy priklausys, ar jmoné bus patraukli vartotojams. Taciau gilinantis | konkurencingumo
aspektus, labai svarbu | viska pazitiréti giliau, nors daugelis jmoniy atstovy stebi tik savo konkurentus.

Todél toks mastymas daznai trukdo islikti konkurencingoms kity jmoniy atzvilgiu.

e Nauji konkurentali
e Vartotojai
Sakos e Prekiy pakaitalai

konkurencija o Tiekéjai
Esami rinkos konkurentai

8 pav. Sakos konkurencija sukelian&ios jégos ( Rutkauskas A.V., 2006)

V. Navikas, nagrinédamas konkurencijos esme¢ teigia, jog parduodant preke ar teikiant paslauga,
veikia penkios jégos, kurios sudaro svarby rysj tarpusavyje (8 pav.).

Anksciau pateiktas paveikslas parodo, kaip penkios jégos veikdamos tarpusavyje daro jtaka
konkurentams konkuruojant tarpusavyje. Norint islikti konkurencingoms ir netgi ja didinti, svarbu
analizuoti visas penkis veiksnius, kadangi jie tarpusavyje sudaro ypatingg granding ir kiekvienas
elementas svarbus ne tik kaip atskira grandies dalis, bet ir bendrai.

Analizuojant konkurencingumo veiksnius, dar vienas i§ labai svarbiy veiksniy, tai vartotojo
gebéjimas derétis — der¢jimosi galia. Jeigu vartotojas geba derétis ilgai ir gauti sau naudos, jo deré¢jimo
galia yra didelé. Kaip teigia A. Vasiliauskas, nagriné¢jant konkurencingumg vartotojo der¢jimosi galia
yra labai svarbi, kadangi jeigu vartotojy kiekis néra didelis, o jy deréjimosi galia didel¢, toks vartotojas
gali perimti i§ jmonés dalj pridétinés vertés ( zr. 9 pav.).

Vartotojy perkamoji galia daznai yra nedidelé, todél kiekvienai jmonei derétis su kiekvienu
klientu yra labai sunku, ypatingai jmonéms sunku tada, kuomet turi tik vieng klientg. Taip pat labai
svarbu moketi derétis, kad vartotojas nepereity pas konkurentus, privaloma buti lankstiems tiek
vartotojo atzvilgiu, tiek jmonés atzvilgiu, nes daznai galima prarasti klientus taip, kad nebus naudos
nei vieniems, nei kitiems.

R. Jusevicius, (2008) nagrinédamas vartotojy perkamaja galig, mano, kad labai svarbus pasitilos
ir paklausos santykis. Kuo daugiau bus pasiiilos, tai jmoné turés stengtis dél savo prekiy paklausos,
kad iSlikty konkurencingos. Vartotojai ypatinga marketingo dalis, kuri nuolat reikalauja analizés ir

tyrimo. (R. Jusevicius, 2008).
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Nedidelis vartotojy skaicius

Didelé deréjimosi galia

Prekiy ar paslaugy tapatinimas

Prekiy kaina nesusijusi su vartotojy
iSlaidomis

9 pav. Klienty deréjimosi galios ( remiantis A. Vasiliauskas, 2002)

Imonés, norédamos parduodamos savo prekes ar paslaugas, privalo derétis ne tik su vartotojais,
bet ir su tiek¢jais, taip jmonés gebés daryti spaudimg savo konkurentams, kadangi jie bus priversti
tobulintis, keisti prekiy asortimentg arba daryti nuolaidas. Svarbu tinkamai iSanalizuoti ne tik savo, bet
ir konkurenty konkurencingumo aspektus.

Analizuojant konkurencinguma, konkurenty grésmé daznai biina ne vienoda. Tose rinkose, kur
konkurencingumo lygis didelis, jmonés norédamos islikti konkurencingos nuolat vykdo tyrimus.
Tyrimy metu stebima konkurenty prekiy ar paslaugy pateikimas, kaina, kokybé, pasikeitimai bei kt.
Taciau tose rinkose, kur konkurenty paklausa nedidel¢, tokie tyrimai néra efektyvis ir reikalingi.
Atliekant tokius tyrimus, reikia stebéti pacius pasikeitimus, kurie turi jtakos konkurencingumo
didinimui, kadangi poky¢iai, vykstantys jmonés viduje, verCia paciag jmong keistis ir tobuléti. ISties
labai sunku nusakyti kiekvienos jmonés konkurencingumo veiksnius, kadangi vienoms jmonéms
didziausig jtaka gali turéti vieni konkurencingumo veiksniai, kitai jmonei — kitokie veiksniai, todél ir

yra svarbus atliekami tyrimai. Todél konkurencing sékme nulemia gali nulemti jvairtis veiksniai (zr. 10

pav.).
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KONKURENENCINE SEKME LEMIANTYS

VEIKSNIAI
/ v \
Rezultatyvumo Gebé¢jimas Unikalus prekiy
lygis prisitaikyti prie pasitilymas
pokyciy
y A
Kainos patrauklumas Imonés jvaizdis

10 pav. Veiksniai, lemiantys konkurencine sékme (sudaryta pagal A.Rutkauskas, 2006)

Vienas pirmyjy se¢kmés veiksniy — gebéjimas biiti pirmu. Jeigu jmonés vadovai ar vadybininkai
gebés pirmi prisitaikyti prie vartotojy poreikiy, pirmi sureaguos i aplinkos pokycius, jie jau Zengs
didelj zingsnj link laiméjimo. Turint didelius iSteklius ir gerus finansus, tikrai galima uzsitikrinti gera
jmonés vardg ir prisivilioti kuo daugiau pirkéjy. Gebéjimas greitai persiorientuoti jmonei leidzia bati
patrauklesnei. Prie visy $iy aspekty jmoné privalo mokéti pasitlyti tikrai gerus produktus ar paslaugas,
kurie biti vertinami klienty. Jeigu jmoné gebés visa tai padaryti, s€kmé jai garantuota. Aisku, ne
visada visoms jmonéms viskas sekasi, bandant analizuoti konkurencingumo veiksnius, priimant tam
tikrus sprendimus ar naudojant atitinkamas strategijas, visada iskyla jvairiy sunkumy. Atsiranda jégos,

kurios kelia konkurencingumo grésme ( 4 lentelé).

4 lentelé. Konkurencingumo grésmés (B.Melnikas, 2001)

Konkurencijos Siame segmente kylandios grésmés konkurencingumui priklauso nuo daug ir
grésmé tarp tos | stipriy konkurenty bei jy poveikio vartotojams. Segmentas tampa dar labiau
paties prekiy | nepatrauklesnes, kuomet jis veikia nestabiliai, reikalauja daug investicijy bei
segmento sgnaudy, nuolat susiduriama su konkurencingumo barjerais, galingi

konkurentai. Sios visos grésmés priversty nuolat tobuléti, kurti naujas

strategijas, o tai kelty konkurencingumo kaing.

27




4 lenteles tesinys

Naujy
konkurenty

grésmé

Sis segmentas priklauso nuo to, kaip lengvai jmoné sugeba patekti j rinka arba
i§ jos pasitraukti. Kuo didesni barjerai patekti j rinkg ir kuo mazesni barjerai i$
jos pasitraukti, tuo Sis segmentas yra patrauklesnis. Aisku, rizika yra didelé
toms jmonéms, kurios yra mazos ir negeba konkuruoti su kitomis jmonémis,
joms pasitraukimo barjerai yra per dideli ir jos priverstos likti ir kovoti, o tai
priklauso nuo pelno gavimo. Norint gauti mazesnj pelng ir iSlaikyti jj stabily,
jmongés susikuria sau mazesnius pasitraukimo barjerus. Konkurentus viliojanti
rinka gali buti pavojinga, kadangi susidarantys barjerai gali sudaryti prekiy

pertekliy ir sumazinti jmoniy uzdarbj.

Prekiy pakaitaly

grésme

Susidariusi grésme dél pakaitaly yra tai, kad kuo daugiau bus kuriama prekiy
pakaitaly, tuo sunkiau bus galima islaikyti prekés kaing ir jos kokybe, tai neleis
imonei uzdirbti pelno. Todél jmonés, kurdamos jmoniy strategijas ir stebédamos
aplinka, privalo stebéti prekiy pakaitalus bei jy kiirimo technologijas, kurios gali

biti pazangesnés ir taip mazinti jmonés iSlaidas bei padidinti pelng.

Didéjancios
vartotojy jtakos

grésme

Auganti vartotojy jtaka jmonéms daro $ig rinkg nepatrauklesne, kadangi jmonés
privalo prisitaikyti prie klienty nory, kurie kartais nesutampa su jmonés
strategijomis. Klienty jtaka tampa didelé tuomet, kai prekés tampa svarbaus
vartojimo dalimi, kai jau¢iamas klienty pasiprieSinimas dél prekés kokybés ar
kainos, kai prekeé sudaro dideles pirkéjo iSlaidas. Jmonés norédamos iSlikti
konkurencingos privalo rinktis tokius vartotojus, kurie turéty maZziausiai jtakos

arba i8vis jos neturéty.

Didéjancios
tiekéjuy itakos

grésmé

Sis segmentas priklauso nuo tiekéjy pozidrio j savo klienty, nuo teikiamy
paslaugy kainos arba paciy paslaugy apim¢iy sumazinimo. Tiekéjai sudaro
didele jtaka tuomet, kai jmonés neturi pasirinkimo pakeisti kitais, kai tiekéjy
teikiama preké yra labai patraukli, peréjus pas kitg tiekéja padidéje sgnaudos,
tiekéjai gali susivienyti teikdami savo paslaugas. Kad iSvengty Sios grésmés,
reikia uzmegzti tokius santykius su tiekéjais, kurie bty naudingi abiems

puséms.
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Anksciau pateiktoje lentel¢je iSvardintos grésmés yra labai reikSmingos didinant jmoniy
konkurencinguma. Analizuojant jmoniy stiprybes ir silpnybes, galima pastebéti, kokiose srityse
imonéms reikia stengtis ir kokie trikdziai neleidzia tobuléti. Kuriame sektoriuje jimoné turi konkurenty
pranasumag, puikiai nusako M. E. Porterio Deimanto modelis.

Aptarus konkurencingumo veiksnius, pastebima didziausig jtaka jmonés konkurencingumui turi
vidiniai konkurencingumo veiksniai. Konkurencingumo veiksniai veikdami tarpusavyje leidzia
pasiekti aukstus veiklos rezultatus ir tobuléti arba tiesiog pasitraukti i§ rinkos ir galvoti apie kitus
planus. Norint iSlikti konkurencingam labai svarbu greitas reagavimas ] rinkos pokycius bei vartotojy

poreikius vertinimas, kuo aktyviau kuriamos ir diegiamos naujovés tuo lengviau gauti pelng.

2.3. Konkurencingumo modeliai

Formuojant konkurencinguma, svarbu sukurti tam tikrus konkurencingumo modelius. Jmonés
norédamos islikti konkurencingos, privalo sukurti kompleksa, kurios leisty tapti pranasesnéms prie$
Kitus konkurentus (Ker$iené, 2008).

R. KerSien¢ (2008) analizuodama Veliyath & Fitzgerald (2000) mokslinj darba, nagrinéja
konkurencingumo modelj, kuriame pateikiama tam tikri vidiniai iStekliai, kurie grindziami kaip
konkurencinés analizés principai bei strategijy sgveikos koncepcija, kuri apjungiama keturiomis
hiperkonkurencinémis sritimis — kastais ir kokybe, laiko ir patirties, padéties kiirimo bei ,,gilesniy
kiSeniy*“. Analizuojant jmonés konkurencinguma, svarbu visy $iy sri¢iy koncepcijy iStyrimas bei jy
poveikis jmones aplinkai

Roffe (2007) bei R. Kersiené (2008) analizuodami anks¢iau pateiktus jmoniy isteklius, teigia,
jeigu imones geba juos paversti sau pajégiais principais, kurie veikty produktyviai, taip gali iSsilaikyti
rinkoje ir kelti konkurencingumo lygj. Kaip bebiity, Siy iStekliy nauda ne visada gali pasitvirtinti ir
garantuoti jmonei konkurencinguma. Konkurencingumg lemia tik jmonéje sukurta strategija, kuri savo
unikalumu skiriasi nuo kity jmoniy strategijy ir taip leidZia pasiekti gery rezultaty.

Kersien¢ (2008), remdamasi Grant (1991) bei Barney (1991) atliktais tyrimais, teigia, jog jmonei
norint sukurti tinkamg strategija, kurios neturéty jokia jmone, privalu turéti iSteklius, kurie biity
ilgalaikiai, sukaupti i§ turimy jmonés resursy ir apsaugoti nuo kity konkurenty. Autoré teigia, jog
naujausia ir unikali konkuravimo strategijos esmé yra 7 ,,S“, kuri jmonei suteikia galimybe sukurti
tinkamg konkuravimo strategijg ir taip leidzia jsiverzti j lyderius gretas.

Aptariant konkurencingumo modelj 7 ,,S* Zemiau pateikiama principiné schema kaip Sis modelis

veikia ir kaip jj galima efektyviai valdyti.
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7 “S” konkurencingumo modelis

/ A \

S1 S2 S3

<

sS4 S5 S6 57

11 pav. 7 ,,S* modelis (Kersiené 2008, pagal Grant 1991 bei Barney 1991)

Nagrinéjant konkurencingumo modelj 7 ,,S, galima teigti, jog kiekviena S$io modelio pozicija
turi savo pranaSumus, kuriais gali pasinaudoti jmongs.

o S1 — pirmasis aspektas — vartotojy poreikiy tenkinimas geriau negu konkurentai. Pirmasis
dalykas, kuriuo privalo pasinaudoti jmonés — tai sukurti vizijas, kuriomis galéty pasinaudoti pries kitas
jmones.

o S2 — sukdrus vizijas, reikia kurti strategijas, kurios leisty jgyti pranasuma. Kitaip, labai
svarbus strateginis pranaSumas.

o S3 — greitio pozicija. Labai svarbu, kad jmonés gebéty grei¢iau nei jy konkurentai
pasinaudoti sukurtomis strategijomis. Gebéjimas greitai ir efektyviai kiekvieng pranasuma keisti kitu.

. S4 — vadinamieji siurprizai vartotojams. Jmoniy gebé&jimas patenkinti klienty poreikius ir
biiti uz juos pranasesniais, sukuriant tokj produkta, kurio dar neturéty konkurentai.

. S5 — gebéjimas pakeisti konkurencijos taisykles bei sukurti staigius éjimus Sakoje, taip
klaidinant savo prieSininkus ir sukuriant tokig konkurencing erdve, kurios reikia ymonei.

o S6 — jmonés praneSimas kitoms jmonéms apie strateginius sprendimus, taip pateikiant
savo pozicijg ir norg kovoti ginant savo zona.

o S7 — jmoniy pasirinkimas strateguoti jvairiomis kryptimis, suklaidinant savo
konkurentus. Tai, aiSku, leisty sukurti tik laiking pranasumg prie$ konkurentus, tac¢iau padéty laiméti
laiko sau.

Visos §io pajégumai, visos kryptys labai svarbios norint konkuruoti bet kurioje srityje. Taip pat
Sios visos modelio sritys suteikia galimybe paciai jmonei ardyti rinkas ir taip jgyti pranaSumag
formuojant konkurencinguma.

B. Y. Kim & H. Oh (2004) autoriai teigia, jog jmonés norédamos islikti konkurencingos gali
naudoti tris pagrindinius modelius:

o Porterio penkiy jéegy modelj;
o Istekliais grindziama modelj;
o Santykiy modeliu.
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Porterio modelis naudojamas dazniausiai, jis remiasi tuo, kaip greitai jmonés geba reaguoti |
konkurenty pranaSumus ir kaip prognozuoja savo struktiirinés raidos signalus (Kim & Oh, 2004).

Kaip Beniusien¢ ir Svirskien¢ (2008) teigia, jmonéms norint iSlikti konkurencingoms savo
Sakoje idealiu atveju labai svarbu jau i§ anksto numatyti barjerus, kuriuos reiks jveikti norint islikti
rinkoje. Labai svarbu numatyti ir pacius vartotojus ir jy poreikius, ar nebus jie labai jnoringi, kokio
tipo vartotojy segmentas bus svarbiausiais pac¢iai jmonei, kaip vartotojai vertins pacig jmong. Tiesiog
strateguojant konkurencingumo aspektus jmonéje svarbu numatyti viska, nes visa tai labai svarbu
norint kelti pelng bei konkurencinguma.

Mokslininkai (Kim & Oh, 2004; Clulow, Barry & Gerstman, 2007) teigia, jog istekliais grjstas
modelis kuriamas i§ jmongje turimy vidiniy iStekliy, tai yra, kaip jmonés geba tenkinti vartotojy
poreikius bei i§laikyti savo pranasuma prie§ konkurentus, parduodamos kokybiskas prekes. Sio
modelio esmé, kad jmonés kuria tokias strategijas, kurios atitinka vartotojy poreikius (Clulow et al.,
2007). Didziausias démesys skiriamas penkiems funkciniams istekliams: fiziniams; zmogiSkiesiems;
technologiniams; finansiniams ir organizaciniams (Kim & Oh, 2004).

Mokslininky H. Tsai, H. Song & K. K. F. Wong (2008) teigimu, jog imonés konkuruodamos
tarpusavyje, bendradarbiauja tuomet, kai jos vieng kitg papildo istekliais, kurie jiems svarbs.
Svarbiausiai faktoriai, kurie reikalingi jmonéms, yra tie, kurie duoda jiems naudos: gebéjimas greitai
pereiti | kitas rinkas, technologinés Zinios, barjery apéjimas, rizikos mazinimas ir daugelis kity, kurie
teikia pranasuma prie$ konkurentus (Tsai et al., 2008).

Trijy modeliy pranaSumai ir skirtumai yra iSdéstyti 5 lentel¢je. Platesnis Siy modeliy

nagrinéjimas leidzia suprasti, kuo jie vienas pries kita pranasesni.

5 lentelé. Trijy konkurencingumo modeliy skirtumai ir panasumai (Kim & Oh, 2004)

Kategorija

Porterio penkiu jégu
modelis

IStekliais grjstas modelis

Santykiy modelis

Konkurencingum
o iStekliai

Penkios pramonés jégos
(pvz.: naujy konkurenty
atsiradimo pavojus,
derybiné pirkejy galia ir
kt.)

Vidiniai iStekliai (pvz.:
finansiniai, zmogiskieji
iStekliai ir kt.)

Santykiai tarp jmoniy
(pvz.: strateginiai
aljansai, bendros
imonés ir kt.)

Prielaidos

Imonés pramongje yra
vienodos.

Imongs istekliai yra
vienodi.

Imonés iStekliai yra
trumpalaikiai ir nepastoviis
dél jy vienodumo.

Imonés pramongje yra
skirtingos.

Imonés iStekliai yra
Jvairiarasiai.

Imonés istekliai néra nei
lengvai jgyjami, nei
prekiaujami rinkoje tarp
imoniy dél jy
jvairiartisiSkumo.

Imonés pramongje yra
skirtingos.

Imoniy iStekliai néra
nei lengvai jgyjami,
nei prekiaujami rinkoje
tarp jmoniy dél jy
jvairiartisiSkumo.
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Organizacijos
tikslas

Konkurencingumo
jgijimas.

Vertés suktirimas
klientams ir jmonéms.

Tiriamoji grupé

Pramoné (kartais
individualios jmonés)

Individualios jmonés

Individualios jmonés

Tyrimo démesio
centras

Pramonés jégy ir strategijy
Sarysis.

Orientuojamasi j imonés
pozicijg pramonés Sakoje.

Vidiniy istekliy strategija.

Orientuojamasi j unikaliy
(specifiniy) jmonés
iStekliy vystyma.

Santykiai tarp jmoniy.
Vidiniai iStekliai —
iStekliai tarp jmoniy.
Orientuojamasi ]
partnerystés suklirima
ir i§laikyma.

Sitilomos
strategijos

Diferenciacija ir Zemos
kainos

Diferenciacija ir Zzemos
kainos

Nepasitlyta

Atstovas

Porter (1980)

Barney (1991);
Wernerfelt (1984)

Dyer & Singh (1998)

M. E. Porterio ,,deimanto* modelis padeda jmonéms, ieSkancioms konkurencinio pranasumo,

lengviau jveikti kylancius sunkumus ir jvertinti visus aspektus, ieSkant pagrindiniy

sudaranciy

konkurencinj pranaSumg. Kaip teigia M.E.Porteris, konkurencing sé¢kme¢ lemia paklausa; pramonés

sektorius; strategija ir konkurencija; veiksniy salygos (Porter, 1990).

M. E. Porter (1990) teigia, kad visi $ie ,,deimanto veiksniai, veikdami kartu, sukuria verslo

aplinka, kurioje jmonés kuriasi bei stimuliuoja ir intensyvina konkurencijg (zr. 12 pav.).

Veiksniy
kiekybé ir kaina;
Veiksniy
kokybé;
Veiksniy
specializacija;

Paslaugy inovacija

Imonés
strategija,
struktira ir
konkurencija
- - e Klienty
Veiksniy Paklausos susitelkimas;
SéllngS salygos e Reiklas ir
iSpruse klientai;
e Paslaugy
paklausos
Susije ir valdymas;
aptarnaujantys e Kaultiira;
pramoneés o Diferenciacijos
sektorial strategija;

Konkurencingai susijusiy tiekéjy ir

pramonés buvimas;
Bendradarbiavimas;

12 pav. ,,Deimanto“ konkurencingumo modelis paslaugas teikianc¢ioms organizacijoms (Porter, 1990;

Chen Hsieh, 2008)
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Mokslininkai Y. G. Chen & P. Hsieh (2008), nagrinédami Porterio ,,deimanto‘ modelj, truputj jj
koreguoja kita linkme, atsizvelgiant j kiekvienos jmonés teikiancias paslaugas ar prekes.

Vienas pirmyjy konkurencingumag lemianciy faktoriy yra veiksniy sqlygos, kurios dazniausiai
vertinamos kaip materialinés vertybés: jmoneés kapitalas, informaciniai srautai, darbuotojai, teisiné
sistema. Sie veiksniai turi didele reik§me jmonés parduodamy prekiy kokybei, kadangi tai labai
svarbus ir esminis dalykas, dél kurio jmonés gali iSlikti konkurencingos. Taip pat labai svarbu ir
imonés demografija ir padétis rinkoje, kurioje ji randasi. (Rinkauskaité, 2007).

Paklausos sqlygos. Labai svarbu suvokti, ar jmoné, norédama pritraukti klienta, gebés pateikti
tokiy produkty, kurie bus zZemesnés kokybés, taCiau padés jmonei iSlikti konkurencingai. Tai dar
vadinama prekiy ar paslaugy diferenciacija. Trys diferenciacijos bidai:

e bendras produkto pateikimas klientui;
e tiesioginis bendravimas su klientu;
e prekiy pritaikymas individualiai kiekvienam vartotojui.

Trecias labai svarbus faktorius — aptaraujantis pramonés sektorius. Tarpusavio santykiai ir
bendradarbiavimas tarp jmoniy leis joms sukurti produkta, kuris atne§ naudos kuriant papildoma
jmoniy verte. Prekés pateikimo efektyvumas taip pat priklauso ir nuo technologijy tobulinimo, kuris
kuriamas jmonéms bendradarbiaujant viena su kita.

Galiausiai kuriant konkurencija tarp jmoniy, jmoniy palyginimas viena su kita, skatina jmones
nuolat tobulinti savo produkcijg, formuoti teigiamg nuomong apie jmong bei gera jos varda. Naujy
kokybisky prekiy pateikimas  rinkg turi biiti esminé jmonés koncepcija.

Apibendrinus konkurencingumo modelius, vyrauja nuomoné, jog jmoné, norédama islikti
konkurencinga, privalo gebéti valdyti savo turimus isteklius, bendradarbiauti su savo partneriais bei

tiekejais, kurti unikalias strategijas, kuriomis nebiity pasinaudojus jokia kita jmoné.

2.4. Konkurencinio pranasumo strategijos

Imonés, norédamos islikti konkurencingos, privalo nuolat kurti konkurencinj pranasuma,
naudodamos strategijas, kurios padéty sulaikyti konkurentus, kurie nori kurti tokj patj produkty
segmentg kaip ir tos jmonés.

Porter (2005) analizuodamas konkurencinj pranasumag isskiria tris pagrindines strategijas, kurias
naudojant jmonés jgyja konkurencinj pranasuma: ,,islaidy lyderio, diferenciacijos ir koncentracijos

(zr. 6 lentelé.).
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6 lentelé. Bendrosios konkurencinio pranasumo jgijimo strategijos (Porter, 2005)

I§laidy mazinimas Diferenciacija
KONKURENCIJOS Segmentai didelése rinkose Islaidy lyderio leerenC|a_1_C| jos
MASTAS strategija strategija
Segmentai nedidelése Konkurencija j Konkurencija j
rinkose iSlaidas diferenciacija

Islaidy lyderio strategija. Si strategija pasireiskia tuo, kad jmonés, norédamos i§likti
konkurencingos, naudoja maziausius iSteklius ir iSlaidas Sakoje, kurioje jie veikia. Efektyvus islaidy
valdymas leidZia jmonéms ileisti kuo maziau istekliy ir jgyti ilgalaikj prana$uma. Si strategija
reikalauja daug démesio iSlaidy kontrolei ir jy minimizavimui. I$laidy maZinimas priklauso nuo
gamybos iSlaidy maZinimo gaminant standartizuotas prekes, maZiausios gamybos iSlaidos suteikia
galimybe parduoti savo prekes maziausia kaina. Siekiant konkurencinio pranasumo labai svarbu, kad
sumazinus gamybos islaidas, pacios prekés kokybé nepakisty ir vartotojui ta preké islikty patraukli.

Zemiau pateikiama Remiantis Porter (1998) penkiy konkurenciniy jégy modelio islaidy
strategijos privalumus:

o Galima gauti didesnj nei vidutinj pelng $akoje kity konkurenty atzvilgiu; sudaryti ,,kainy
kara™ ir jausti saugiai; investuoti | jvairius veiksnius, lemiancius konkurencinj pranasumg; uzimamos
rinkos didinimas.

. konkurenty atzvilgiu mazinti jy j€jima ] rinka, pateikiant rinka kaip nepatrauklig ir
vaizduojant, jog i$laidos visada yra ganétinai didelés, o pelnas néra garantuotas.

o pirk¢jai ir tiekéjai tarpusavyje iSlaiko gerus santykius, apsaugodami vieni kitus nuo
der¢jimosi galios.

Diferenciacijos strategija. Taikant §ig strategijg, jmoné siekia unikalumo ir dazniausiai siekiant
konkurencinio pranasumo jmonés sitillo tokias prekés, kuriy dar néra pateike jokie konkurentai.
Diferenciacijos esm¢ — gauti pelng — sukuriant tokig prekg, kurios verté yra didesné nei pas
konkurentus. Esminis dalykas, kg turi daryti jmonés norédamos sékmingai pateikti unikalig preke
vartotojams, tai jy poreikiy aiSkinimas ir segmentavimas.

Imonés konkurencinj pranaSuma jgyja tuomet, kai konkurentai nesugeba aptarnauti tikslinés
rinkos. Vienas i§ pranasumy yra tai, kad norint jsitvirtinti nedideléje rinkoje, tam reikia nedideliy
18laidy, salyginai nedidel¢ rinka ir nesékmeés atveju jmonés nedaug prarasty.

Imoneés, norédamos jgyti konkurencinj pranaSumg, koncentruodamos j i$laidas ar diferenciacijos
strategija, privalo vykdyti tokias prielaidas;

J rinkos, turin¢ios specifinius poreikius, isskirtinumas;
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. nepakankamos iSlaidos jmong¢je, kurios neleidzia naudoti prekiy
diferenciacijos;
. rinkos segmentas nesa pelna;
. prekiy pirkimas nepriklauso nuo jy sezoniskumo.
Kotler (2000), Kotler ir Keller (2006), nagrinédami konkurencinj pranaSuma, teigia, jog jmonés
norédamos islikti konkurencingos ir turéti pranasuma pries kitas jmones privalo naudoti konkuravimo
strategijas. Jy nuomone, konkurentus galima suskirstyti i rinkos lyderj, rinkos persekiotoja, rinkos

sekéja, rinkos nisy uzpildytaja (zr. 7 lentelé).
7 lentelé. Hipotetiné rinkos struktiira (Kotler ir Keller, 2006)

Rinkos lyderis Rinkos persekiotojas Rinkos sekéjas Rinkos niSy uzpildytojas
40% 30% 20% 10%

Sitokio skirstymo esmé yra ta, kad kiekvienas i§ i§vardyty rinkos dalyviy ne tik uzima skirtinga
rinkos dalj, bet ir gali rinktis skirtingas konkuravimo strategijas. GARALIS, A. (2008)

Rinkos lyderio strategijos. Rinkos lyderis turi i$skirtinumg daugelyje rinky. Vienos jmonés
1§skirtinumas kity jmoniy atzvilgiu uzimant didZiausig rinkos dalj. Tokia padétis suteikia daugiau
galimybiy ir laisviy, renkantis konkuravimo strategijas, nukreiptas pries kitus konkurentus, tai suteikia
daugiau galimybiy pritraukti vartotojus ir skatinti juos pirkti. Kad vartotojas rinktysi bitent §i0S
jmones prekes, ji privalo didel; démes; skirti marketingo veiksmams. Rinkos lyderis visada turés
daugiau galimybiy, kadangi galés daryti spaudimg savo prieSininkams ar net juos zlugdyti. Todél
imones, uzdirban¢ios mazai pelno ir netgi gaunancios rinkos lyderiy spaudimg, gali pasitraukti i§
rinkos ar net Zlugti. Naudojant kainy konkurencijos strategija, matoma daug trikumy. Vienas i§
svarbiausiy trikumy yra tai, kad nustacius mazesnes prekiy kainas, sugraZinti jas j pradines ir didesnes
biina sunku, kadangi vartotojai biina paprate prie pigesniy prekiy. Todél kainy kélimas gali vartotojus
paskatinti pirkti prekiy pakaitalus arba iSvis jy nepirkti. Todél rinkos lyderiai renkasi daugel; kity
marketingo priemoniy, kurios leidZia tarpusavyje konkuruoti. Jie investuoja i savo prekes, jy kokybe,
reklamg. (A.Dovaliené, Gadeikiené, T. Piligrimiené, 2007)

Rinkos lyderis, norédamas turéti pranaSumga kity jmoniy atzvilgiu, turi Zinoti svarbius dalykus,
kurie leisty ir toliau uZimti lyderio pozicija:

. uzimamos rinkos didinimas;
o apsaugos taikymas esamai rinkos daliai.
Kaip padidinti rinkos dalj, privalo Zinoti visos jmonés, kurioms svarbi jy pozicija rinkoje:

. naujy vartotojy pritraukimas;
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. naujy prekiy savybiy reklama;
. vartotojy jtikinimas pirkti tik tos jmonés prekes.

Visada nesunku padidinti rinkg, pritraukiant vartotojus, pateikiant tokias prekes, apie kurias jie
dar nieko neZzinojo arba tiesiog buvo pasigede tokiy prekiy (N. Kotler, 2000).

Rinkos persekiotojo strategijos. Sios strategijos esmé — tapti lyderiu tuomet, kai tam atsiranda
palankios aplinkybés. Norint tapti rinkos lyderiu, jmonés privalo biti stiprios ir turéti pakankamai
iStekliy, kuriuos gali panaudoti norédamos tapti lyderiais. Taip pat norédamos tapti lyderiais ir iSstumti
lyderj i§ turimy pozicijy jmonés gali nuolat atakuoti jas. Taip pat gali biti ir atgalinis variantas, kai
rinkos lyderis gali gauti atakas prie$ ji. Rinkos lyderis atakuodamas savo konkurentus ne visada kurs
naujas prekes, vien tam kad sutaupyty savo iSteklius, jis galbut kurs kopijas ty prekiy, kurios bus taip
pat kokybiskos, tik mazesne kaina. (A. Grebliauskas, G. Ramanauskas, 2007)

Rinkos persekiotojai visada laikosi tam tikry pozicijy:

e naudoja agresyvig politika, atakuodama konkurentus ar rinkos lyder;;
e  Kartais stengiasi tiesiog plaukti pasroviui ir laukia savo momento.

Imone, kuri nori uzimti rinkos lyderio pozicija, turi pagrindin;j tikslg atkovoti lyderio pozicijas i$
savo konkurenty, o jei ijmoné seka paskui vienintelg jmoneg, tai jos tikslas i§stumti i$ rinkos.

Rinkos sekéjo strategijos. Sios strategijos esmé, nuolat kurti naujas prekes, kurios biity
patrauklios vartotojams ir taip jtvirtinti savo pozicijas rinkoje. Taciau nedaugelis jmoniy, norédamos
i8likti konkurencingos, kuria naujas prekes, daZzniausiai jos kuria ty prekiy kopijas, Zvelgdamos |
rinkos lyderio pozicijas. Vieni rinkos sekéjai tiesiog pasinaudoja rinkos lyderio idéjomis ir tampa tarsi
sek¢jais, kiti tiesiog kuria kopijas analogiSkoms prekéms ir taip bando parduoti preke lyderio vardu.
Tai daZzniausiai vadinama nelegalia veikla ir nuo to nukencia tikrieji gamintojai. Rinkos sekéjai
dazniausiai stengiasi eiti 1§ paskos ir biiti pasyvus, taip jie tampa priklausomi nuo lyderio veiksmy, bet
kartu ir i8losia pateikdami jau turimas prekes mazesnémis kainomis. (A. Maréinskas, D. Diskiené,
2001).

Nisy uzpildytojai biina visose rinkose. Jy tikslas prisitaikyti prie specifiniy vartotojy poreikiy. Jy
prekiy niSos daznai uZpildomos nedideliais kiekiais, taciau niSy uZpildytojai dirba pelningai. Rinkos
nisy uzpildytojai dazniausiai biina mazos jmonés, kurios gali susitelkti ties savity prekiy pateikimu,
dideléms jmonéms, tai tiesiog nenaudinga. Rinkos nisy uzpildytojo veiklos pagrindas yra specializacija
(S.Kotler, N. Keller, 2006). Isskiriamos kelios veiklos sritys, kurias labiausiai aptarnauja rinkos niSy
uzildytojai:

e imongés dazniausiai specializuojasi ties viena vartotojy grupe;
e jmones specializuojasi ties vertikalia prekés gamyba;
e  jmongs specializuojasi ties tam tikru vartotojy poreikiy dydziu;
e jmonés gamina tik siauro profilio prekes;
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e jmongés specializuojasi tik tam tikros kokybés prekes;
e jmonés gali rinktis aptarnauti vartotojus tokiomis prekémis, kuriy neteikia nei vienas
konkurentas;
e jmonés specializuojasi aptarnauti tik vieng paskirstymo kanalg.
Apibendrinant konkurencinj pranasumg, galima teigti, jog visos naudojamos strategijos, kurias
renkasi jmonés, norédamos islikti konkurencingos, priklauso nuo to, kokie jy paciy siekiai uzimamoje
rinkoje. Ilgalaikis konkurencinis pranasumas priklauso nuo pacios jmonés geb¢jimy efektyviai dirbti

bei efektyviai panaudoti savo turimas 1ésas.
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3. TYRIMO METODOLOGIJA

Rengiant UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinimo galimybiy vertinimag, atliekant tyrima,
buvo pasirenkama trys skirtingi metodai, pagal kuriuos vertinama UAB ,,Makveza“ konkurencingumo
galimybeés.

Pirmiausiai bus vertinama UAB ,Makveza“ statistiniai duomenys, lyginant jy paklausos
galimybes su kitomis jmonémis, parduodanciomis tos pacios srities prekes. Bus atlieckama statistiniy
duomeny analizé, perzvelgiant pastaruosius kelerius metus, kaip keitési pacios jmonés rezultatai
rinkoje.

., Analizuojant vidaus aplinkq atliekama organizacijos istekliy analizeé, ji nagrinéjama jvertinant
organizacijos privalumus ir tritkumus. Apibendrinti iSoriniy ir vidiniy strateginiy aplinkos veiksniy
tyrimo rezultatus leidzia SWOT (streghts — privalumai, weaknesses — trikumai, pportunities —
galimybeés, treats — pavojai) analize* (J. Vijeikis, 2007). Tai antrasis tyrimo metodas, kuris leis
nustatyti konkurencingumo tyrimo lygmens rezultatus pacioje jmonés viduje ir aplink ja.

Treciasis tyrimo metodas skirtas didmeninés prekybos klientams, Sio tyrimo déka siekiama
pasiekti kuo tikslesnius duomenis, lemianéius didmeninés prekybos konkurencingumg. Anketinés
apklausos metodas leidzia gauti tikslius duomenis, ne taip, kaip interviu metodu, todél surinkti

duomenys yra kokybiski.
Tyrimo tikslas — isanalizuoti UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinimo galimybes.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Atlikti palyginamaja analize su kitais konkurentais;

2. Pateikti didmenos prekybos statistinius duomenis UAB ,,Makveza“;

3. Nustatyti, pagal kokius kriterijus pirkéjai pasirenka UAB ,,Makveza“;
4. Tsanalizuoti, kaip vartotojai vertina palyginus su konkurentais;
5

[Sanalizuoti klienty poZiiirj ] jmonés veiklg.

Tyrimo metodai:
e Rinkos analizé;
¢ Imonés galimybiy vertinimas;
e Anketiné apklausa.
Statistiniai duomenys bus imami skirtingo laikotarpio, jmonés konkurencingumo veiksniy
vertinimas atlickama kompleksiskai, t.y. vertinant jmonés statistinius duomenis Lietuvos lygmeniu bei

Alytaus miesto rinkos duomenimis.
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Rengiant UAB ,,Makveza“ konkurencingumo vertinimg, naudojat pirmg tyrimo metoda, bus
naudojantis UAB ,,Makveza“ padéties Lietuvos mastu bei Alytaus miesto rinkoje pateiktais oficialiais
statistikos departamento duomenimis.

Vertinant konkurencingumo duomenis UAB ,,Makveza“ bus atsizvelgiama j jmonés konkurenty
uzimamos pozicijos konkurencingumo rodiklius: uzimamos rinkos dalies rodiklius, produktyvumo,
didmeninés produkcijos apimties rodiklius.

Analiz¢ bus atliekama remiantis paskutiniy trejy mety duomenimis.

Treciasis tyrimo etapas skirtas UAB ,,Makveza“ vartotojy nuomongs tyrimui. Atliekant §j tyrima
buvo pasirenkamas apklausos metodas (sudaroma anketa), kuri padés iSsiaiskinti vartotojy nuomong,
dalyvavusiy apklausoje bei palengvins gauti atsakymus j numatytg tikslg. Klausimai buvo sudaryti
taip, kad biity paprasta ir patogu respondentams j juos atsakyti. Klausimai anketoje buvo sudaryti
dviem tipais: atviro tipo klausimai bei uzdaro tipo klausimai.

Anketa sudaro trys dalys — pirmoje dalyje pateikiama autoriaus prisistatymas, paaiSkinama
kokiam tikslui buvo sudaryta anketa. Likusios dvi dalys skirtos suzinoti apie respondenty nuomone dél
kokiy priezasciy jie perka $ioje jmongje, kodél renkasi biitent Sios jmonés prekes.

Apklausa vykdoma anonimiskai, taciau paskutiniais trimis klausimais buvo norima surinkti
duomenis apie respondenty duomenis — lyti, amziy bei uZimamas pareigas.

Prie§ atliekant tyrimg labai svarbu nusistatyti tyrimo imtj. Kiekybinio tyrimo dalyviy skaiCius
turéty svyruoti nuo 60 iki 120, remiantis Pukénu (2009) imties dydj sglygoja du veiksniai — imties
paklaida ir populiacijos dydis. Esant 1000-2500 zmoniy populiacijai, ir taikant 10 % imties paklaidg —

rekomenduojamas imties dydis yra 93-94 respondentai.

Norint apskaiciuoti tyrimo imtj pagal tikslig atrankinés visumos dali (populiacija), naudojama
tyrimo imties nustatymo formulé:

Respondenty imties dydis buvo nustatytas pagal Sia formulg:

Cia: n — reikiamy respondenty skai¢ius
A — leidziamos imties paklaidos dydis (4 = 0.05)

N — tiriamos visumos skaicius
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1

tai pvz. n=
(0,01)>+1
100
n = 33 respondentai.
Remiantis formule, matome, kad UAB ,,Makveza“ turi apie 100 didmenos klienty, todél norint
tikslingai atlikti tyrima, reikéty apklausti maziausiai 33 respondentus. Apklausoje sudalyvavo 45
didmenos klientai.
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4. UAB ,MAKVEZA“ KONKURENCINGUMO DIDINIMO GALIMYBIU
VERTINIMO PRAKTINIAI SPRENDIMAL

4.1. UAB ,,Makveza“ veiklos pristatymas

»Moki-vezi“ — prekybos tinklas, uZzsiimantis mazmenine bei didmenine prekyba statybinémis,
apdailos, Sildymo ir sodo-darzo prekémis. Tinklas priklauso jmonei UAB ,,Makveza®, savo veikla
pradéjes 2000 m. ir iki Siol sékmingai dirba bei auga. ,,Moki-vezi“ prekybos tinklas nuo vienos
parduotuvés Vilniuje iSaugo iki 24 padaliniy tinklo daugiau nei 20 Lietuvos miesty. Siuo metu,
prekybos tinkle dirba daugiau nei 750 darbuotojy.

Statybiniy medziagy mazmeninés ir didmeninés prekybos bendrové ,,Makveza®, valdanti
parduotuviy tinklg ,,Moki-veZzi“, pernai gavo 74,119 min. eury pajamy - 10,3 proc. daugiau nei 2015
metais, kai jmonés apyvarta buvo 67,199 mln. eury. Siemet jmoné tikisi padidinti apyvarta 15 proc. iki
85 min. eury.

Alytuje esantis prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ prekybos centras atidarytas 2006 m., o
rekonstruotas ir perkeltas j kitas patalpas 2015 m.

Prekybos tinklo UAB ,Makveza“ vizija—tapti lyderiaujan¢ia mazmeninés ir didmeninés
prekybos jmone statybiniy, apdailos, Sildymo ir sodo-darzo prekiy rinkose.

Prekybos tinklo UAB ,Makveza“ misija— maksimalus pirkéjy poreikiy patenkinimas uz
optimaliausig kaing statybos, apdailos, Sildymo ir sodo-darzo prekiy srityse.

Pagrindiniai strateginiai tikslai:

e Didinti prekybos tinklo zinomumg per kryptingai formuojamg jvaizdj;

o ISlaikyti vieno i$ lyderiy pozicijas strateginése prekybos srityse;

e Vystyti pirkéjy lojaluma;

e Suteikti maksimalig naudg klientui per asortimento ir kainos santykj;

e Nuosekliai plésti parduotuviy tinklg visoje Lietuvoje, atsizvelgiant j kliento
poreikius;

e Kuviesti patyrusius specialistus dirbti ,,Moki-vezi* prekybos tinkle;

o Siekti ugdyti darbuotojus ir uzsitarnauti jy lojaluma;

¢ Didinti veiklos naSuma, optimizuoti sgnaudas.

Prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ vertybés:

e Pagarba — priimame kiekviena tokij, koks jis yra. Gerbiame vieni kitus, savo klientus
ir verslo partnerius.
e Lyderysté — misy vadovai ripinasi vertybémis, kuria tarpusavio pagarbos atmosfera

ir to paties tikisi i$ kity.
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e Tobul¢jimas — Profesionalumas. Nuolat mokomés, tobul¢jame sickdami naujy

¢ Komandiskumas — Kartu nejmanoma tampa jmanoma siekiant bendro tikslo.

e Ilgalaikiskumas — siekiame, kad bendravimas biity darnus ir ilgalaikis, tik taip galime
pasiekti geriausiy rezultaty.

e Darbo efektyvumas — sickiame geriausiu rezultaty optimaliausiais kastais.

o Kokybé — tenkiname kliento poreikius, sitilydami kokybiskas prekes.

DIREKTORE
A
Salés darbuotojai || Pamainos vadovai Vyr. sandélininkai
Y v
Vyr. konsultantai Sandélio darbuotojai
v
Konsultantai

13 pav. Prekybos tinklo UAB ,,Makveza* Alytaus skyriaus darbuotoju valdymo struktiira

Anksciau pateikta struktiira parodo, kad Alytaus mieste prekybos tinklui UAB ,,Makveza“
vadovauja paskirta direktore, kuri uzsiima §io prekybos centro organizacine ir koordinacine veikla, ji
skirsto darbg salés darbuotojams, pamainos vadovams ir vyr. sandélininkams. Jos tikslas, kuo labiau
motyvuoti darbuotojus palaikyti rySius su prekybos tinklo klientais, bendrauti tinkamai bei spresti

kylancias problemas.

4.2. UAB ,,Makveza“ rinkos padétis Alytaus mieste bei Lietuvoje

Vertinant UAB ,,Makveza“ situacijos analize, visy pirma, pateikiama, kokia jmonés situacija yra
tarp konkurenty, parduodant prekes didmenose Alytaus mieste. UAB ,,Makveza“ didmeninés prekybos
padalinys aptarnauja Verslas — Verslui (B2B) klientus.

Didmenos klientais gali bati visi Juridiniai asmenys (statybinés organizacijos, savo tkinéms
reikméms perkandios jmonés, biudZetinés organizacijos, ZUB ir tikininkai) bei statyby meistrai ar
brigados, neturincios juridinio statuso. Jmonés tikslas — greitai ir profesionaliai aptarnauti klientus ir
kurti jiems pridéting verte sutaupant laikg ir resursus. Siekiama isklausyti klientus ir jsigilinti | jy
poreikius ir lukescius siiilant:

e Optimalius sprendimus kiekvienam;
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e Konkurencingas kainas ir nuolaidas;
e Lankscias atsiskaitymo salygas;
e Prekiy komplektavimg ir pristatyma;

e Asmeninj démesj ir aptarnavima.

60
50
40
30
20

10

UAB "Lytagra" UAB "Makveia" UAB "Senukai" UAB "Lankava" UAB "Alytaus
prekyba"

m 2016 m2015

14 pav. UAB ,,MakveZa“ statybiniu medZiagu didmenoje situacijos analizé Alytaus mieste, proc.

Vertinant UAB ,,Makveza‘“ jmonés situacijos analiz¢ Alytaus mieste, lyginant su konkurentais,
pagal vartotojy apsipirkimg didmenose, galima matyti, kad pati jmonés nors ir jsikaré tik 2015 m.,
bankrutavus kitam prekybos centrui, galima teigti, jog jmoné yra vertinama savo klienty ir pagal
duomenis uZzima antrg vieta Alytaus mieste po prekybos centro UAB ,,Senukai“. Anksc¢iau parodytas
rezultatas, jrodo, kad UAB ,,Makveza“ vertinama savo klienty ir per kelerius metus sugebéjo issikovoti
vietg rinkoje, galbiit lanksti sistema, kokybiSkos prekeés bei tinkamos kainos leido kilti aukstyn ir siekti
geresniy rezultaty (14 pav.).

Dar Siy mety pabaigoje konkurencija iSaugus statybiniy medziagy ir buities prekiy rinkoje,
kurioje jau yra jsitvirting ,,Senukai®, ,,Moki—vezi*, ,,Ermitazas®.

Siuo metu prekybos sistema UAB ,Makveza“ yra sukiirusi daugiau kaip 450 darbo viety.
Igyvendinant plétros planus, zadama jdarbinti dar apie du Simtus Zmoniy. Pasak jmonés vadovy, tai
ypac svarbu $iuo sudétingu ir socialiai jautriu laikotarpiu. Pirmaisiais veiklos metais prekybos sistema
UAB ,,Makveza“ pasieké 2 mln. lity apyvarta, o Siandien $is rodiklis iSauges beveik Simtg karty.

UAB ,,Makveza“ — penkiolika mety sékmingai rinkoje veikiantis statybiniy, apdailos, Sildymo ir
sodo medziagy prekybos tinklas, orientuotas j maksimaly klienty pasitenkinimg patraukliomis prekiy
kainomis ir pladiu asortimentu. Siuo metu 19 Lietuvos miesty veikia jau 24 ,,MOKI-VEZI“

parduotuvés.
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15 pav. UAB ,,Makveza“ statybiniy medZiagy didmenoje situacijos analizé Lietuvoje, proc.

Pateikti duomenys parodo, jog prekybos tinklas UAB ,Makveza“ savo populiarumu gali
konkuruoti su kitais prekybos tinklais ar netgi juos pranokti. Sitilomas prekiy asortimentas bei

tinkamai suteiktos paslaugos leidzia jsitvirtinti ir siekti auks$ty rezultaty.

4.2. Didmeninés prekybos klienty apklausos analizé

Vertinant didmeninés prekybos vartotojy poziirj j prekybos tinkla UAB ,,Makveza“, buvo atlikta
didmenos klienty Alytaus mieste apklausa. Buvo apklausta visi respondentai, kurie naudojosi arba Siuo
metu naudojasi UAB ,,Makveza“ paslaugomis didmenose. Atranka buvo vykdoma atsitiktine tvarka,
atsizvelgiant | pacius jmonés vartotojus.

Didzioji dalis apklausoje dalyvavusiy respondenty vis délto buvo UAB ,,Makveza“ esami
klientai, kurie palaiko tam tikrus ry$ius su jmonés atstovais. Jiems visiems buvo iSsiysta anketos, su
nurodytu tikslu, kodél jie gauna §ig anketa ir kaip svarbus yra jy dalyvavimas tyrime.

Respondenty lytis tyrimui svarbi dél vyry ir motery asmeniniy savybiy skirtumy, todél
atsakydami ] anketos klausimus respondentai turéjo nurodyti savo lyti. Apklausoje dalyvavo 78,5 %
vyry ir 21,5 % motery. Tai yra natiiralu, nes tokio pobiidzio prekybos tinkluose didzigja dauguma
klienty sudaro vyriskos lyties atstovy.

Apklausoje dalyvavusiy respondenty amzius buvo daugiau nei 20 mety. Dazniausiai dirbant
tokio pobudzio darbg prekybos centruose, tai geriausiai atlieka vyresnio amziaus respondentai.

Didzigja dalj apklausoje sudalyvavusiy respondenty amzius sudaré nuo 20 iki 26 mety amziaus, ne kg
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mazesné dalis atsakiusiyjy yra nuo 27 iki 36 mety. Vyresniy nei 50 metai buvo vos 8 % visy
apklaustyjy.
Vienas pirmyjy klausimy, kuris buvo uzduotas respondentams, yra tai: ,,Ar visuomet uzsakote

prekes 1§ vieno ir to paties partnerio didmenininko?

W Taip, turiu nuolatinius partnerius

m Ne, kiekvieng kartg ieSkau vis kito
partnerio

® Turiu kelis pastovius partnerius ir
ieskau pas juos nuolaidy pasitlymy

16 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas pagal prekiy uZsakymg i§ vieno partnerio, proc.

Anksciau pateiktas paveikslas parodo, kad 56 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty mégsta
pastovumg ir turi vos kelis partnerius, su kuriais bendradarbiauja ir pirmiausiai nuolaidy ir i$skirtiniy
pasiiilymy iesko pas juos. Respondenty teigimu, jiems yra labai svarbu islaikyti gerus ir pastovius
santykius su savo ilgameciais partneriais negu nuolat ieSkoti kazko nauja. Tai nesuteikia jokio
pastovumo ir netgi gali biiti nenaudinga né vienai pusei. 30 proc. teigia, kad daznai i§ savo nuolatiniy
partneriy sulaukia jvairiy pasitilymy, parduodant tam tikras prekes, todé¢l jiems labai svarbu istikimybé
ir sukurtas tarpusavio rysys. Jy teigimu kartais net nereikia klausti, o tu jau turi tam tikrg pasitilyma,
gauni ,,gerg* nuolaidg prekéms. 14 proc. respondenty, kurie dalyvavo apklausoje, teigia, kad jie neturi
pastovaus partnerio ir nuolat ieSko naujo. Dirbdami didmeninéje prekyboje ir norédami gauti jiems
tinkama pasiiilyma, iSsiuntinéja savo praSymus prekybos centrams, taip ieSkodami geriausio varianto.
Kalbédami apie prekybos centra UAB ,,Makveza“ labai dideliy nusiskundimy neturi ir jy teikiami
pasitilymai daznai biina vieni geriausiy, prieinama kaina bei prekiy kokybé (16 pav.).

Antras pateiktas klausimas respondentams buvo apie UAB ,,Makveza“ parduodamy prekiy

kaing: ,,Ar Jus tenkina $iuo metu vyraujanc¢ios UAB ,,Makveza“ didmeniniy prekiy kainos?*
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M Taip visada
M Taip daZniausiai

B Kartais tenkina, kartais ne

17 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas pagal UAB ,,MakveZa“ parduodamy prekiy kaina,

proc.

60 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ sitlomy prekiy kaina
yra nei zema, nei auksta, kainos yra vidutiniskos. Tarp populiariausiy tos pacios srities prekybos centry
UAB ,,Makveza“ kainos yra per vidurj — vidutinés. Respondentai teigia, jog daznai gave atsakymg |
savo pasitlymus dél prekiy ir jy kainy, gali susitarti ir sudaryti sandorj, kuris naudingas abiem pusémes,
todel dazniausiai vienas pirmyjy pasitilymy dél norimos prekés biina teikiamas UAB ,,Makveza®
prekybos centrui.

24 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ parduodamy prekiy
kaina ne visada biina reali, todél pasitlymy tenka ieSkoti ir pas kitus partnerius. Kaip respondentai
teigia, pasikliauti vienu partneriu dazniausiai negali, kaip ir galvoti, kad jo sitlomy prekiy kaina
priimtiniausia ir pati maziausia. Respondentai gaudami atsakyma i savo pateiktus pasiiilymus lygina su
kity partneriy kainomis. Nors didzioji dalis respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ sitilomos kainos
uz prekes prieinamos ir geros, todél dazniausiai renkasi jy siilomas prekes.

16 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ sitilomomis prekiy
kainomis jie nepasikliauja, kadangi ne visada tos kainos biina Zemesnés nei pas konkurentus. (17 pav.).

Treciasis anketos klausimas susijes su metine UAB ,,Makveza“ klienty apyvarta: ,,Kokig meting

apyvartg sudaro Jisy apsipirkimas UAB ,,Makveza“ perkant didmenose?*
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| iki 10000

W 10000-20000

= 20000-30000
Virs 30000

18 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas pagal UAB ,,MakveZza“ klienty metin¢

apyvartg perkant didmenose, proc.

Finansy valdymas didmeninéje prekyboje kiekvienai jmonei suteikia galimybe efektyviau valdyti
savo finansus, kadangi jvedama daugiau tvarkos tarp skirtingy padaliniy bendradarbiavimo ir nusako
siektinus padaliniy tikslus.

55 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog perkant didmenose jie vidutiniskai
iSleidZia nuo 10000 - 20000, tai priklauso nuo tam tikry aplinkybiy. Nuo prekés kainos, kuri bet kuriu
momentu gali padidéti, nuo sezoniSkumo, tarkime, vasaros metu, kuomet yra geri orai, dazniausiai
biina daugiausiai veiklos, todél perkamumas yra didesnis. Nuo klienty skaiCiaus, kartais
nepriklausomai nuo aplinkos, klientai labiausiai kreipiasi j kitus klientus, kad Sie atlikty tam tikras
paslaugas. Todé¢l didmenininkas dazniausiai priklauso nuo kito savo pirkéjo, kuris priklauso nuo dar
vieno pirkéjo.

34 proc. respondenty iSlaidos sudaro nuo 20000 - 30000, kaip teigia Sie apklausoje dalyvave
respondentai, dazniausiai jie apsiperka daznai ir daug. Jy pirkimas nepriklauso nuo prekiy poreikio, o
labiau nuo suteikiamy nuolaidy toms prekéms. Klientai Zinodami savo parduodamy prekiy asortimentg
stengiasi jsigyti prekes tuomet, kuomet toms prekéms suteikiamos didziausios nuolaidos, taip
sutaupydami daugiau 1ésy.

7 proc. apklausoje sudalyvavusiy respondenty yra didelés ir galingos jmonés, kuriy poreikiai ir
parduodamy prekiy asortimentas, tod¢l i§laidos jsigyjant prekes didmenose yra ganétinai didelés.

4 proc. respondenty iSlaidos néra didelés, kadangi tai mazos parduotuvélés, turincios nedidelj
srautg klienty, ir jy isigyjamy prekiy kiekio uztenka ilgesniam laikui, todé¢l iSlaidos nesiekia nei deSimt

tukstanciy eury (18 pav.).
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Kitas klausimas, kuris buvo pateiktas anketoje, siejamas su laiko trukme: ,,Kaip ilgai Jums tenka

laukti savo uzsakymo UAB ,,Makveza‘“ uzsakant jas didmenose?*.

m ki keliy dieny
m ki savaites
m ki keliy savaidiy

ki ménesio

19 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas dél prekiy pristatymo trukmés UAB ,,Makveza“,
proc.

45 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty yra patenkinti UAB ,,Makveza“ prekiy pristatymo
trukme. Planuodami savo darbus ir prekiy likucius, jie dazniausiai stengiasi uzsakyti prekes dar joms
nepasibaigus ir i§ anksto, todél prekiy pristatymo laikas iki savaités tenkina jy poreikius ir likescius,
nors, kaip jie teigia, turimi UAB ,Makveza“ sandéliai suteikia galimybe laikyti didel; prekiy
asortimentg, o tinkamai iSvystytas logistikos padalinio darbas leidzia preke gauti netgi ankséiau
keliomis dienomis. Puikus darbuotojy aptarnavimas ir gebéjimas dirbti sunkiomis aplinkybémis
(pasitaikiusiu prekiy trikumy ar kt.) neleido dar né karto nusivilti UAB ,,Makveza“ jmone.

Vieni 24 proc. respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ prekes pristato iki keliy dieny, kiti 24
proc. teigia, kad prekiy tenka laukti netgi iki keliy savaiCiy, taciau velgi paciy darbuotojy gebé¢jimas
motyvuoti klientus, neleidzia prarasti kliento. Jeigu klientams tenka ilgiau palaukti savo prekeés,
respondentai teigia, jiems suteikiama didesné nuolaida toms prekéms jsigyti. Taip kompensuoja jy
nusivylimg dél prarasto laiko ir daugelis klienty daznai susivilioja tomis nuolaidomis.

7 proc. respondenty teigia, jog jy uzsakomos prekés yra tikrai specifinés, tod¢l jiems tenka
palaukti ilgiau, netgi iki ménesio. Kartais buina taip, kad darbuotojy iniciatyvumu ir gebéjimu dirbti
teisingai UAB ,,Makveza“ sugeba prekiy laiko pristatyma sutrumpinti iki keliy savaiéiy.

Kaip galima teigti, klientai, UAB ,,Makveza“ klientai, dél prekiy pristatymy terminy néra
nusivyle, darbuotojy darbas operatyvus, tod¢él netgi jeigu tenka prekiy palaukti ilgiau, jie geba

motyvuoti savo klientus, kad Sie palaukty ir prekes jsigyty biitent pas juos (19 pav.)
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Analizuojant UAB ,,Makveza“ parduodamas prekes didmenoje, vienas svarbiausiy aspekty

iSlieka klienty nuomoné apie parduodamy prekiy kokybe: ,,Kaip vertinate didmeniniy prekiy kokybe
UAB ,,Makveza“ 7.

W |.abai auksta
W Auksita
m Vidutiné

Zema

20 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas apie didmeniniy prekiy kokybe UAB ,,Makveza*,
proc.

65 proc. visy apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ parduodamos
prekés tikrai kokybiSkos ir vertos tik teigiamy vertinimy. Kaip pastebi patys klientai, bendraudami su
UAB ,,Makveza“ daugiau nei keleta mety, teigia, jog dabar sitilomos prekés tikrai vertos tik gery
zodZiy, galbiit anksc¢iau ir kilo tam tikry problemy, bet prekybos tinklas parduodamas prekes tikrai
stengiasi del savo klienty. Visuomet atsizvelgia | jy, kaip klienty, poreikius ir nuomong ir stengiasi
parduoti kokybiskas prekes ir nepasiduoti kity prekybos tinkly konkurencijai.

25 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog UAB ,Makveza“ darbuotojai tikrai
stengiasi del savo klienty. Galima sakyti, kad pagal prekiy kokybiskuma Alytaus mieste neatsilieka
savo didziausiam konkurentui UAB ,,Senukai* ir kartais juos netgi pranoksta, o preke gali jsigyti dar
net mazesne, jiems prieinama kaina. Kalbédami apie kokybe, klientai vertina tik aukSciausiaisiais
balais ir per visus bendravimo metus dar nei karto nenusivylé jokiomis prekémis, kurias jie jsigijo.

10 proc. respondentai teigia, nors pati UAB ,,Makveza“ jmoné rinkoje priskiriama prie lyderiy,
jos parduodamos prekés yra nei auks$tos, nei Zzemos kokybés, jos vidutinés, taciau visiSkai tenkina
klienty likesCius. Kaip teigia klientai, jsigydami prekes butent Sioje jmonéje kartais tikédamiesi gauti
maziau kokybeés, jie gauna daug labiau kokybiskesne prekes, o kartais viskas biina atvirksciai, todél jy

kokybe vertina vidutiniskai.
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Analizuojant UAB ,,Makveza“ klienty nuomonge apie prekiy kokybe, galima teigti, jog 80 proc.
visy apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekés aukstos ir labai aukstos kokybés. (20 pav.)

m Labai platus

m Platus

W Pakankarmas
Gilus

M Labai gilus

21 pav. Respondenty nuomoné pasiskirstymas apie UAB ,,MakveZa“ didmeniniy prekiy

asortimenta, proc.

Analizuojant UAB ,Makveza“ parduodamas prekes didmenoje, vienas svarbiausiy aspekty
iSlicka klienty nuomoné apie parduodamy prekiy kokybe: ,Kaip vertinate didmeniniy prekiy
asortimentg UAB ,,Makveza“ 7

45 proc. apklausos dalyviy teigia, jog UAB ,,Makveza“ sitilomy prekiy asortimentas platus ir tik
14 proc. teigia jog UAB ,,Makveza“ sitilomas prekiy asortimentas gilus. Kaip teigia klientai, Sios abi
prekiy strategijos yra tinkamiausios jy poreikiams tenkinti, kadangi tai parodo prekiy pasirinkimo
galimybes, taciau didziausios galimybés atsiveria tuomet, kai paaiskéja tikras parduodamy prekiy
skaiCius, tuomet ar jmoné pajégi tenkinti klienty poreikius.

25 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“ prekiy asortimentas
pakankamas tiek, kiek bty galima buty patenkinti klienty poreikius. Netgi jei tuomet ir néra vienos ar
kitos prekés pasirinkimo, imonés darbuotojai stengiasi sutvarkyti viska, kad viskas biity atlikta laiku ir
prekiy asortimentas padidintas.

10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog asortimentas labai platus.

6 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog asortimentas labai gilus ir jie visuomet
ieSkodami sau reikiamos prekes ja randa.

Analizuojant UAB ,,Makveza“ parduodamas prekes didmenoje, vienas svarbiausiy aspekty

iSlieka klienty nuomoné apie parduodamy prekiy kokybe: ,,Kaip vertinate atskirus prekybos tinklus?*
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® UAB, Makve7a“ UAB,,Senukai” UAB, Lankava“ UAB, Lytagra”

22 pav. Respondenty nuomoné apie atskirus prekybos tinklus, balais

Literatiiros analizé parodé¢, jog imonés norédamos islikti konkurencingos tarp kity jmoniy privalo
nuolat tobuléti ir ieskoti efektyviy galimybiy, kaip pritraukti klientus, ir taip kelti savo
konkurencingumo lygj.

Aptariant penkis kriterijus, pagal kuriuos vertinami penki Alytaus mieste populiariausi prekybos
centrai, galima pastebéti, kad prekybos tinklas UAB ,,Makveza“ uzima ganétinai auksta pozicijg ir
netgi keliose vietose pralenkia kitus prekybos tinklus.

Reklama. Vertindami pagal penkiabale sistemg visus prekybos tinklus, UAB , Makveza“
klientai Siam prekybos centrui skyré 4 balus ir nurodé¢, kad pagal §j kriterijus prekybos tinklas yra
antroje vietoje. Klienty teigimu, prekybos tinklas turi tam tikrus specifinius reklamos dalykus:
laikrastuka, reklamg per televizija, keleta reklaminiy stendy, taciau Siam prekybos tinklui yra dar kur
pasitempti, kadangi reklamai skiriamas démesys néra pakankamas ir pati reklama néra nuolat
atnaujinama.

Nuolaidy sistema. Vertindami prekybos tinklg pagal §j kriterijy penkiabaléje sistemoje klientai 5
balus skyré tiek prekybos tinklui UAB ,Makveza“ , tiek 5 balus skyré prekybos tinklui UAB
»Senukai“, Klienty teigimu, pagal §; kriterijy abu prekybos tinklai yra auk$ciausioje pozicijoje,
kadangi jy taikoma nuolaidy sistema didmeninéje prekyboje yra lanksti ir priimtina beveik visiems
klientams. Jy teigimu, abu Sie prekybos tinklai, stengdamiesi iSlaikyti klientg ir patenkinti jy poreikius,
stengiasi pritaikyti tokig nuolaida, kuri net nesvarstant prekiy kainos, jau biity priimtina klientams.

Prekiy asortimentas. Vertindami prekybos tinklg pagal §j kriterijy penkiabaléje sistemoje klientai
taip pat 5 balus skyré tiek prekybos tinklui UAB ,,Makveza®, tiek prekybos tinklui UAB ,,Senukai®.

Tai parodo, kad klientai vertina kiekvieno Siy prekybos tinkly prekiy asortimento pasitilymus, kadangi
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prekiy pasirinkimas yra didelis. Tad klientas gali rinktis i§ daugybés prekiy asortimento. Jie teigia, kad
Siy prekybos tinkly asortimentas tenkina jy lukescius bei atitinka poreikius.

Aptarnavimo kokybé. Kaip galima pastebéti, jog vertinant aptarnavimg UAB ,,Makveza“
perkybos tinklas tampa lyderiu ir netgi kitas vienas i$ populiariausiy prekybos tinkly UAB ,,Senukai*
lieka paskutingje vietoje. Kaip apklausoje dalyvave respondentai teigia, aptarnavimo kokybé priklauso
nuo paciy darbuotojy gebéjimy gerai dirbti bei jy pasiaukojimo darbui, o per visus metus tiek, kiek jie
bendrauja su visais prekybos tinklais Alytaus mieste, teigia, jog prekybos tinkle UAB ,,Senukai‘
darbuotojy kaita didziausia (kadangi daznai tenka bendrauti su vis Kitu darbuotoju), o tai jrodo, kad
darbuotojai daznai néra kompetentingi tinkamai atlikti savo darba. O su UAB ,,Makveza“ darbuotojais
néra buve jokiy dideliy konflikty ar nesusipratimy, darbuotojai paslaugiis ir visada stengiasi dirbti savo
klientams ir kuo skubiau pristatyti jy prekes.

Prekiy kokybé. Nors ankséiau viename i$ pateikty klausimy UAB ,,Makveza“ klientai S$io
prekybos tinklo prekiy kokybe jvertino ganau aukstai, taciau lyginant su kitais prekybos tinklais
Alytaus mieste, Siam prekybos tinklui skyré tik 4 balus ir auk$tesnj jvertinima gavo kitas populiarus
prekybos tinklas UAB ,,Senukai“. Tai parodo, kad klientai nors ir teigiamai jvertina visy prekiy
kokybe, taciau lyginant su kitais prekybos tinklais, teigia, jog UAB ,,Makveza“ turi dar kur tobuléti ir
semtis patirties i§ savo konkurenty (22 pav.).

Analizuojant UAB ,,Makveza“ galimybes Alytaus mieste tarp kity prekybos tinkly, buvo
prasoma klientus jvertinti UAB ,,Makveza“ prekybos tinkla pagal pateiktus kriterijus.

Internetiné svetainé. 56 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog UAB ,,Makveza“
internetiné svetainé gera, t.y. svetainéje pateikiama informacija pakankamai aiski ir i§sami, puslapiai
1Sdéstyti tinkamai, lengvai gali surasti ieSkomg informacija.

24 proc. apklausoje dalyvave teigia, jog svetainé prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ svetainé
galéty biiti paprastesné, pats iSdéstymas apie prekes biity aiSkesnis. Informacija apie teikiamas
nuolaidas tam tikromis prekémis pateikiama didesnémis raidémis. Netgi norétysi didesnés spalvy

gamos.
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23 pav. Respondenty nuomoné apie atskirus prekybos tinklus pagal pateiktus kriterijus, proc.

20 proc. respondenty teigia, kad galblit pirmiausiai atsivertus tinklalapj norétysi matyti
pagrindinius specialiuosius pasitlymus, kurie sitlomi tiek didmenininkam, tieck mazmenininkam,
kadangi kartais norétysi tik atsivertus internetinj puslapj gauti sau naudingos informacijos. Antra,
apraSymas apie prekes turéty biuti virSuje, o ne kairéje puséje, kadangi informacija apie prekes yra
svarbesn¢ ir naudingesné.

Papildomos paslaugos. 76 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog papildomos
paslaugos, kaip ir prekiy kokybeé, atliekamos kokybiskai, apgalvojant visas detales, kaip tinkamai
pateikti paslaugas.

15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog ne visada prekybos tinklo UAB
»Makveza®“ darbuotojai ne visada elgiasi teisingai parduodami paslauga savo klientams. Kaip
respondentai teigia, kartais pristatydami preke didmenininkams, t.y. mums, Klientams, jie nesilaiko
taisykliy ir ne visas paslaugas atlieka tinkamai, teigdami, jog tai jiems nepriklauso, nors apie visas
paslaugas jau buvo susitarta i§ anksto, todél tokie prieStaravimai daznai sukelia tam tikrus
nesusipratimus.

9 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog apie papildomas paslaugas jie pasakyti
nieko negali, nes tiesiog tomis paslaugomis nesinaudoja.

Aptarnavimas. 95 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, prekybos tinklo UAB
»Makveza“ darbuotojai iSmano savo darbg. Stengiasi visada iSklausyti savo klientus, sprendimus
priimti tik tokius, kurie labiau biity naudingesni klientui. Visada kalba maloniai, dalykiskai ir vertina
kiekvieng savo klientg.

5 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog kaip ir kiekviename prekybos tinkle,

parduotuveje biina ne tik ,teigiamy*, bet ir ,,neigiamy* darbuotojy. Kad iSvengty kuo daugiau klaidy,
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prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ vadovai privalo didelj démesj skirti ne tik prekiy kokybei ir kainai,
bet ir darbuotojy tobulinimui.

Prekiy asortimentas. 80 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog apie prekybos
tinklo UAB ,,Makveza“ silomas prekes labai kazko pridurti negali, nes visa tai, kg sitilo 8is prekybos
tinklas, juos tenkina ir pasirinkimas ir gana platus. Respondenty teigimu dar nebuvo tokios prekés,
kurios jie anksciau ar véliau negauty.

15 proc. respondenty teigia, kad prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ prekiy asortimentas ir platus ir
gilus, o tai labai svarbu norint patenkinti visus vartotojy likescCius ir 5 proc. respondenty teigia, kad
prekybos tinklas UAB ,,Makveza“ turéty Siek praplésti prekiy asortimentg.

Privaziavimas, automobiliy stovéjimo aiksStelé. 70 proc. teigia, jog prekybos tinklo UAB
,Makveza“ dabartinis prekybos centro Alytaus mieste pasirinkimas puikus, kadangi stovéjimo aikstelé
yra didelé¢ ir atvaziuojant pasiimti prekiy, kiekvienas klientas tai gali padaryti saugiai ir turi platesnes
stovejimo ribas. Ankstesné¢ vieta buvo nepatogi ir sukeldavo papildomy sunkumy didesniems
automobiliams i§vaziuojant i§ prekybos centro Alytaus mieste.

25 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekiy pakrovimas néra tinkamai
iSdéstytas, nes jvaziavus | prekybos tinklo UAB ,,Makveza* stove¢jimo aikStele, vaziuoti link sandéliy
néra patogu.

5 proc. apie prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ Alytaus mieste stovéjimo aikstelg ir privaziavimag
neturi jokios nuomongs, nes prekes dazniausiai pristato pats prekybos tinklas, todél jiems vaziuoti
netenka.

Vieta. 58 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, kad prekybos tinklas UAB
»Makveza“ pasirinkdamas vieta Alytaus mieste bankrutavus kitam prekybos tinklui, pasirinko tinkamag
variantg, kadangi dabartiné vieta yra patogesné, lengviau surandama.

32 proc. respondenty teigia, kad jiems vieta néra svarbi, kadangi bendradarbiaudami su $iuo
tinklu dél prekiy pristatymo, klientai nori ir tikisi visai kity dalyky, todél ar vykti j vieng ar kita vieta,
jeigu pasiiilymas juos tenkinty, biity tikrai nesvarbu.

10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog Sio prekybos tinklo vieta Alytaus mieste
jiems néra svarbi, nes jie dazniausiai visus sprendimus daro telefonu arba internetu (23 pav.).

Analizuojant UAB ,,Makveza“ teikiamas paslaugas didmenose, vienas svarbiausiy aspekty
iSlieka klienty nuomoné ne tik apie parduodamy prekiy kokybe, bet ir apie teikiamas paslaugas: ,,Ar

esate 1§ esmés patenkintas prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ teikiamomis paslaugomis didmenose?*
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24 pav. Respondenty nuomoné apie UAB ,,Makveza“ teikiamas paslaugas, proc.

Kaip matyti i§ 24 paveikslo, net 90 proc. respondenty, kurie dalyvavo apklausoje, mano, jog
papildomos paslaugos, kurias teikia $is prekybos tinklas, yra atlickamos kokybiskai. Darbuotojai
visada stengiasi prekes pristatyti laiku, pakraunamos prekés j maSinas biina tinkamai sudétos, kad jy
nepazeisty jokie veiksniai, kad pristatytos prekés neprarasty savo pirminés vertes.

6 proc. apklausoje dalyvavusiy respondnety teigia, jog prekybos tinklo UAB ,,Makveza®,
paslaugomis jiems teko nusivilti, kadangi prekiy pristatymo paslauga gali uZstrukti ilgai, pristacius
prekes, vairuotojai daZnai nemaloniai bendrauja ir atsikalbinéja. Paslaugas daZniausiai teikia
nekvalifikuoti darbuotojai, kurie net nesugeba pateikti pageidautinos informacijos. Netgi pati paslaugy
kokybé yra prasta

4 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty apie sitilomas paslaugas prekybos tinkle UAB
»Makveza“ pasakyti nieko negali, kadangi jos jiems nereikalingos ir jomis jie nesinaudojo (24 pav.).

Analizuojant UAB ,,Makveza‘“ prekiy kokybés ir kainos santykj, vienas i§ klausimy, kuris buvo
pateiktas klientams: ,,Ar Jus tenkina UAB ,,Makveza“ parduodamy didmeniniy prekiy kokybés ir
kainos santykis?«
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25 pav. Respondenty nuomoné apie UAB ,,MakveZa“ parduodamy prekiy ir kokybés santyki, proc.

Prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ pagrindiniai tikslai — tenkinti savo klienty norus bei poreikius,
taip didinant jmonés pardavimus bei pelng. Tikslui siekti atsizvelgiama j kiekvieno vartotojo norus,
visada zitrima, kad klientas gauty kokybiSkas prekes uz jiems prieinama kaing. Stengiamasi visada
uztikrinti kokybés ir kainos santykj.

Anketinés apklausos rezultatai parodé, kad 78 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia,
jog prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ prekiy kokybé atitinka kaina, prekés yra tikrai kokybiskos.

12 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog prekybos tinklo UAB ,Makveza“
siilomos prekés tenkina i$ dalies. Kartais tikédamiesi gauti geresnj rezultata, jie nusivilia.

5 proc. ir 3 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, prekybos tinklo UAB ,,Makveza“
prekiy kainos daZnai skiriasi nuo jy kokybés. Daznai tenka vienas prekes pakeisti kitomis, galvoti, 1§
kur gauti kitas.

2 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ prekés
ne visada btina kokybiskos, taciau jie problemos nemato, kadangi daznai gali paprasyti, kad vienos
prekeés biity pakeistos kitomis, kokybiSkomis prekémis. Problemos tikrai néra, svarbu, kad tos prekés
nebiity brokuotos, kas pasitaiko retai. (25 pav.).

Analizuojant UAB ,,Makveza‘“ kaip lyderio pozicijg tarp kity konkurenty Alytaus mieste, vienas
i§ klausimy, kuris buvo pateiktas klientams: ,,Kaip Jis manote ar galima UAB ,,Makveza“ priskirti

prie lyderiy rinkoje didmeninéje prekyboje?*
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26 pav. Respondenty nuomoné apie UAB ,,MakveZa“ pozicija tarp kity konkurenty Alytaus mieste

, proc.

80 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekybos tinklas UAB ,,Makveza“
uzima ganétinai auks$tg pozicijg, ypatingai per paskutinius dvejus metus, kadangi prekybos tinklas
pakeité savo dislokacijos vieta Alytaus mieste, todél klientams tikrai patogiau atvykti pas didmeninés
prekybos atstovus, su jais sudaryti sutarties, pasikalbéti ar uzsakyti prekés, anksciau tekdavo vaziuoti
toli ir buvo sunku rasti. UAB ,,Makveza“ taip pat savo vardg uZsitarnavo per bendravimg su savo
Klientais. Kaip teigia respondentai, kitas populiarus prekybos tinklas Alytaus mieste turéty ko
pasimokyti i§ Sio prekybos tinklo, biitent dél aptarnavimo. Respondenty teigimu, negalima labai jau
nuvertinti ir parduodamy prekiy kokybés ir kainos, nors ir pasitaiko visokiy atvejy, taCiau prekiy
kokybe ir kaina tikrai normali.

15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekybos tinklas UAB ,,Makveza“ dar
turéty kur pasitempti ir pasimokyti i§ kity tinkly.

3 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog nors jie ir perka Siame prekybos tinkle,
taciau UAB ,,Makveza“ prekybos tinklui dar tikrai yra kur temptis ir pasimokyti i$ savo kolegy, juos
tenkina ir prekeés, ir kainos, bet kazko dar truput;j truksta.

2 proc. respondenty teigia, jog Sis prekybos tinklas niekada nebus vienas i$ lyderiy (26 pav.).
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27 pav. Respondenty nuomoné apie UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinima Alytaus mieste,

proc.

Norint labiau jsigilinti j prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinimg Alytaus
mieste, vienas i§ klausimy, kuris buvo pateiktas klientams: ,,Kaip Jus manote, jeigu UAB “Makveza“
imon¢ siekia padidinti savo konkurencinguma Alytaus mieste privalo:*

80 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, daryti lankstesnes apsipirkimo salygas savo
didmeninés prekybos klientams.

12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prekybos tinklas UAB “Makveza‘“
privalo nuolat ieSkoti naujy niSy rinkoje, stebint naujas prekes rinkoje, ieSkant naujy prekiy tiekéjy,
tiesiog dazniau tobuléti ir nuolat prisitaikyti prie pokyc¢iy.

6 proc. respondenty teigia, jog visi veiklos rezultatai labiausiai priklauso nuo darbuotojy darbo
kokybés, jy nori tinkamai atlikti savo pareigas, todél prekybos tinklo UAB “Makveza‘“ vadovai privalo
nuolat ieSkoti naujy strategijy, kurios motyvuoty bei kelty darbuotojo susidomejimg atliekamu darbu.
Privalo nuolat reaguoti j darbuotojy nepasitenkinima, organizuoti tobulinimosi kursus ar seminarus.
Organizacijos sekme priklauso nuo dirban¢iy zmoniy nasumo.

2 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia,
Jog, visy pirma, §is prekybos tinklas turéty diegti naujas logistikos valdymo sistemas, vien tam, kad
supaprastinti darbuotojy ir klienty tarpusavio bendravimg bei prekiy uzsakyma.

Apibendrinant galima teigti, jog prekybos tinklo konkurencingumas priklauso nuo daugelio
veiksniy — darbuotojy, aplinkos, prekiy, kainos, vietos ir kt. (27 pav.).

Kitas klausimas, kuris buvo pateiktas respondentams apie prekybos tinklo UAB ,, Makveza“
pranasumg prie§ kitus konkurentus Alytaus mieste: ,,Kaip Jis galvojate, kokj pranasumg UAB

»Makveza® turi prie§ kitus konkurentus?

58



Vertinant prekybos tinklo UAB “Makveza“ pranasumg didmeninéje prekyboje Alytaus mieste
lyginant su kitais konkurentais 35 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog Sis prekybos
tinklas pateikia prekiy pasitilymus uz prieinamas kainas. Respondentai teigia, kad darbuotojai ar jy
vadovai stengiasi bati lankstas ir sitlyti tai, kas naudinga ne tik jiems patiems, bet ir klientams.
PranaSuma turi svarbiausioje vietoje — prekiy kainoje.

Antras pranaSumas, kurj turi prekybos tinklas UAB “Makveza“ Alytaus mieste — prekiy
kokybiskumas. 25 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog i$ tikryjy per pastaruosius
penkerius metus Sis prekybos tinklas atnaujino savo prekiy asortimentg, skyré daugiau démesio jy
kokybei, paciy tiekéjui pasirinkimui.

Trecias dalykas, kuris svarbiausias ir vienas reikSmingiausiy kiekvienam prekybos tinklui ar
parduotuvei, — pripazinimas, kaip teigia 20 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty, prekybos tinklas
UAB ,Makveza“ savo vardag Alytaus mieste yra i$sikovojes, ypatingai per kelerius metus, kuomet

vyko pacio tinklo rekonstrukcija, naujos parduotuvés jkiirimas, Sis prekybos tinklas labai iSpopuliar¢jo.

® PripaZinima

m Kokybisgkas prekes

W Prieinamas kainas
Lankstas savo klientams

B Kita (jrasykite)

28 pav. Respondenty nuomoné apie UAB ,,MakveZa* pranasuma Alytaus mieste, proc.

15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog vienas svarbiausiy dalyky, kuris svarbus
kiekvienai jmonei, organizacijai ir net tam paciam tinklui, tai darbuotojai, nuo ko ir prasideda visas
pripazinimas. Respondenty teigimu, jeigu darbuotojas bus motyvuotas, mokés dirbti su klientais, tai
visada turés gera varda, pripazinima bei puiky jvaizdj ir visi klientai norés apsipirkinéti tik toje vietoje.

5 proc. apklausoje dalyvave teigia, jog svarbus lankstumas ir prisitaikymas prie savo klienty. (28
pav.).
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B Greitai reaguoti j iSorinés aplinkos
veiksnius

® Racionaliai iSnaudoti vidinius
iSteklius

m Bendradarbiauti ir uZzmegzti rySius
su savo klientais

29 pav. Respondenty nuomoné kokiais Kriterijais vadovautis turi UAB ,,Makveza* naudotis

kuriant savo pranasuma Alytaus mieste, proc.

Vertinant kriterijus, kurie biity svarbiausi norint jgauti pranaSuma pries kitus konkurentus, susije
su aplinkos poky¢iais, rySys su klientais bei vidiniai resursai — darbuotojai. DidZiausig démesj
respondentai vis délto teikia prekybos tinklo darbuotojams, kadangi tik nuo jy indélio priklauso, ar
klientas sugrj§ ir norés toliau bendradarbiauti. Antras kriterijus, kaip ir teigiama, tarpusavio
bendravimas ir rySys, svarbu zinoti kiekvieng klientg individuliai ir iSnagrinéti kiekvieng zingsnj, kuris
galéty palengvinti tarpusavio bendravima, didziausig indé¢l;j | tai privalo padaryti prekybos tinklo UAB
,Makveza“ darbuotojai. Trec¢ioje vietoje iSlicka pokyciai. (29 pav.).

Apibendrinant atlikta tyrima, galima teigti, jog:

Prekybos tinklo UAB ,, Makveza* siiilomos didmeniniy prekiy kainas tenkina klienty poreikius,
kadangi prekybos tinklas taikydamas nuolaidas, prisitaiko prie kiekvieno kliento nory,

Vertindami prekybos tinklo UAB ,, Makveza*“ siilomy didmeniniy prekiy kainos ir kokybés
santykj, respondentai teigia, jog prekiy kaina atitinka kokybe.

Prekybos tinklo UAB ,, Makveza “, vartotojy poZiiriu, yra ganétinai platus ir gilus, ir nusileidzia
tik tai prekybos tinklui UAB ,, Senukai “.

Respondenty teigimu, kad UAB ,,Makveza* prekybos tinklo prekiy kaina néra didelé, nustatyta
pagal Sio tinklo, kaip lyderio pozicijg, o prekiy kokybiskumas net ir populiariausiame tinkle gali kilti

nenumatyty problemy.
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4.3. UAB ,,Makveza“ strateginés analizés rezultaty apibendrinimas

Vertinant atliktg tyrimg kartu su UAB ,,Makveza“ vartotojais, sudaroma SSGG analizé, skirta
nusakyti Sios jmonés galimybes, grésmes, silpnybes, stiprybes. Tokiu biiti pateikiama apibendrintos
sritys, kurios leidzia susidaryti pagrindines stiprigsias ir silpngsias puses, atskleidziant jmonés
galimybes ir grésmes.

SWOT analizé parodo klienty, dalyvavusiy apklausoje, rezultatus, pagal kuriuos jmonés gali

siekti platesnés analizés ir taip stiprinti savo pozicijg rinkoje (zr. 8 lent.).

8 lentelé. UAB ,,Makveza*“ SSGG analizé

STIPRYBES SILPNYBES
e Klienty pastovumas; e PavirSutiniskai atlickami rinkos tyrimai,
e Tinkamai sukurtas jmonés jvaizdis potencialiy klienty paieska;
o Kuvalifikuoti ir i§silaving darbuotojai; e Nekaupiama duomeny apie konkurentus,
e Kokybiskai atlickamos paslaugos; atlickama siaura jy analiz¢;
e [monés produkcija ir teikiamos paslaugos ¢ Dirbama pagrindiniai vidaus rinkoje;
kokybiskos, atitinkancios visus @ Siaura tiksliné vartotojy grupé;
reikalavimus ir numatytus standartus; e Ilgalaikio vartojimo prekeé.

e Efektyvi pateikimo sistema;

GALIMYBES GRESMES

e QGalimybé padidinti tiksling vartotojy
grupe;

e Stipri pozicija tarp konkurenty;

e Rinkos tyrimas, siekiant surasti niSa, kuri
uztikrinty stabilesnj paslaugy teikima;

e Naujy potencialiy klienty radimas;

e Nuolatiniy klienty gausinimas, siiilant
palankesnes salygas;

Didé¢jantis nedarbo lygis;

Dideli mokesciai;

Zemas apskrities ekonominis lygis;
Maza statybos darby apimtis apskrityje;
Esami ir potencialis konkurentai;

Kaip galima pastebéti SSGG analizé parodo, jog UAB ,,Makveza® i§ tikryjy stengiasi iSlaikyti
savo konkurencinguma Alytaus mieste. Kaip pastebi apklausoje dalyvave klientai, jmoné uzsitikrinusi
savo varda, kadangi parduodamos prekés kokybiskos ir atitinka rinkos kaing. Pacioje jmong¢je dirba
kvalifikuotas ir issilavings personalas. Taciau jmonei reikia pasistengti atliekant tyrimus su savo
vartotojais, sprendziant konkurencingumo problemas dél konkurenty.

UAB ,,Makveza®“ — viena pagrindiniy galimybiy, kurig reikia tvirtinti tai konkurencingumo
pozicija Alytaus mieste. Svarbu, kad imonés atstovai atlikty nuolatinius rinkos tyrimus, ieSkoty naujy
klienty ir stengtysi kuo kokybiskiau aptarnauti jau esamus. Labai svarbu, kad klientams bty siiloma

kuo palankesnés salygos pateikiant prekes didmenoje.
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Pagrindiné¢ grésmé, kurios turéty saugotis jmoné, tai did¢jantis nedarbas Alytaus mieste bei
mazejantis poreikis perkant statybines medziagas.

Apibendrinant UAB ,,Makveza“ atlikta tyrima, galima teigti, jog pateikta rinkos analizé parodo,
jog sis prekybos tinklas eina lygiagreciai kaip ir kitas prekybos tinklas UAB ,,Senukai.

Atliktas vartotojy tyrimas UAB ,,Makveza“ dél pateikiamy prekiy asortimento didmenoje
galima teigti, jog vartotojai patenkinti Sio prekybos tinklo pateikiamomis prekémis, asortimentas platus
ir kaina prieinama.

Vertinant UAB ,,Makveza“ konkurencingumg, galima teigti, jog $io prekybos tinklo uZzimama
rinka stabili ir jmoné néra konkurenciSkai pazeidZziama, taciau privalo stengtis kurdama vidinius ir
iSorinius aplinkos veiksnius, kad ir toliau sékmingai tenkinty klienty poreikius, uzsitarnauty gera varda
bei gauty pelng i$ prekybos didmenoje. Prekybos tinklas norédamas islikti konkurencingas privalo
nuolat stebéti aplinkos poky¢ius bei ieskoti galimybiy prisitaikant prie jy.

UAB ,Makveza“, norédama islikti konkurencinga bei paklausi savo konkurenty atzvilgiu,
privalo efektyviai reguliuoti ir stebéti supancig aplinka, pastoviai vykdyti konkurencingumo

monitoringg bei nuolat analizuoti konkurencingumo veiksniy jtakg paciai jmonei.

4.3. Tyrimo apibendrinimas ir rekomendacijos

Atlikus prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ konkurencingumo tyrima, jvertinant rinkos analizg,
vartotojy nuomong bei remiantis vartotojy apklausos duomenis ir sudarius prekybos tinklo SSGG,
galima pastebéti, jog didziausia konkurencijos problema — nuolat kintantys vartotojy poreikiali,
prekybos tinkla UAB ,,Makveza“ vercia sutelkti didziuli démesj i jy poreikiy tenkinima, o tai padaryti
ypatingai sunku, kuomet rinkoje atsiranda jmoniy, besiveréianciy ta pacia veikla. Rekomenduojant
prekybos tinklui UAB ,Makveza“ islikti konkurencingam sitly¢iau, visy pirma, analizuoti rinkos
poky¢ius.

Atliktas tyrimas parodo, jog prekybos tinklas UAB ,,Makveza“ privalo stengtis priimti teisingus
sprendimus, pasirinkti optimalius valdymo buidus, kurie palengvinty darbuotojy darba, stengtis dirbti ir
darbuotojy labui, keliant jy kvalifikacija, siunciant j jvairius mokymus, inovacijy diegimas labali
svarbus palengvinant kiekvieno uzsakymo galimybes.

Vertinant didmeninés prekybos vartotojy poziiirj j prekybos tinkla UAB ,,Makveza“ buvo
pastebéta, jog prekybos tinklas parduoda prekes ar gaminti paslaugas bei jas realizuoti patrauklesnémis
kainomis lyginant su konkurentais. Kaip teigia vartotoja,i prekybos tinklas stengiasi prisitaikyti prie jy
poreikiy, tod¢l prekybos tinklui UAB ,Makveza“ rekomenduotina, iSlaikant esamus klientus ir
pritraukiant naujus, stengtis taikyti lanks¢ias nuolaidy sistemas, kurios tenkinty kiekvieno Kliento

norus.

62



Kaip tyrimas parodé, jog prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ klientams labai svarbus pastovumas,
tad rekomenduotina prekybos tinklui teikti kokybiskas prekes kuo paklausesnémis kainomis, taip
daugiau klienty norés apsipirkti biitent Sioje imongje, kadangi jeigu preké ar paslauga yra vertinama
vartotojy, tai ji bus kokybiska ir vartotojui netgi bus nesvarbu jos kaina.

Tyrimas parodé¢, jog prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ sandéliuose yra puiki galimybé laikyti
didelj prekiy asortimenta, o tinkamai iSvystytas logistikos padalinio darbas leidzia preke gauti netgi
anksCiau keliomis dienomis. Puikus darbuotojy aptarnavimas ir gebé¢jimas dirbti sunkiomis
aplinkybémis (pasitaikiusiu prekiy trukumy ar kt.) neleido dar nei kartg nusivilti UAB ,,Makveza“
jmone, todél rekomenduotina, kad prekybos tinklas ir toliau stengtysi taip iSvystyti savo prekiy
asortimento patraukluma bei pristatymo trukmg.

Dar vienas veiksniy, nuo kurio priklauso jmonés konkurencingumas, prekés ar paslaugos kaina.
Tai tiesioginis jmonés pelno didinimo veiksnys, kuris susijgs su paciy vartotojy pajamomis, kaip teigia
klientai jsigydami prekes bitent Sioje imongje, kartais tikédamiesi gauti maziau kokybés, jie gauna
daug labiau kokybiSkesne prekes, o kartais viskas biina atvirkSciai, tod¢l jy kokybe vertina
vidutiniskai. Todél prekybos tinklui UAB ,Makveza“ rekomenduotina atlikti svarby vaidmenj
sprendziant prekiy kainos ir kokybés problemas, sudarant tam tikrus marketingo sprendimus, kuriy
déka bus skatinimas vartotojy lojalumas bei Klientai netgi uz paciag preke mokés didesne kaing.

Aptariant penkis kriterijus, pagal kuriuos vertinami penki Alytaus mieste populiariausi prekybos
centrai, galima pastebéti, kad prekybos tinklas UAB ,Makveza“ uzZima ganétinai auksStg pozicijg ir
netgi keliose vietose pralenkia kitus prekybos tinklus, tac¢iau norint islikti tokioje pozicijoje prekybos
tinklas UAB ,,Makveza“ privalo pirmi prisitaikyti prie vartotojy poreikiy, pirmi sureaguoti j aplinkos
poky¢ius, taip bus zengiamas didelis zZingsnis laim¢jimo link.

Prekybos tinklas UAB ,Makveza“ norédamas islikti konkurencingas kity prekybos tinkly
atzvilgiu privalo iSlaikyti savo turimg jvaizdj ar netgi jj gerinti.

Atliktas tyrimas parodo, jog reikia stebéti pacius prekybos tinkly pasikeitimus, kurie turi jtakos
konkurencingumo didinimui, kadangi pokyciai vykstantys jmonés viduje bei aplink ja, vercia pacia
imong keistis ir tobuléti.

Isties labai sunku nusakyti kiekvienos jmonés konkurencingumo veiksnius, kadangi vienoms
jmonéms didZiausig jtakg gali turéti vieni konkurencingumo veiksniai, kitai jmonei kitokie veiksniali,

todel ir yra svarbus atliekami tyrimai.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Konkurencingumas — sudétingas reiSkinys, reikalaujantis tobuléjimo ne vien ekonomikos
srityje. Kiekviena diena atneSa vis daugiau naujoviy technologijos srityje bei kylantys vartotojy
poreikiai ver¢ia temptis ir augti. Konkurencija tarp tiekéjy vercéia kurti inovacijas, vis didesnj démesj
skirti prekiy kokybei. I$Siikis nugaléti konkuruojant tarpusavyje tampa esminiu siekiu, todél daug
démesio skiriama konkurencingumo didinimo buidams ieSkoti, strategijoms sudaryti bei jgyvendinti.

2. Pateikta mokslinés literattiros analizé parodo, kad konkurencingumo prasmé nagrin¢jama nuo
seny laiky. RasSydami apie konkurencinguma visi mokslininkai konkurencingumo savoka pateikia
skirtingai, ne vieningas pozidris j konkurencingumg pabréziamas todél, kad konkurencingumo
apibrézima sunku charakterizuoti.

3. Konkurencinis pranasumas suteikia galimybe gaminti prekes ar gaminti paslaugas bei jas
realizuoti patrauklesnémis kainomis lyginant su konkurentais. Konkurencingumas Kkaip ir
konkurencinis pranaSumas priklauso nuo daugelio veiksniy, esanciy tiek imoneés viduje, tiek iSoréje.
Prie visy veiksniy taip pat priskiriama ne maziau reikSmingi veiksniai tokie kaip efektyvus valdymas,
strategijos, planavimas.

4. Atliktas prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ konkurencingumo didinimo galybiy vertinimo
tyrimas parodé, jog prekybos tinklas UAB ,Makveza“ konkurencinj pranasuma jgijo dél savo
parduodamy didmeniniy prekiy kokybés, dél tinkamai nustatytos prekiy kainos, kuri klienty vertinama
gana aukstai ir atitinka kainos ir kokybés santykj.

5. Prekybos tinklas UAB ,Makveza“ taip pat priskiriamas prie rinkos lyderiy, kadangi
parduodamy didmeniniy prekiy kaina yra zemesné negu konkurenty, o pacius klientus pritraukia
darbuotojy profesionalumas ir gebéjimais tinkamai atlikti savo darbg. Vartotojus tenkina jmonés
kompensavimo sprendimai ir kreditavimo galimybés.

6. Respondentai mano, kad prekybos tinklo teikiamos paslaugos gana aukstos ir kokybiskos,
prekybos tinklas yra pasiruo$es padéti visais nenumatytais atvejais uz prieinamg kaing, Kkita
apklaustyjy pusé teigia, jog jiems yra teke nusivilti teikiamomis paslaugomis, todé¢l pasinaudoje vos
keletg karty, jie ty paslaugy atsisako. Buvo ir tokiy klienty, kuriems net néra biitinos prekybos UAB
,Makveza‘“ paslaugos.

7. Respondentai prekybos tinkla UAB ,,Makveza“ vertina teigiamai, sitilydami tam tikrus
pasitilymus, jie teigia, kad tai mazyté galimybeé kilti ir siekti aukStumy, tai galimybés, o ne iSsakyta
kritika.

Igyvendinant iSlaidy lyderio strategija UAB ,,Makveza® biitina atkreipti démes] | esama
darbuotojy kvalifikacijos lygj ir stengtis iSlaikyti personalo stabiluma, kas uztikrinty apmokymams
skirty lésy taupyma.
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Igyvendinant rinkos lyderio strategija biitina pritraukti daugiau vartotojy, todél kaip vieng i$
budy sitlome taikyti UAB ,,Makveza*“ Kklientams nuolaida. Tai uztikrins ilgalaikj konkurencinj
pranaSuma.

Rinkos lyderio strategijos jgyvendinimas reikalauja taikyti marketingo priemones, t.y. paslaugos
teikimo charakteristiky reklama bei nuolat jtikinéti klientus naudotis jmonés paslaugomis.

Sitlome patobulinti UAB ,Makveza“ internetinj puslapj, nurodant visus konkurencinius
pranasumus (jmonés prieinamumg, lankstuma, patikimumg) kaip privalumus atskleidziant lyderio

pozicijas konkurenty atzvilgiu.
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1 PRIEDAS. ANKETA

Gerbiamas Respondente,

Esu Aurimas Krusna, Kauno Technologijos universiteto magistro studijy paskutinio kurso

studentas. Rasau magistro darbg apie UAB ,,Makveza“ konkurencinio pranaSumo didinimo galimybes.

Siame klausimyne rasite klausimy, kurie padés issiaiskinti Jisy nuomone apie UAB , Makveza“

jmong. Anketa yra anonimiSka, duomenys bus panaudoti tik rengiant magistro darbg. Tinkama

atsakyma apveskite ratuku, jeigu nesate tikras dél atsakymo, prasau pateikti atsakyma Jisy manymu

tinkamiausig.

1. Ar visuomet uzsakote prekes i§ vieno ir to paties partnerio didmenininko?

e Taip, turiu nuolatinius partnerius;

e Ne, kiekvieng kartg ieSkau vis kito partnerio;

e Turiu kelis pastovius partnerius ir ieSkau pas juos nuolaidy pasitlymy;
o Kita (jraSykite)......ccoceeveueenieeneennnn.

2. Ar Jus tenkina §iuo metu vyraujancios UAB ,,Makveza“ didmeniniy prekiy kainos?

Taip visada;

Taip daZniausiai;

Kartais tenkina, kartais ne;
Dazniausiai netenkina;

Netenkina;

Kita (jraSykite).......ccoceervieenienneennne.

3. Kokig meting apyvarta sudaro Jusy apsipirkimas UAB ,,Makveza“ perkant didmenose?

Iki 10000

10000-20000

20000-30000

Virs 30000

Kita (jrasykite)......cccoeevveeneenneenenn

4. Kaip ilgai Jums tenka laukti savo uzsakymo UAB ,,Makveza* uZsakant jas didmenose:

Iki keliy dieny;

Iki savaités;

Iki keliy savaiciy;

Iki ménesio;

Kita (jraSykite)......cccocovvvvvrivennnnn.

5. Kaip vertinate didmeniniy prekiy kokybe UAB ,,Makveza“?

Labai auksta;
Auksta;
Viduting;
Zema.

69



6. Koks Jusy nuomone UAB ,,Makveza“ didmeninés prekybos asortimentas?

Labai platus;
Platus;
Pakankamas;
Gilus;

Labai gilus.

7. Jvertinkite atskirus prekybos tinklus pagal Siuos kriterijus (5 baly skaléje, kur 5 labai gerai, 1
labai blogai)

UAB ,,Makveza*“

UAB ,,Senukai“

UAB ,,Lankava“

UAB ,,Lytagra“

Prekiy kokybé

Aptarnavimo kokybe

Prekiy asortimentas

Nuolaidy sistema

Reklama

8. Jvertinkite UAB ,,Makveza“ Alytaus mieste pagal pateiktus Kriterijus.

Kriterijai

Labai
blogai Blogai

Neturiu
nuomones

Labai
Gerai gerai

Vieta

aikStelé

Privaziavimas, automobiliy stovéjimo

Prekiy asortimentas

Aptarnavimas

Papildomos paslaugos

Internetiné svetainé

9. Ar esate i§ esmés patenkintas prekybos tinklo UAB ,,Makveza“ teikiamomis paslaugomis
didmenose?
e Taip;
e Ne;
e [S dalies;

o Kita (jraSykite)

10. Ar Jus tenkina UAB ,,Makveza‘“ parduodamy didmeniniy prekiy kokybés ir kainos santykis?*

Tenkina;

IS dalies tenkina;

Kaina neatitinka kokybés;
Netenkina,;

Kita (jrasykite).......cccccevcvvernrne

11. , Kaip Jus manote ar galima UAB ,,Makveza“ priskirti prie lyderiy rinkoje didmeninéje
prekyboje?
e Taip;
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e Ne;
e |S dalies;
o Kita (JrasyKite).......cocvvrivvrrirvensinnn.

12. Kaip Jis manote, jeigu UAB ,,Makveza“ jmon¢ siekia padidinti savo konkurencingumag
Alytaus mieste privalo:

Diegti naujas logistikos valdymo sistemas;

Ieskoti naujy nisy rinkoje;

Daryti lankstesnes apsipirkimo salygas savo didmeninés prekybos klientams;

Kita (jraSykite)........cccovrviriveiinnens

13. Kaip Jus galvojate kokj pranaSumg UAB , Makveza“ turi pries kitus konkurentus?
e Pripazinima;

Kokybiskas prekes;

Prieinamas kainas;

Lankstus savo klientams;

Kita (jraSykite)......ccccoevrivvrinennnnnn

14. Kaip, Jisy manymu, UAB ,,Makveza* geriausia formuoti savo pranasumg prie§ konkurentus?

Greitai reaguoti i iSorinés aplinkos veiksnius;
Racionaliai iSnaudoti vidinius iSteklius;
Bendradarbiauti ir uzmegzti rysius su savo klientais;
Kita (jraSykite)......cccccovevvieineninnnne

Acit uz Jusy atsakymus!
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