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Kaunas

Patvirtinu, kad mano Rimvydo Varkalos baigiamasis magistro projektas tema ,,UAB ,,Eoltas®
eksporto vystymo strateginiai sprendimai yra paraSytas visiSkai savarankiSkai, o visi pateikti
duomenys ar tyrimy rezultatai yra teisingi ir gauti saZiningai. Siame projekte nei viena dalis néra
plagijuota nuo jokiy spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy tiesioginés ir
netiesioginés citatos nurodytos literatiiros nuorodose. Istatymy nenumatyty piniginiy sumy uz §j
projekta niekam nesu mokéjes.

AS suprantu, kad i$aiSkéjus nesaziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis Kauno
technologijos universitete galiojancia tvarka.

(vardg ir pavarde jrasyti ranka) (parasas)



Rimvydas, Varkala. UAB ,,Eoltas“ eksporto vystymo strateginiai sprendimai. Magistro studijy
baigiamasis projektas/Vadové/ Prof. Jurgita Sekliuckiené. Kauno technologijos universitetas,
Ekonomikos ir verslo fakultetas.

Studijy sritis, studijy kryptis: Verslas ir vieSoji vadyba, Verslas.
ReikSminiai zodziai: eksportas, eksporto vystymas, eksporto strategija; marketingo kompleksas.
Kaunas, 2019, 93 p.

SANTRAUKA

Moksliniame lygmenyje eksporto vystymo strateginiy sprendimy problematika yra nepakankami
iSanalizuota, truksta Siuolaikisky eksporto vystymo teoriniy sprendimy, kurie galéty bit pritaikomi
praktikoje. Eksporto vystymas yra svarbus UAB ,,Eoltas®“, nes pakankamai maza Lietuvos rinka
riboja tolimesne jmonés veiklos plétra. Imonei eksporto vystymas yra galimybé mazinti veiklos
rizika, stiprinti savo konkurencinguma.

Darbo tikslas — atlikus eksporto vystymo strateginiy sprendimy analize, pateikti UAB ,,Eoltas*
eksporto vystymo strateginius sprendimus.

Uzdaviniai: Atlikti UAB ,,Eoltas® eksporto vystymo problemos analizg; ISanalizuoti eksporto
vystymo uzsienio rinkoje teorinius aspektus; Pagristi empirinio tyrimo metodologija; Atlikti
empirinj tyrimg ir parengti eksporto vystymo strateginius sprendimus UAB ,,Eoltas®.

Darbg sudaro keturios dalys, pirmoje atlickama problemos analiz¢, pagrindziamas UAB ,,Eoltas*
eksporto vystymo poreikis. Antroje dalyje analizuojami eksporto vystymo teoriniai sprendimai,
apzvelgiami Eksporto vystymo proceso modeliai ir budai, imonés eksporto potencialo jvertinimo ir
eksporto rinky pasirinkimo metodikos, parenkami teoriniai marketingo komplekso sprendimai
eksporto rinkoje. Sios dalies pabaigoje parengiamas apibendrintas eksporto vystymo modelis.
Trecioje dalyje parengiama tyrimo metodologija. Ketvirta dalis skirta tyrimo rezultaty aptarimui,
eksporto rinkos pasirinkimui bei eksporto vystymo joje sprendimy modeliavimui ir ekonominiam
pagrindimui.

Darbo rezultatai: teoriné problemos analizé atskleidé, kas eksporto vystymas turéty biti vykdomas
sistemingai jmones galimybiy, tinkamiausios eksporto rinkos pasirinkimo, taip pat eksporto tiksly,
strategijy ir marketingo komplekso vystymo sprendimy realizavima.

Atlikus trys tyrimus, jvertintinus jmonés eksporto potencialg nustatyta, kad turi reikiamus
finansinius ir techninius eksporto vystymo pajégumus, jos veikla stabili, pozicijos vietin¢je rinkoje—
tvirtos. Taigi UAB ,,Eoltas* eksporto potencialas pakankamas. Jvertintinus potencialias eksporto
rinkas, iSskirta Vokietijos rinka, kaip tinkamiausia eksporto vystymui.

Ketvirtoje dalyje sumodeliuoti eksporto vystymo sprendimai: rekomenduojam vystyti tiesioginj
eksportg plétojant elektroning prekyba ir steigiant tris klienty aptarnavimo centrus didZiuosiuose
Vokietijos miestuose; parenkamos ir siiilomos klienty aptarnavimo centry steigimo vietos;
parengiami marketingo komplekso vystymo sprendimai bei jy jgyvendinimo sgamatos.
Apskaiciuojama bendra eksporto vystymo Vokietijos rinkoje samata bei atlickamas ekonominis
investicijy pagrindimas.



Rimvydas, Varkala. Strategic Export Development Solutions for UAB Eoltas / supervisor prof.
Jurgita Sekliuckiené; School of Economics and Business, Kaunas University of Technology.

Study area (study field group), study field: Business and Public Management, Business.
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Kaunas, 2019. 93 pages.

SUMMARY

At the scientific level, the problematics of strategic solutions of export development is insufficiently
analysed and there are shortages of theoretical solutions of modern export development that could
be applied in practice. Export development is important for UAB Eoltas because a small Lithuanian
market limits the further development of the company. Export development is an opportunity to
reduce operational risk for the company, to strengthen its competitiveness.

The aim of the thesis is to provide strategic solutions for export development of UAB Eoltas after
carrying out the analysis of strategic solutions of export development.

Tasks: to carry out the analysis of the problem of export development of UAB Eoltas; to analyse
theoretical aspects of export development in the foreign market; to substantiate the methodology of
empirical research; to carry out an empirical research and to prepare strategic solutions of export
development for UAB Eoltas .

The thesis consists of four parts; in the first one, the analysis of the problem is carried out, and the
need for export development of “UAB Eoltas is substantiated. The second part analyses the
theoretical solutions of export development, reviews the models and methods of export
development process, the methods of estimating the company’s export potential and the choice of
export markets. At the end of this part, a generalized export development model is prepared. In the
third part, the research methodology is prepared. The fourth part is devoted to discussing the results
of the research, to choosing the export market and to the modelling and economic substantiation of
solutions of export development in it.

The results of the work: theoretical analysis of the problem revealed that export development should
be carried out systematically by realizing the solutions of the company’s possibilities, by choosing
the most suitable export market, as well as by developing the export goals, strategies and marketing
complex.

After carrying out three studies, after assessing the company’s export potential, it has been found to
have the necessary financial and technical export development capabilities, its activities are stable,
and its positions in the local market are solid. Thus, the export potential of UAB Eoltas is sufficient.
After assessing potential export markets, the German market was identified as the most suitable for
export development.

Export development solutions are modelled in the fourth part: it is recommended to develop direct
export through e-commerce and to set up three customer service centres in major German cities; the
locations for setting up of customer service centres are selected and offered; the development



solutions of marketing complex and the estimates of their implementation are prepared. The
estimate of total export development in the German market is calculated and economic
substantiation of investments is carried out.
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IVADAS

Darbo aktualumas. Albaum, Albaum, Duerr (2008) tarptauting veiklg jvardija kaip vieng i$
pagrindiniy jmoniy veiklos vystymo galimybiy globalizacijos laikotarpiy. Lietuvos rinka
pakankamai maza, todé¢l daugelis sékmingai veikianCiy jmoniy, anksCiau ar véliau susiduria su
poreikiu vysti eksporto veiklag. Tam palankias sglygas sudaro geografiné padétis, pigesné darbo
jéga. Atskiri Lietuvos verslo sektoriai (baldy pramoneé, transporto paslaugy sektorius, pieno ir
mésos pramong) yra orientuoti i produkcijos eksporta, kuris eksportuojancioms jmonéms siejasi su
kasty mazinimu, produktyvumo didinimu, masine gamyba. Eksporto vystymas yra svarbus UAB
,Eoltas®, nes pakankamai maza Lietuvos rinka riboja tolimesn¢ jmonés veiklos plétra. Jmonei
eksporto vystymas yra galimybé mazinti veiklos rizika, stiprinti savo konkurencinguma ir atrasti
naujas veiklos plétros galimybes.

Mokslingje literattiroje eksporto strateginiy sprendimy  klausimai buvo nagrinéti atskleidziant
eksporto sampratg (Piercy, 2014; Branch, 2013; Gilaninia ir kt., 2013; Tintelnot, 2017), eksporto
vystymo modeliai (Zou, Kim, 2009; Liucvaitiené, Paleckis (2011; Matsakova, Nikinova (2018;
Dovzhenko ir Shuniborova, 2015 ir kiti), aptarti atskiri eksporto vystymo strateginiy sprendimy
priémimo etapai (Nesbit, 2013; Sukhikh, Katz, 2015; Fokina, Beliakova, 2014, ir kiti), taciau
verslo imonéms svarbu, kad bty parengtas apibendrintas eksporto vystymo strateginiy sprendimy
modelis, kuriuo galima buity vadovautis priimant strateginius eksporto vystymo sprendimus. Tai
lemia darbe atlickamos teorinés studijos, siekiant pateikti teorinj eksporto vystymo strateginiy
sprendimy modelj aktualuma, bei praktinj §iy sprendimy pritaikomuma. Siame darbe analizuojami
eksporto vystymo teoriniai ir praktiniai sprendimai yra aktuallis ne tik UAB ,Eoltas®, bet ir
daugeliui smulkiy bei vidutiniy imoniy, kurios vysto ar dar tik ketina pradéti eksportuoti ir susiduria
su savo eksporto potencialo jvertinimo, tinkamy eksporto rinky, budy, strategijy ir priemoniy
pasirinkimu bei taikymu.

Darbo problema. Tyrimo problema aktuali praktiniu aspektu. UAB ,,Eoltas® plétros galimybiy
Lietuvos automobiliy detaliy rinkoje maz¢jimas ir konkurencijos stipréjimas, todeél bitini eksporto
plétros strateginiai sprendimai. Eksporto plétra aktuali UAB ,,Eoltas®, nes tai yra strategiSkai
patraukli ir perspektyvi galimybé vystyti jmonés veiklg iSnaudojant turimus konkurencinius
pranasumus ir kaupiant veiklos uZzsienio rinkose patirtj. Darbe formuluojama problema — kokiais
teoriniais eksporto vystymo strateginiais sprendimais vadovaujantis galima suformuluoti UAB
»Eoltas* eksporto vystymo strateginius spredimus.

Darbo objektas — eksporto vystymo strateginiai sprendimai.

Darbo tikslas — atlikus eksporto vystymo strateginiy teoriniy sprendimy analizg, pateikti UAB
,Eoltas eksporto vystymo strateginius sprendimus.

Uzdaviniai:

1. atlikti UAB ,,Eoltas* eksporto vystymo problemos analizg;

2. ISanalizuoti eksporto Vystymo strateginiy sprendimy teorinius aspektus;
3. istirti UAB ,,Eoltas* eksporto vystymo galimybes ir numatyti galimus sprendimus.
4, parengti eksporto vystymo strateginius sprendimus UAB ,,Eoltas®.
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Tyrimo metodai. Darbe naudotas mokslinés literatiros analizés metodai, jmonés duomeny ir
antriniy rinkos duomeny analizés metodai, statistiniy duomeny analizés metodas, atvejo analize,
empirinis tyrimas.

Darbo struktira: Darba sudaro keturios dalys, pirmoje atlickama problemos analizg,
pagrindziamas UAB ,,Eoltas“ eksporto vystymo poreikis. Antroje dalyje analizuojami eksporto
vystymo teoriniai sprendimai, apzvelgiami Eksporto vystymo proceso modeliai ir biidai, imonés
eksporto potencialo jvertinimo ir eksporto rinky pasirinkimo metodikos, parenkami teoriniai
marketingo komplekso sprendimai eksporto rinkoje. Sios dalies pabaigoje parengiamas
apibendrintas eksporto vystymo modelis. Trecioje dalyje parengiama tyrimo metodologija. Ketvirta
dalis skirta tyrimo rezultaty aptarimui, eksporto rinkos pasirinkimui bei eksporto vystymo joje
sprendimy modeliavimui ir ekonominiam pagrindimui.

Darbo rezultatai: teoriné problemos analizé atskleidé, kas eksporto vystymas turéty biti vykdomas
sistemingai jmonés galimybiy, tinkamiausios eksporto rinkos pasirinkimo, taip pat eksporto tiksly,
strategijy ir marketingo komplekso vystymo sprendimy realizavima.

Atlikus trys tyrimus, jvertintinus jmonés eksporto potencialg nustatyta, kad turi reikiamus
finansinius ir techninius eksporto vystymo pajégumus, jos veikla stabili, pozicijos vietin¢je rinkoje—
tvirtos. Taigi UAB ,,Eoltas” eksporto potencialas pakankamas. [vertintinus potencialias eksporto
rinkas, i$skirta VVokietijos rinka, kaip tinkamiausia eksporto vystymui.

Ketvirtoje dalyje sumodeliuoti eksporto vystymo sprendimai: rekomenduojam vystyti tiesioginj
eksportg plétojant elektroning prekyba ir steigiant tris klienty aptarnavimo centrus didZiuosiuose
Vokietijos miestuose; parenkamos ir siilomos klienty aptarnavimo centry steigimo vietos;
parengiami marketingo komplekso vystymo sprendimai bei jy jgyvendinimo sgmatos.
Apskai¢iuojama bendra eksporto vystymo Vokietijos rinkoje sagmata bei atlickamas ekonominis
investicijy pagrindimas.
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1. PROBLEMOS ANALIZE

Spartiis globalizacijos procesai, logistikos ir prekybos sistemy vystymasis 1émé eksporto plétrg. XX
a. eksportas buvo suvokiamas kaip produkcijos pardavimas uzsienio Salims, pirkéjams. XXI a.
eksporto samprata jgavo naujus bruozus. Makroekonominiame lygmenyje eksportas yra biidas
vystyti atskirus Salies sektorius siekiant masto ekonomijos ir maksimalaus gamybiniy pajégumy
iSnaudojimo. Eksporto vystymas leidzia kurti naujas darbo vietas, skatina darbo uzmokescio
did¢jima, jtakoja ekonominés ir socialinés gerovés kiirima. Imoniy lygmenyje eksportas yra biidas
vystyti veikla, uztikrinti didesnj jos pelninguma, sustiprinti savo konkurencinguma.

Eksporto vystymas aktualus mikroekonominiame lygmenyje, atsizvelgiant j atskiry jmoniy rinkos
plétros specifikg bei ribotumus. UAB ,Eoltas” - jmoné¢ prekiaujanti automobiliy atsarginémis
detalémis. Jmoné vysto didmening ir mazmening prekyba visy populiariausiy automobiliy
gamintojy atsarginémis dalimis. Savo veikla jmoné pradé¢jo 1993 m. Kaune, 1993 — 2005 m.
aktyviai plétési Lietuvos geografinéje rinkoje ir vysté bendradarbiavimg su automobiliy detaliy
gamintojais. 2018 m. UAB ,Eoltas* yra daugiau kaip 70-ties automobiliy detaliy gamintojy
jgaliotasis atstovas Lietuvoje.

Per §j laikotarp; UAB ,,Eoltas* sukiiré platy paskirstymo tinkla, kurio pagrindg sudaro mazmeninés
ir didmeninés prekybos parduotuviy tinklas. Lietuvoje veikia 22 parduotuviy tinklas, Latvijoje — 17
parduotuviy. .

Konkurencingoje prekybos automobiliy detalémis rinkoje UAB ,,Eoltas” jsitvirtino déka iSplétoto
marketingo komplekso, kurj sudaro ne tik efektyvi paskirstymo sistema, bet ir platus prekiy
asortimentas, nuolat sandéliuose turima daugiau nei 100 000 pavadinimy prekiy, penkis kartus
daugiau prekiy galima uzsakyti ir jos bus pristatytos pirkejui.

UAB ,,Eoltas” aktyviai bendradarbiauja su jvairiais tiksliniais klienty segmentais, kurie yra:

o mazmeninés prekybos automobiliy detalémis jmonés;
o automobiliy remonto paslaugas teikian¢ios jmonés;
. privatiis pirkéjai.

Savo klientams UAB ,,Eoltas” sitilo aktyvaus bendradarbiavimo galimybes, suteikia detalia
informacijg apie savo prekiy asortiments, galimybes dalyvauti lojalumo programose. Nauji klientai
viliojami aktyvia pardavimy skatinimo veikla ir kokybisku aptarnavimu.

Sistemingai vykdoma veikla 1émé tai, kad nuo 2010 m. UAB ,,Eoltas” pajamos stabiliai auga, 0
2016 m. UAB ,,Eoltas” apyvarta perzengé 50 mlin. eur ribg (1 pav.).

UAB ,,Eoltas” apyvartos augimo pagrindg pastaraisiais metais sudaré eksporto veiklos vystymas,
nes Lietuvos vidaus rinkos potencialas yra iSnaudotas, todel konkurencija joje turi tendencijg didéti.
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1 pav. UAB ,.Eoltas” apyvarta (sudaryta remiantis UAB ,,Eoltas” finansine veiklos ataskaita, 2019)

UAB ,,Eoltas“ eksporto veiklos analizé: eksporto svarba jmonés veikloje pastaruosius penkerius
metus didéja. Tam jtakos turi stipréjanti konkurencija vidaus rinkoje ir ribotas jos potencialas.

2015 -2018 m. UAB ,,Eoltas* aktyviai vysté eksporto veikla kaimyninéje Latvijos rinkoje (2 pav.).
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2 pav. UAB ,Eoltas” eksporto vystymo geografija (UAB ,Eoltas” paskirstymo tinklas, 2019)

Latvijoje UAB ,,Eoltas® turi 16 filialy, kurie yra jsikiir¢ labiausiai apgyvendintuose Latvijos
regionuose. Savo atstovybes UAB ,Eoltas* turi Rusijoje (Maskvoje), Suomijoje, Norvegijoje,
Estijoje.

UAB ,.Eoltas* taiko kombinuota eksporto strategija, kurig sudaro (UAB ,,Eoltas* veiklos ataskaita,
2018):

¢ intensyvaus eksporto vystymo strategija taikoma Latvijos rinkoje;
e bendra jmoné su partneriais - Strategija taikoma Rusijoje, Norvegijoje ir Suomijoje;

o issklaidyto eksporto strategija - klienty ieSkoma jvairiose uzsienio $alyse, sudaromi vienkartiniai
arba trumpalaikiai eksporto sandoriai. Taikant $ig strategija UAB ,,Eoltas* eksportuoja automobiliy
detaliy prekes | Skandinavijos Salis, Ryty Europa, Baltarusija, Moldavija, Albanija, Gruzija,
Olandija, Graikijg ir kt.
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Kombinuotos eksporto strategijos taikymas leido UAB ,,Eoltas* 2014 m. padidinti eksporto apimtis
91,25 proc. ir tais paciais metais laiméti Lietuvos mety eksportuotojo apdovanojima. Pagal eksporto
apimtis, pagrindinémis UAB ,,Eoltas” eksporto rinkomis yra Latvija, Estija ir Rusija (3 pav.).
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3 pav. Pagrindinés UAB ,,Eoltas” eksporto rinkos, eur.

UAB ,,Eoltas” eksporto veiklos analizé leidzia teigti, kad geriausiy eksporto veikslo vystymo
rezultaty pavyko pasiekti tose uzsienio rinkose, kuriose buvo plétojamas tiesioginis eksportas,
kuriama paskirstymo sistema ir vystomi Kiti tarptautinio marketingo komplekso elementai. Kitose
eksporto rinkose UAB ,Eoltas” pozicijos néra tvirtos, priklauso nuo vienkartiniy
sandoriyAtsizvelgiant | tai, tolimesn¢ UAB , Eoltas” eksporto veikla turéty biti siejama su
kryptingu eksporto vystymu perspektyviose rinkose.

Analizuojant UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo problematikg aktualu pagrjsti Sios veiklos vystymo
poreikj. Eksporto vystymo poreikj pagrindZia, ilgalaikéje perspektyvoje besitraukianti Lietuvos
rinka. Nors keliy transporto priemoniy skai¢ius 2017 m. padidéjo lyginant su 2016 m., taiau
lyginant su 2013 m. sumazéjo daugiau nei pusé mln. vienety (4 pav.).
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4 pav. Keliy transporto priemoniy skai¢ius mety pabaigoje, vnt. (Statistikos departamentas: automobiliy
skaiCiaus statistika, 2019)
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Analizuojant keliy transporto priemoniy skai¢iaus augimg 2017 m. lyginant su 2018 m., jis buvo
nedidelis ir sudaré 28 tiikst. vnt. AnalogiSkos tendencijos pastebimos analizuojant individualiy
lengvyjy automobiliy skaic¢iaus dinamika (5 pav.).
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5 pav. Individualiy lengvyjy automobiliy skai¢ius mety pabaigoje, vnt. (Statistikos departamentas:
automobiliy skaiCiaus statistika, 2019)

Prielaidas automobiliy skai¢iaus létesniam augimui ir smukimui ilgalaikéje perspektyvoje sudaro
gyventojy skai¢iaus mazéjimas ir didelé emigracija. Taciau reikia pazyméti, kad automobiliy daliy
paklausg jtakoja ne tai, bet ir Salyje eksploatuojamy automobiliy amzius, metinés pravaziuojamos
ridos. Vertinant pagal Siuos parametrus, daugumos Lietuvoje eksploatuojamy automobiliy amzius
sudaro 12 — 15 mety. Tai yra automobiliai reikalaujantys nuolatinio remonto, kurio poreikj dar
labiau sustiprina pakankamai didelés jy ridos. Dél Sios priezasties Lietuvos autodaliy paklausa
ateityje iSliks pakankamai didel¢. Nepaisant to, tolimesnei UAB ,,Eoltas” veiklos plétrai vien tik
Lietuvos rinka yra nepakankama, biitina vystyti eksporta.

Eksporto rinky tyringjimo poreikj pagrindZzia kity ES $aliy automobiliy parko potencialas, kuris, kai
kuriais atvejais deSimtimis karty yra didesnis nei Lietuvos (6 pav.).
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6 pav. Automobiliy skai¢ius tenkantis 1000 —iui gyventojy (ACEA, 2018)
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Taigi, jsiskverbimas j ES eksporto rinkas atveria naujas plétros galimybés jmonei.

Eksporto vystymas suteikty jmonei jvairias naudas, leis didinti apyvarta, veiklos pelninguma,
efektyviau iSnaudoti sukauptg tarptautinés prekybos patirtj, turimus veiklos pajégumus. UAB
,,Eoltas” eksporto veiklos vystymas bus naudingas ir Lietuvai, nes jmon¢ kurs naujas darbo vietas,
plétos Salies autochemijos ir autodetaliy produkcijos eksporta. UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo
poreikiui patenkinti, reikalinga vadovautis teoriSkai pagrjstais teoriniais eksporto vystymo
strateginiais sprendimais.

XXI a. sparti informaciniy technologijy ir interneto plétra paskatinusi globalizacijos procesus atvére
naujas galimybes vystyti eksporta net ir nedideléms jmonéms turinioms ribotus isteklius.
Informacinés technologijos taip pat atveria naujas galimybes vystyti eksporta imonéms iki Siol
naudojusioms klasikinius eksporto vystymo biidus, tokius kaip tiesioginj paskirstymg per filialus.
Elektroninés komercijos, virtualiy atstovybiy ir kitokiy eksporto vystymo biidy taikymas leidzia
tobulinti jmonés eksporto procesa. D¢l Sios priezasties kai kurie autoriai, Piercy (2014), Zou, Kim
(2009), eksporto vystymo procesa suvokia kaip testinj veiksma, kuris grindZziamas nuolatine naujy
eksporto rinky ir biidy paieska bei jtraukimu j plétojama eksporto sistema.

Imonéms aktualu, kad bty taikomi moksliniais tyrimais apgristi eksporto plétros strateginiy
sprendimy modeliai. Mokslingje literattiroje galima aptikti modeliy, kurie apibrézia eksporto plétros
strateginiy sprendimy etapus, pavyzdziui, Siais klausimais publikacijas paskelbé ir savus eksporto
vystymo strateginiy sprendimy modeliy aspektus aprasé Zou, Kim (2009), Liuc¢vaitiené, Paleckis
(2011), Matsakova, Nikinova (2018), Dovzhenko ir Shuniborova (2015). Kiekvienas jy turi tam
tikros specifikos, taciau visi autoriai teigia, jog eksporto vystymas yra strateginis sprendimas, t.y.
reikalinga jj pagristi tam tikros strategijos parinkimu. Nesbit (2013), Sukhikh, Katz (2015),
Fokina, Beliakova (2014) .nagrinéjo atskirus eksporto plétros etapus. TacCiau teorinés jzvalgos apie
eksporto vystymo strateginius sprendimus turéty apimti daugiau konkretesniy sprendimy, kuriomis
vadovaudamosi jmonés galéty jvertinti savo eksporto vystymosi galimybes ri aprinkti pagristus
eksporto vystymo strateginius sprendimus. Tai lemia tolimesnés teorinés studijos poreik]j, iSskiriant
eksporto vystymo strateginiy sprendimy eigg. | Sig eigg svarbu jtraukti ir kompleksinius jmonés
eksporto galimybiy tyrimus, apibrézti tokiy tyrimy kriterijus. Taip pat svarbu teoriSkai pagrjsti
galimus priimti eksporto vystymo sprendimus.
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2. EKSPORTO VYSTYMO STRATEGINIU SPRENDIMU TEORINIAI
SPRENDIMAI

2.1 Eksporto samprata ir motyvai

Siandiena eksportas yra daugiau nei prekiy pardavimas uZsienio rinkose, todél jvairiis autoriai
skirtingai apibrézia eksporto sampratg (1 lentelé).

1 lentelé. Eksporto sagvoka (sudaryta autoriaus)

Autorius, metai Eksporto savoka
Piercy (2014) Eksportas apima procesa, kai prekés parduodamos j uzsien; ir iSgabenamos i$ Salies.
Branch (2013) Eksportas apibréziamas kaip tarptautinés prekybos dalis, kai vienoje Salyje pagamintos

prekés yra iSvezamos uz jos geografiniy riby ir realizuojamos uZzsienio $alyse.

Eksportas — tai priemoné gerinti mokéjimo balansg, uzimtumo lygj bei pragyvenimo

Gilaninia irkt. (2013) | o0

Tintelnot (2017) Eksportas — tai tarptautiniy jmoniy vykdoma prekyba vietos ir uzsienio rinkose.

Apibendrinant eksporto sampratg galima teigti, kad eksportas tai jmonés gaminamos produkcijos,
teikiamy paslaugy realizavimas uzsienio rinkose siekiant iskelty tiksly. Eksportas yra sisteminga
veikla, kuri vykdoma pagal suformuluota eksporto strategija ir pasirinktus bidus, kuriais
uztikrinama paskirstymo, rémimo ir klienty aptarnavimo veikla.

Skiriamos trys pagrindinés eksporto rii§ys (Shaoming, Daekwan ir Tamer, 2009) (zr. 2 lentele).

2 lentelé. Eksporto tipai (Shaoming, Daekwan ir Tamer, 2009)

Prekiy eksportas Paslaugy eksportas Kapitalo eksportas

Galutiniam  vartojimui  skirty | Atskiry ar  kompleksiniy  paslaugy | Investavimas j uZsienyje veikiancias
prekiy, komponenty, elementy, | suteikimas  uzsienio  klientams  ar | jmones, naujy jmoniy Steigimas
zaliavy realizavimas uZsienio | partneriams. uzsienio rinkose.

rinkose.

Imonés eksporto vystymas gali apimti ne tik prekiy pardavimg uzsienio rinkose, bet ir paslaugy
teikimg bei kapitalo investavimg ] uZzsienyje veikiancias jmones. Eksporto rinky potencialas,
pardavimy ir pelningumo didinimo galimybés ir kitokios naudos skatina jmoniy motyvacijg vystyti
eksporta. Sukhikh, Katz (2015, p.62) analizuodami eksporto vystymo motyvus akcentuoja ne tik
materialing nauda:

e eksporto veiklos vystymas suteikia galimybe didinti jmonés pardavimus ir pajamas;

e eksportas skatina jmones konkurencinguma pasiekiamg tobulinant gamybos technologinj lygj ir
produkcijos kokybe;

e eksporto veikla sglygoja turimy istekliy ir pajégumy panaudojimo efektyvuma;

e eksportas yra kompleksinis veiksnys jtakojantis jmonés veiklos efektyvuma;
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Nauda ir galimybémis
grindziami motyvai

Bernatonyté (2011) ir Hollensen (2008) jvardija kompleksines eksporto naudas sglygojancias jo
vystyma (7 pav.).

Problemy sprendimais
grindZiami motyvai

UZsienio rinky Valstybés politika Didelé konkurencija Nepakankamas
galimybés > vidaus rinkoje <+—1» gamybiniy pajégumy
iSnaudojimas

Pelnas ir augimo tikslai

Palanki mokestiné

Maza perkamoji galia

> sistema vidaus rinkoje Dl
Naujos ~ Naujy technologijy Perprodukcija
bendradarbiavimo _| | isisavinimo galimybés !
galimybés

7 pav. Eksporto vystymo naudos (motyvai) (sudaryta pagal Hollensen, 2008; Bernatonyte, 2011)

Analizuojant paveiksle pateikiamas eksporto naudas galima teigti, kad vystant eksporta jmonés jgyja
galimybe spresti jy vystyma ribojancias problemas susijusias su stipria konkurencija vidaus rinkoje,
gamybiniy pajégumy nepakankamu iSnaudojimu, perprodukcija, nepakankamu veiklos pelningumu ir t.t.
Sios ir kitos problemos gali biiti sprendZiamos kryptingai vystant eksporta.

Apibendrinant, eksportas suvokiamas kaip jmonés gaminamos produkcijos, teikiamy paslaugy
realizavimas uzsienio rinkose siekiant iskelty tiksly. Eksportas yra sisteminga veikla, kuri vykdoma
pagal suformuluotq eksporto strategijq ir pasirinktus bidus, kuriais uZtikrinama paskirstymo,
rémimo ir klienty aptarnavimo veikla. Skiriamas prekiy, paslaugy ir kapitalo eksportas. Remiantis
Sukhikh, Katz (2015), Hollensen (2008) ir kt. autoriais galima teigti kad eksporto vystymas leidZia
jgyvendinti finansinius tikslus, spresti jvairias veiklos problemas, atveria naujas veiklos plétros
galimybes ir formuoja prielaidas stiprinti jmonei savo konkurencingumg

2.2. Eksporto vystymo strateginiy sprendimy priémimo modeliai ir eksporto vystymo budai

Bazing eksporto vystymo proceso struktiirg apibrézé Zou, Kim (2009), iSskyré vidines ir iSorines
charakteristikas, kuriy pagrindu formuojama eksporto marketingo strategija ir pasirenkami eksporto
budai (8 pav.).

Remiantis $iuo modeliu jmonés eksporto vystymas vyksta nuolatos iSnaudojant atsirandancias
palankias vidines ir iSorines galimybes. Zou, Kim (2009) neskiria papildomo démesio logistikai,
rizikos vertinimui ir kitiems eksporto vystymo elementams.
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8 pav. Eksporto vystymo strateginiy sprendimy procesas (sudaryta remiantis Zou, Kim, 2009, p.14)

Siuo pozitriu detalesnj eksporto vystymo proceso modelj pateiké lietuviy autoriai Liudvaitiené,
Paleckis (2011), kurie eksporto vystymo procesg iSskaidé j penkis nuoseklius etapus (9 pav.).

9 paveiksle pateiktame modelyje eksporto vystymo procesas pradedamas nuo sprendimo

eksportuoti ] konkrecig uZsienio rinkg pri€mimo.
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Kompanijos Rinkos tyrimas Kvalifikadneé Logistikos ir Paskirstymo
strateginiai tikslai irkeei : ieki ;
= . Produkto ir pirkéju atranka tlEklI;O- valdymas

Kofﬂmrenﬂné rinkos Kreditavimo graﬁ Hes Marketingas ir
aplinka informacija galimybiuy vaayme rémimas
Ivertinimas vertinimas informadija
islaikyt eksporto PrEl.{YIbOS . ) , Kh?nm- o
apimfis statistika Teisiné kontrakto Paskirstymas ir pasitenkinimo

- - dokumentacija strategija monitoringas
Ekonomine Kamy tikslinéje rinkoje ,
situacija informacija Kliento
Verslo praktka Muity tarifai, pelningumas
Politiné situacija prekybos bagjeral Augimo rinkoje
Teisiné aplinka Importo tvarka verinimas

9 pav. Penkiy etapy eksporto strateginio vystymo procesas (sudaryta pagal Liu¢vaitiene ir Paleckj, 2011)

Sis sprendimas grindZiamas rinkos analize apimancia konkurencinés aplinkos; ekonomings,
politinés, teisinés situacijos; paskirstymo organizavimo ir kt. veiksniy jvertinimu. antrame etape
pereinama prie detalaus konkreciy produkty rinkos tyrimo ir veiklos toje rinkoje organizavimo.
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TreCiame etape atlickamas uzsakymy priémimas, vykdomas logistikos organizavimas (4 etapas).
Penktame sukuriama rémimo ir paskirstymo sistema uzsienio rinkoje.

Analizuojant eksporto vystymo procesg aktualus Julian (2014) sukurtas modelis, kuris i$siskiria tuo,
kad eksporto vystymas grindziamas bendradarbiavimu su partneriais, kuris suteikia galimybe geriau
suvokti eksporto rinkos aplinkg ir jgyti reikiamas zinias, kuriy pagrindu formuluojami realistiski
eksporto tikslai ir strategija (10 pav.).

Bendradarbiavimas

vystant eksporta ; . .
»| Eksporto aplinkos vertinimas ir
suvokimas
A
7 A 4
Duomenys ir Zinios Eksporto tikslai Eksporto
_ o eksporto srityje > Ir strategja ~ —>» vystymas
Disponavimas ir

efektyvus istekliy 7}
panaudojimas

\ 4

\ Eksporto vykdymas

10 pav. Eksporto vystymo strateginiy sprendimy modelis (sudaryta pagal Julian, 2014, p. 17)

Julian (2014) pateikiamas eksporto vystymo procese nenumatomi tokie etapai kaip eksporto rinky
pasirinkimas ir analizé, vietoje to ieSkomi eksporto organizavimo ir vystymo partneriai, kurie
padéty jsiskverbti | konkrecig uzsienio rinkg ir sistemingai vystyti eksporta joje.

ISanalizavus kelis eksporto vystymo proceso modelius galima teigti, kad eksporto vystymas gali
biti jgyvendinamas jvairiai, priklausomai nuo pasirinkty eksporto biidy ir prieinamy istekliy.

Matsakova, Nikinova (2018) iSskiria tris pagrindinius eksporto biidus:
o tiesioginis eksportas;

¢ netiesioginis eksportas;

e kombinuotas eksportas.

Kiekvienas Siy eksporto biidy pasizymi savais privalumais ir trikumais, praktikoje jie daznai
derinami tarpusavyje siekiant geografiSkai aprépti uzsienio rinkg ir pasiekti joje esancius skirtingus
tikslinius vartotojy segmentus.

Tiesioginis eksportas: numato tiesioginj eksporto organizavimg uzsienio rinkoje prisiimant visg su
tuo susijusig rizikg ir reikalingas investicijas. Jmoné uzsienio rinkoje tiesiogiai ieSko dileriy,
prekybos tarpininky, pirkéjy (Matsakova, Nikinova, 2018) (11 pav.).

21



Imoné eksportuotoja / Dileriai

Produkcijos kanaly

i i Prekybos tarpininkai
' realizavimo paieSka - 7

formavimas

v AT Tiesioginiai pardavimai
Imongés atstovybé

uzsienio rinkoje ; / \

Prekyba jmonés Elektroniné prekyba
atstovybéje

A 4
Galutinis vartotojas

11 pav. Tiesioginio eksporto organizavimo schema (sudaryta pagal Matsakova, Nikinova, 2018)

Matsakova, Nikinova (2018) nurodo, kad vystant tiesioginj eksporta, pasiekti rezultatai tiesiogiai
priklauso nuo jmonés turimo prekybinio potencialo ir sukauptos patirties.

Netiesioginis eksportas - tai eksportas vystomas per tarpininkg ar tarpininkus esancius vietingje ar
uzsienio rinkose (12 pav.).

Partneris uzsienio .
rinkoje Dileriai
Imoné eksportuotoja |

Produkcijos
i realizavimo uZsienio
rinkoje organizavimas

Prekybos tarpininkai

., Tiesioginiai pardavimai
T Ve
; v
Tarpininkas vietingje ’ / \
rinkoje . .
) Prekyba jmonés Elektroniné prekyba
atstovybéje

v

Galutinis vartotojas

12 pav. Netiesioginio eksporto organizavimo schema (sudaryta pagal Branch (2013) Matsakova,
Nikinova, 2018)
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Praktikoje daznai paplites eksporto vystymo budas perduodant jmonés produkcijos realizavimo
funkcijas konkrecioje rinkoje veikianCiam partneriui turin¢iam reikiamg patirt] ir pajégumus.
Taikant $j bida jmoné sumazina eksporto rizikg ir jgyja galimybeg vystyti eksportg i$ Kart keliose
skirtingose rinkose, taciau praranda dalj pelno. Organizaciniu aspektu gana paprastas sprendimas
susitarimas su tarpininku vidaus rinkoje, kuriam deleguojama funkcija vykdyti jmonés produkcijos
eksporta j uzsienio rinkas. Toksai tarpininkas ieSko eksporto galimybiy ir organizuoja produkcijos
realizavima uzsienio rinkose uz dalj gaunamo pelno. Tai leidzia sumazinti rizikg ir iSvengti didesniy
iSlaidy, taciau eksporto rezultatai pilnai priklauso nuo partnerio.

Remiantis Branch (2013; 2006), galima teigti, kad praktikoje gana daznai naudojamas eksporto
vystymo biidas - bendros jmonés steigimas su uZzsienio partneriu. Tokioje jmonéje rizika yra
pasidalijama tarp jos savininky. Anot Hollensen (2008), jmoné gali sukurti bendra jmong su vienu i$
potencialiy konkurenty uzsienio rinkoje siekiant gauti prieiga prie iStekliy, kontakty ar technologijy.
Tokiu atveju jmoné pasidalija rizikg su savo partneriais, taip pat pasidalija ir blisimas pajamas bei
pelng. Pagrindiniais, bendros jmonés steigimo su uzsienio partneriu, privalumais galima laikyti
Siuos (Dovzhenko ir Shuniborova, 2015):

e gaunama prieiga prie naujy Ziniy, technologijy;
e galimyb¢ pasisemti patirties;

e galimybé iSvengti patekimo j uzsienio rinkg barjery, sumazinti eksportuojamos produkcijos
savikaing.

Renkantis §j eksporto vystymo biidg, aktualu jvertinti ir jo trikumus (Dovzhenko ir Shuniborova,
2015):

didelés pradinés investicijos;

valdymo konflikty atsiradimo rizika;

e sunkumai randant kompetentingg partnerj;

sudétingas veiklos suderinimo procesas.

Bendros jmonés steigimas, kaip eksporto vystymo biidas, gali buiti pasirenkamas tuomet kaip jmoné
siekia jsitvirtinti perspektyvioje eksporto rinkoje, jai svarbu formuoti tanky paskirstymo tinkla,
uztikrinti reguliary rémimg ir sklandy klienty aptarnavimg. Aptariamas biidas perspektyvus ir tais
atvejais, kai jsisavinamos naujos technologijos, Zinios gali zenkliai sustiprinti jmonés gaminamos
produkecijos kokybe ir padidinti jos konkurencinguma vietin€je ir uzsienio rinkose.

Praktikoje naudojami ir Kiti netiesioginio eksporto organizavimo biidai: licencijavimas, ir francize,
gamyba pagal kontraktg (Dovzhenko ir Shuniborova, 2015).

ISanalizavus jvairius eksporto vystymo proceso modelius galima teigti, kad eksporto vystymas
turéty apimti tokius etapus kaip galimybiy ir eksporto aplinkos vertinimas, tiksly ir strategijoS
formavimas, eksporto vykdymo sprendimy parinkimas ir taikymas. ISskiriamos trys eksporto budai:
tiesioginis, netiesioginis ir kombinuotas eksportas. Vystant eksportq jmonéms svarbu jvertinti
Jvairias eksporto galimybes, atskiry bidy tinkamumg, galimybes pasiekti maksimalius rezultatus
minimaliomis investicijomis.
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2.3. Eksporto vystymo strateginiy sprendimy procesas
2.3.1. Imonés eksporto potencialo jvertinimas

Jmonés eksporto potencialo jvertinimas yra vienas svarbiausiy etapy, nuo kurio priklauso eksporto
vystymo sprendimy priémimas. Netinkamas jmonés eksporto potencialo jvertinimas gali lemti jégy
pervertimg ir neapgalvoty sprendimy priémimag (Railanmaa, 2017). Sukhikh, Katz (2015, p.63)
nurodo, kad jmonés eksporto potencialo jvertinimas reikalingas siekiant sukurti tinkama eksporto
vystymo strategija. Siandiena yra sukurta didelé jvairové metodiky skirty jmonés eksporto
potencialo jvertinimui, taciau daugelis jy yra sudétingos, reikalaujancios detaliy duomeny ir
,»gilios* analizés, todél praktikoje jmoniy vadybininkai jy netaiko. Almabekova et al. (2015)
nurodo, kad ne visos jmongés aiskiai suvokia imonés eksporto potencialo samprata, ja sudarancius
elementus. Dél to priimami netinkami eksporto vystymo sprendimai.

Nagrin¢jant jmonés eksporto potencialo jvertinimg pirmiausiai apibréziama $io termino samprata.
Pycaxor (2014) jmonés eksporto potencialg apibrézia kaip gebéjimy visuma, kurie yra grindziami
imonés gamybinémis ir ekonominémis galimybémis jgyvendinti gaminamos produkcijos
pardavimus uzsienio rinkose, pritraukti tiesiogines investicijas ir dalyvauti tarptautiniuose gamybos,
logistikos ir prekybos procesuose.

Nesbit (2013), Sukhikh, Katz (2015) bei Fokina, Beliakova (2014) nurodo, kad jmonés eksporto
potencialas susideda i§ dviejy daliy (13 pav.).

Vidinis eksporto potencialas apjungia istekliy, reikalingy produkcijos gamybai (jsigijimui) ir
eksportui, visumg. IStekliams priskiriami materialiniai, ZmogiSkieji, gamtiniai, finansiniai ir
informaciniai iStekliai (Sukhikh, Katz, 2015, p.66). Taciau, tam, kad suformuoti stipry vidinj
eksporto potencialg, imoné turi efektyviai iSnaudoti tuos isteklius atsizvelgiantj j rinkos poreikius

Eksporto potencialas

Vidinis (iStekliy)
potencialas

ISorinis
(rezultaty)
potencialas

13 pav. Imonés eksporto potencialo struktiira (sudaryta remiantis Fokina, Beliakova, 2014, p.2)

ISorinis eksporto potencialas grindziamas jmonés gebéjimu tinkamai jvertinti eksporto rinkas,
formuoti rySius su eksporto partneriais, atlikti tinkamg vartotojy segmentavimg ir analize, kaupti
jvairius duomenis ir juos panaudoti vystant eksporto veiklg (Fokina, Beliakova, 2014). Sukhikh,
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Katz (2015, p.66) iSoriniam eksporto potencialui priskiria jmonés inovacing veiklg, jos gebéjima
kurti ir jsisavinti inovacijas jas pritaikant eksporto vystymo veikloje.

Atliekant jmonés eksporto potencialo vertinimg, vertinamos vidiné ir iSoriné sudedamosios dalys.
Sukhikh, Katz (2015, p.66) pateikia susistemintg eksporto potencialo jvertinimo modelj (14 pav.).

Imonés eksporto potencialo analizé

/ \

Vidinio eksporto potencialo ISorinio eksporto potencialo
analizé analizé
|| Imonés iStekliy naudojimas ISorinés aplinkos veiksniai
Eksportuojamos produkcijos Eksportuojamos produkcijos
) konkurencingumas paskirstymas ir marketingas
| Imongs veiklos efektyvumas Imonés inovacinis
potencialas

14 pav. Imonés eksporto potencialo vertinimo etapai (Sukhikh, Katz, 2015, p.66)

Pasak Sukhikh, Katz (2015, p.63), vidinio jmonés potencialo vertinimas yra pirmas esminis
eksporto potencialo vertinimo etapas. Siame etape analizuojami istekliai, tiek atskirai, tiek
visumoje, jvertinamos jmonés galimybés atlikti eksporto vystymo operacijas.

Vidinio jmonés potencialo vertinimas gali biiti atlickamas Siais etapais:

1. Atliekamas apripinimo iStekliais ir efektyvaus jy panaudojimo jvertinimas. Pirmiausiai
analizuojami neapyvartiniai ir apyvartiniai aktyvai, taip pat zmogiskieji ir finansiniai iStekliai. Pagal
Sio vertinimo rezultatus galima nustatyti uzsléptus rezervus, kurie gali biiti panaudojami eksporto
vystymui (Sukhikh, Katz, 2015, p.63);

2. Eksportuojamos produkcijos konkurencingumo jvertinimas. Produkcijos konkurencingumas
apibréziamas kaip jos vartotojisSky savybiy visuma, kurios iSskiria jg i§ konkuruojanciy analogisky
produkty, jvertinant jos pagaminimo kaStus ir gaunamg pelng. Svarbiausiais produkcijos
konkurencingumo kriterijais yra jos techninis lygis ir kokybé, tarnavimo resursas ir kaina. Pagal
technines charakteristikas galima spresti apie produkto paskirtj, funkcionaluma, priklausomuma tam
tikrai klasei, kategorijai. Tai taip pat charakteristikos apibréziancios techninius - konstrukcinius
sprendimus (standartus, normas, taisykles apibréziancias techniniy parametry pakeitimy ribas)
(Piercy, 2014).

Remiantis banmabanoB (2014), Sukhikh, Katz (2015) galima iSskirti tokius eksportuojamos
produkcijos konkurencingumo vertinimo Kkriterijus (3 lentelé).
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3 lentelé. Eksportuojamos produkcijos konkurencingumo vertinimo Kriterijai (bama6anos, 2014; Sukhikh,
Katz, 2015)

Rodikliai Ekonominé rodikliy interpretacija
Kiekybiniai Struktiriniai Atspindi  bendras eksportuojamos
produkcijos gamybos ir realizavimo
iSlaidas
Savikaina Dalis produkcijos sertifikuotos pagal | Atspindi eksportuojamos produkcijos
tarptautinius standartus kokybe
Eksportuojamos produkcijos vieneto | Inovacinés produkcijos dalis
kaina Aukstos kokybeés, importuoty
komponenty dalis, eksportuojamoje
produkcijoje
Eksportuojamos  produkcijos dalis
bendrame gaminamos produkcijos
asortimente

Eksportuojamos produkcijos konkurencingumas tiesiogiai jtakoja eksporto vystymo galimybes.
Labai svarbus kainos ir kokybés santykis. Sj teiginj pailiustruoja Kinijos padangy gamintojo
,»Sailun® strategija ES Salyse. Siekiant jsitvirtinti ES rinkoje, ,,Sailun® pasitlé patraukly gaminamy
padangy kainos ir kokybés santyki, bei paprasta partnerystés sistema. Per 2015- 2018 m. laikotarpj
»Sailun® sukiiré produkcijos paskirstymo sistema daugelyje ES Saliy. Lietuvoje ,,Sailun® turi platy
paskirstymo tinkla, kurj sudaro pardavimo partneriai (padangy prekeiviai, raty montavimo paslaugy
imonés, servisai). ,,Sailun“ eksporto vystymo atvejis parodo, kad eksporto plétra gali biiti
grindZiama produkcijos konkurencingumu, mazai démesio skiriant rémimui, klienty aptarnavimui ir
kt. marketingo komplekso elementams.

3. Imonés veiklos efektyvumas atspindi ry$j tarp rezultato ir iSlaidy, kurios buvo atliktos tam
rezultatui pasiekti. Bejou, Gopalkrishnan (2014) nuomone, vystant produkcijos eksportg jmoné gali
gauti tiesioging ir netiesioging naudg. Tiesioginé nauda pasireik§ pardavimy did¢jimu, didesniu
pelningumu. Netiesioginé nauda - gamybos, veiklos konkurencingumo padidéjimas. Tiesioginis
ekonominis eksporto vystymo efektas gali biiti iSreikstas $iais rodikliais (4 lentelé).

4 lentelé. Tiesioginio ekonominio eksporto vystymo vertinimo kriterijai (bamabarnos, 2014; Sukhikh, Katz,
2015)

Rodikliai Ekonominé rodikliy interpretacija
Kiekybiniai Struktiiriniai Apibidina iSlaidy efektyvuma
gaminant ir parduodant
eksportuojama produkcija.
Eksporto apimtys Eksportuojamos produkcijos | Apibudina eksportuojamos
rentabilumas produkcijos kasty ir pelno dalj
Eksporto pelningumas Dalis eksporto bendruose | bendroje kasty ir pelno struktiiroje.

pardavimuose
Dalis eksporto bendrame pelne

Eksportuojamos produkcijos
savikainos dalis bendroje gamybos
savikainoje

Prie netiesioginiy naudy galima priskirti ir naudingos eksporto vystymo patirties jgijimas, kurios
pritaikymas suteikiag galimybe jmonei didinti eksporto apimtis, skverbtis | kitas eksporto rinkas. Dél
Siy priezasCiy jmonés vidiniam eksporto potencialo vertinimui turi biti skiriamas ypatingas
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démesys. Remiantis Hollensen (2008), tik esant reikiamam vidiniam jmonés potencialui galimi
vienokie ar kitokie eksporto vystymo sprendimai.

ISorinis eksporto potencialas: Sio potencialo jvertinimas suteikia galimybe jmonei sumazinti
eksporto vystymo rizika, iSvengti klaidy uzsienio rinkoje, geriau iSnaudoti turimg vidinj potenciala.
Sukhikh, Katz (2015) isskiria du iSorinio eksporto potencialo vertinimo etapus:

1 etapas: Makro ekonominiy veiksniy analizé. Analizuojami ir nustatomi pagrindiniai veiksniai
darantys jtaka eksporto potencialo formavimui ir panaudojimui. Siems veiksniams priskiriamos
ekonominiy- finansiniy, politiniy - teisiniy, socialiniy - kultiiriniy, technologiniy — moksliniy,
gamtiniy veiksniy grupés (Almabekova et al., 2015).

Analizés metu atliekamas monitoringas, vertinimas ir bendra jmonés makroaplinkos analiz¢, kurios
metu nustatomos jmonés eksporto vystymo galimybés konkrecioje rinkoje;

2 etapas: atliekama marketingo veiklos ir paskirstymo sistemos vystymo uzsienio rinkoje analizé.
Eksporto marketingo veiklos analizé numato naujy marketingo priemoniy panaudojimo galimybiy
paieska. Marketingo tiksly iSkélimas, tiksliniy segmenty parinkimas, produkcijos pozicionavimas,
marketingo komplekso sukiirimas ir marketingo veiklos kontrolé - visi Sie fundamentalts
reikalavimai islieka aktualiis analizuojant iSorinj eksporto potencialg (Sukhikh, Katz, 2015, p.63);

3 etapas: Inovacinio jmonés potencialo analizé, kuri atliekama kaip bendro jmonés eksporto
potencialo sudedamoji dalis. Si analizé¢ atliekama keliais aspektais: analizuojamos inovacinés
technologijos taikomos gamybos, veiklos procesuose, gaminamoje produkcijoje. Ivertinama ar
jmonés taikomos inovacijos uzsienio rinkoje taip pat yra laikomos inovacijomis. Inovacijy lygis
skirtingose Salyse yra nevienodas, todél tai, kad gimtojoje rinkoje laikoma inovacijomis, uZsienio
Salyse gali buti seniai taikoma. Kita analizés kryptis - jimonés geb¢jimo jsisavinti ir kurti inovacijas
jvertinimas. Inovacijoms imli jmon¢ turi didesnes galimybes jsisavinti naujus eksporto vystymo
budus, diegti inovacijas savo gaminiuose. Inovacijoms neimli jmoné gali susidurti su i$Sukiais
vystant eksportg, kuriuos sudarys sunkumai diegiant inovacijas, naujus eksporto budus ir pan.
(Railanmaa, 2017; Bejou, Gopalkrishnan, 2014).

Apibendrinant, jmonés eksporto potencialas susideda is dviejy daliy — vidinio ir iSorinio potencialoO.
Vidinis ir iSorinis jmonés eksporto potencialas yra susijes su konkurencingos produkcijos
realizavimu ir marketingo, logistikos bei aptarnavimo veiklos uztikrinimu. Vidinis eksporto
potencialo vertinimas apima jmonés istekliy naudojimo, eksportuojamos produkcijos
konkurencingumo, jmonés veiklos efektyvumo jvertinimg; ISorinis - iSorinés aplinkos,
eksportuojamos produkcijos paskirstymo ir marketingo, jmonés inovacinio potencialo veiksniy
jvertinimg. Esant aukstam iSoriniam eksporto potencialui, jmonés konkurencingumas Zenkliai
iSauga, nes jos produkcija realizuojama uzsienio rinkose, atsiveria naujos veiklos vystymo
galimybes.

2.3.2. Eksporto rinky pasirinkimas: motyvai ir priezZastys

Eksporto rinky pasirinkimas gali buti laikomas antru pagal svarbg eksporto vystymo etapu
reikalaujanc¢iu daugiakriterijinés analizés ir pagrjsto pasirinkimo. Remiantis Piercy (2014), Branch
(2006), nagrinéjant eksporto rinky pasirinkimo problemg svarbiis aspektai yra Sie:

e potencialiy eksporto rinky iSskyrimas;
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e  pasirinktos rinkos jvertinimas.

Eksporto rinky pasirinkimo procesas susideda i$ dviejy etapy: imonei tinkanciy potencialiy rinky
iSskyrimo; tinkamiausios rinkos (-y) pasirinkimo ir jvertimu.

Eksporto rinky pasirinkimas: Siame etape atlickamas kompleksinis jvertinimas, kurio pagrindu
nustatomas bendras rinkos patrauklumas eksporto vystymui. Kaip rodo praktika rinkos dydis néra
vienintelis kriterijus lemiantis jos patraukluma. Piercy (2014) sitilo taikyti eksporto rinky vertinimo
kriterijy kompleksg, kurj sudaro 7 kriterijy grupés (5 lentelé).

5 lentelé. Piercy (2014) eksporto rinky vertinimo kriterijy kompleksas

Rinkos kriterijai

Dydis

Kokio dydzio potenciali eksporto rinka?

Kokia pasitila ir paklausa?

Kokie pagrindiniai rinkos dalyviai?

Kokie yra uzsienio rinkos panasumai su vietine rinka?
Kokie yra uzsienio rinkos panasumai su kitomis rinkomis?

Stabilumas Ar rinka yra ekonomi$kai stabili?

Kaip vertinamas politinis regiono stabilumas?

Kokie veiksniai paskatinty vartotojus pirkti Jiisy produkcija?
Konkurentai Kas yra didziausi gamintojai?

Kas yra didziausi importuotojai?

Ar yra galimybé uzimti dalj rinkos?

Ar yra konkurenty turiniy stiprinius pranasumus?

Kokiomis priemonémis konkuruojama rinkoje: kaina, kitomis?
Produkto Ar esami produktai gali bati pritaikomi uzsienio rinkoms?
politika Kokios modifikacijos yra reikalingos - dizaino, funkcijy, pakuotés, prekés zenklo ir t.t.?
Kainodaros Ar produkto pardavimo kaina yra analogiska kaip vietingje rinkoje?
politika Ar yra galimybé uzsienio rinkoje konkuruoti kaina?

Ar yra galimybé taikyti diferencijuotas kainodaros strategijas?

Paskirstymo

Kokie paskirstymo kanalai yra prieinami?

komunikacijos

politika Ar reikalinga jmonei uZsienio rinkoje kurti tiesioginius paskirstymo kanalus?
Kokios papildomos investicijos reikalingos kuriant paskirstymo kanaly tinkla uZsienio rinkoje?
Marketingo Ar jmoné uzsienio rinkoje susidurs su kalbos barjeru?

Kokias rémimo ir komunikacijos priemones jmoné naudos uzsienio rinkoje?
Kokios investicijos bus reikalingos rémimo ir komunikacijos organizavimui uZsienio rinkoje?

Atlikus eksporto

rinky jvertinima pagal Piercy (2014) pateiktus kriterijus galima iSskirti jmonei

tinkancias potencialias eksporto rinkas, kurios turéty biiti jvertinamos detaliau. Tam tikslui gali buti
panaudojama Hozapesa (2005) sudaryta bendros rinkos konjunktiiros jvertinimo metodika, kuri
numato vertinimg pagal 5 kriterijy grupes:

o materialinés gamybos rodikliai;

. vidinés paklausos rinkoje rodikliai;

. paklausos tarptautingje rinkoje rodikliai;

° kreditavimo ir finansinés aplinkos rodikliai;
. rodikliai apibréziantys uzsakymus.

Hoszmpesa (2005) bendros rinkos konjunktiiros jvertinimas sudaro sglygas gilesnei rinkos strukttiros

analizei.
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Atliekant potencialiy eksporto rinky vertinimg tikslinga papildomai jvertinti konkurencing aplinka.
Jos jvertinimo rezultatai gali turéti lemiamos jtakos galutiniam rinkos (-y) pasirinkimui. Sj teiginj
patvirtina tai, kad Kinijos rinka savo dydziu ir didéjancia perkamaja galia yra patraukli daugeliui
Europos gamintojy, taciau vidutinés ir smulkios jmonés daznai atsisako vystyti eksportg i $ig rinka
dél didelés konkurencijos joje. Kinijos gamintojai sudaro stiprig konkurencija, kurig dar labiau
sustiprina tarptautinés kompanijos valdanc¢ios zinomus prekés zenklus, bei verslo vystymo specifika
ir rizika Sioje rinkoje. D¢l $ios priezasties Fleisher, Bensoussan (2007) rekomenduoja atlikti detalig
konkurencijos analiz¢ potencialiose eksporto rinkose. Autoriai nurodo poreikj ne tik identifikuoti
pagrindinius konkurentus ir konkuruojancias prekes, bet ir nustatyti kaip jie sukurig pridétine verte
pirkéjams. Disponavimas Sia informacija leis jvertinti ar jmon¢ yra pajégi sukurti didesn¢ pridéting
vert¢ nei konkurentai, taip pat apibrézti konkrecius metodus ir veiksmus kaip tai padaryti, jvertinti
reikiamas investicijas ir pelninguma.

Konkurenty jvertinimui atlikti Fleisher, Bensoussan (2007) situlo taikyti profiliavimo metoda
naudojant 6 lenteléje pateiktas vertinimo kriterijy grupes. Fleisher, Bensoussan (2007) numato labai
detaly konkurenty vertinima, kuris ne visuomet galimas analizuojant uzsienio rinkg dél informacijos
priecinamumo barjery. Todé¢l tikslinga iSskirti pagrindinius kriterijus leidzianCius jvertinti
konkurenty veiklg ir jy konkurencinj potencialg.

6 lentelé. Konkurenty profilio sudarymo kriterijai (Fleisher, Bensoussan, 2007)

Kriterijy grupé Kriterijai
Kilme Geografiné ir virtuali dislokacija;
Istorija, svarbios datos, jvykiai ir t.t.;
Tikslai, misija, vystymosi planai;
Nuosavybé, organizaciné struktiira;
Finansai Finansiniai istekliai;

Prekés Prekiy linija; prekiy asortimentas;
Naujos prekes;

Prekiniai zenklai, pirkéjy lojalumas prekiniams Zenklams ir t.t.;
Patentai ir licencijos;

Démesys kokybei;

Marketingas Rinkos dalis;

Tiksliniai segmentai;

Pirkéjy lojalumas;

Rinkos dalies augimo tempai;
Marketingo komplekso elementy analizé;
Gamybinis potencialas Turima gamybiné bazé;

Gamybiniai pajégumai;

Logistikos sistema;

Personalas Darbuotojy skaicius; kvalifikacija;
Vadybos stilius ir pagrindinés stiprybés;
Organizaciné kultiira;

Atliekant eksporto rinky pasirinkimg svarbios ir Hollensen (2007) izvalgos susijusios su eksporto
rinky pasirinkimu pagal jmonés verslo modelj. Autorius nurodo, kad visas jmones vystancias
tarptauting veikla galima suskirstyti lokalias ir internacionalines. Lokalios jmonés dazniausiai vysto
tokius verslu, kuriy plétojimas tarptautiniame lygmenyje yra komplikuotas dél jvairiy vidiniy ir
iSoriniy veiksniy: jmonés organizacinés struktiiros nepritaikymo tarptautinei veiklai, Zemo inovacijy
lygio, sudétingo garantinio aptarnavimo ir t.t. Dél to Sios jmonés turéty biti orientuotos ]
geografiSkai ir kultiiriSkai artimas rinkas, kuriose jos turi galimybes vystyti eksportg ir iSnaudoti
turimg potencialg. Kita, Hollensen (2007) jvardijama, jmoniy grupé internacionalinés jmonés,
kurios nuo pat veiklos pradZios yra orientuotos ] uzsienio rinkas. Jos jvardijamos kaip ,,gimusios
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buti globaliomis“ (angl. born globals). Tokios jmonés prekiauja produktais, kurie be didesniy
modifikacijy gali bati realizuojami jvairiose uZsienio rinkose. Sios jmonés paprastai imlios
inovacijoms, neretai aktyviai kuria ir diegia jas; jose dirba jauni ir vidutinio amziaus darbuotojai
turintys tarptautinés darbo patirties, suvokiantys globalizacijos teikiamas galimybes ir jomis
besinaudojantys.

Todél pries renkantis ir vertinant eksporto rinkas, jmonei tikslinga apibrézti savo tipg ir nustatyti
kokios laiko bei kitokios sanaudos bus reikalingos jsitvirtinant artimose ir tolimose rinkose.

Pasirinktos rinkos jvertinimas - grindziamas atliekama gilesne rinkos analize siekiant priimti
tinkamus eksporto sprendimus. Voronkova (2016) uzsienio rinkos analizei sitlo taikyti parengta
eksporto rinkos iSorinés aplinkos vertinimo matricg (15 pav.).

Tendencijos Verslo aplinkos tendencijos ir svarbiausi klausimai
Tiekéjy $akos analizé Verslo Sakos analizé Tiksliniy segmenty

=
1T T T

Tiekéjy analizé Konkurenty analizé Vartotojy analizé

sAwidy

Suinteresuotos grupés

Svarba vertés grandinés kiirime

15 pav. Eksporto rinkos iSorinés aplinkos vertinimo matrica (Voronkova, 2016, p.106)

Sudarytos matricos paskirtis padéti jmonei jvertinti procesus vykstancius uzsienio rinkoje, nustatant
ne tik tiesioginius konkurentus, bet ir suinteresuotas grupes, kurios jtakoja sektoriy ir gali nulemti
tolimesne jo raida.

Apibendrinant, atliekant nagringjant eksporto rinky pasirinkima vykdomas potencialiy eksporto
rinky iSskyrimas ir pasirinktos rinkos jvertinimas. Eksporto rinky pasirinkimo etape atliekamas
kompleksinis jvertinimas, kurio pagrindu nustatomas bendras rinkos patrauklumas eksporto
vystymui. Tam gali bati taikomos Sios kriterijy grupés: Rinkos kriterijai (dydis, stabilumas,
konkurentai); Pagrindiniai rinkos veiksniai: produkto politika; kainodaros politika; paskirstymo
politika; marketingo komunikacijos. Konkurenty jvertinimui atlikti i§skiriamos $ios kriterijy grupés:
kilmé, finansai, prekés, marketingas, gamybinis potencialas, personalas. Pasirinktos rinkos
vertinimas - grindZiamas atliekama gilesne rinkos analize jvertinant procesus vykstancius uZsienio
rinkoje, nustatant tiesioginius konkurentus, suinteresuotas grupes.
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2.3.3. Tiksly ir strategijos formavimas pasirinktoje eksporto rinkoje

Atlikus jmonés eksporto vystymo potencialo jvertinimg ir pasirinkus tinkamiausig eksporto
vystymo rinka (- as), formuluojami eksporto vystymo tikslai ir pasirenkama strategija.

Remiantis Hultman, Robson, Katsikeasm (2011), eksporto tikslai - tai jmonés apibrézti rezultatai,
kuriy numatyta siekti vystant eksporto veiklg pasirinktoje rinkoje (-0se). Eksporto vystymo tiksly
formulavimas vykdomas remiantis turima vidine ir iSorine informacija, jos pagrindu prognozuojant
ateities perspektyvas.

Jakutis, Liukaitis ir Samulevicius (2007), Miliauskas, Kalendiené (2011) vienu pagrindiniy eksporto
vystymo tiksly jvardija finansinés naudos siekiamg. Analizuojant kitus autorius galima isskirti tris
eksporto tiksly grupes: ekonominius, organizacinius ir finansinius (7 lentel¢).

7 lentelé. Imonés eksporto tikslai (Julian, 2014; Griffin, Pustay, 2006)

Kategorija Tikslai

Ekonominiai Didinti pardavimo apimtis;
Didinti pardavimy pelninguma;
Siekti masto ekonomijos;

Plétoti ir stiprinti prekés zenklus;

Organizaciniai Formuoti ir stiprinti jmonés konkurencinj potenciala;

Diversifikuoti produkcijos realizavimo rinkas ir sumazinti veiklos rizikg;
Palaikyti veiklos testinuma;

Siekti geresnio turimo gamybinio potencialo i$naudojimo;

Didinti efektyvesn] turimy itekliy panaudojima;

Socialiniai Realizuoti strateginius siekius;

Geriau patenkinti vartotojy poreikius;

Sustiprinti pirkéjy pasitikéjima jmonés prekés zenklais;

Sumazinti priklausomybe¢ nuo vietinés rinkos sezoniS§kumo, svyravimy ir
neapibréztumy.

Analizuojant galimus jmonés eksporto plétros tikslus galim teigti, kad jie gali biiti kompleksiniai.
Eksporto vystymas gali padéti jmonei spresti finansines, organizacines ir socialines problemas.
Remiantis Albaum, Albaum, Duerr (2008), formuojami tikslai turi pasizyméti tokiais kriterijais:

e tikslai turéty buti pagristi turima informacija ir atlikta analize;

e tikslai turi atitikti jmonés galimybes ir situacijg rinkoje;

e formuojant tikslus apibréziamas jy jgyvendinimas laike.

Formuojant tikslus tikslinga atsizvelgti ir  eksporto strategija, kurig numatoma taikyti.

Eksporto strategijos pasirinkimas - sudétingas procesas, kuriam budingas tam tikras
neapibréztumas, nes mokslin¢je literatiiroje néra suformuluotas aiskios eksporto strategijos, kurios
leisty pasiekti norimy rezultaty jas taikant. Autoriai Dovzhenko, Shuniborova (2015) ir Chan (2011)
pateikia jéjimo j uzsienio rinkas strategijas grindziamas eksporto organizavimo biidais (8 lentelé).
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8 lentelé. J¢jimo j uzsienio rinkas strategijos (Chan, 2011, p.124)

Rizikos lygis
Nedidelés rizikos strategijos Vidutiné rizika Auksta rizika
e Tiesioginis eksportas; ¢ Netiesioginis e Bendra jmoné su partneriais;
e  Gamyba pagal uzsakymga (subrangovo strategija); eksportas; e Licencijavimas;
e  Dukterinés jmonés steigimas; e Dukterinés jmonés | e  Frandaizingas;
e Valdymas pagal sutartj. Isigijimas. e  Strateginiai aljansai.

Visas i$skirtas eksporto strategija Chan (2011) suskirsté pagal rizikos lygj. Prie nedidelés rizikos
strategijy autorius priskyré tiesioginj eksportg ir dukterinés jmonés steigimg uzsienio rinkoje. Su
tokiu poziiiriu nesutinka Kiti autoriai Albaum, Albaum, Duerr (2008), kurie nurodo, jog jmoné
vykdydama tiesioginj eksportg prisiima visa su tuo susijusig rizika (finansing, rinkos pasirinkimo,
marketingo komplekso vystymo ir kt. Gamybos pagal uzsakymg (subrangovo) strategija pasiZzymi
viena maziausiy eksporto riziky, nes uzsakovas prisiima visg rizikg susijusig su produkcijos
realizavimu uZzsienio rinkoje.

Prie vidutinés rizikos strategijy priskiriamas netiesioginis eksportas ir dukterinés jmonés jsigijimas.
Su tokiu Chan (2011) pozitiriu nesutinka autoriai Piercy (2014), kurie netiesioginj eksporta laiko
zemos rizikos strategija, o prie vidutinés rizikos strategijy priskiria bendros jmonés su partneriais ir
strateginiy aljansy kiirimg. Skirtingas nagrin¢jamy autoriy poziiiris | eksporto strategijy rizika
leidzia teigti, kad taikomos strategijos rizika priklauso nuo to kokie sprendimai yra priimami ir kaip
organizuojama eksporto veikla.

Kiek kitokig eksporto strategijy klasifikacijg pateikia Dovzhenko, Shuniborova (2015), i§skirdami
tris strategines grupes:

o intensyvaus eksporto vystymo strategija;
o tarpininkavimo strategija;
o hierarchinio verslo vystymo strategija.

Dovzhenko, Shuniborova (2015) nuomone, kiekviena $iy strategijy gali biti naudojama verslo
vystymui.

Intensyvaus eksporto vystymo strategija grindziama eksporto vystymo biidu, kuomet jmoné
jvertinusi vidinj ir iSorinj eksporto potencialg priima sprendimg vystyti tiesioginj eksporta Salies ar
regioninéje rinkoje kurdama ten paskirstymo sistemg ir vystydama marketingo kompleksg (Albaum,
Albaum, Duerr, 2008). Dovzhenko, Shuniborova (2015) nurodo, kad jmoné pasirinkdama S$ig
strategija priima sprendimg kokias eksporto vystymo funkcijas ji jgyvendins savo jégomis, kokias
deleguos partneriams, specializuotoms paslaugy jmonéms.

Intensyvaus eksporto vystymo strategija grindZiama jvairiy eksporto biidy kombinavimu, kurie
derinami su tiesioginiu eksporto vykdymu. Si strategija gali bati jvardijama kaip agresyvaus
eksporto vystymo strategija, kuomet orientuojamasi greitg jsitvirtinimg Salies ar regioninéje rinkoje.
Igyvendinant $ig strategija didelis démesys skiriamas bendradarbiavimui su partneriais ir
tarpininkais. Sis bendradarbiavimas grindziamas paskirstymo ir rémimo funkcijy delegavimu jiems.
Dovzhenko, Shuniborova (2015) rekomenduoja eksportuojanciai jmonei numatyti svertus, kuriuos
galéty panaudoti darant spaudimg partneriams ir tarpininkams stiprinti jos produkcijos rémima.
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Tarpininkavimo strategija - strategija eksporto vystymu pasitelkiant jvairius tarpininkus su kuriais
imon¢ pasidalina savo patirtimi, kartu organizuoja prekybine veiklg ir klienty aptarnavimg uZsienio
rinkose. Skiriami 4 bendradarbiavimo tipai: licencijavimas, francizé, kontaktiné gamyba ir bendra
jmoné (Branch, 2013).

Hierarchinio verslo vystymo strategija. Dovzhenko, Shuniborova (2015) nurodo, kad $i strategija
dar vadinama investicine eksporto plétros strategija. Taikant Sig strategija jmoné jsteigia arba
isigyja uzsienio rinkoje veikian¢ios jmonés kontrolinj akcijy paketa. Veikiancios jmonés jsigijimas
suteikia galimybe pasinaudoti jos paskirstymo kanalais, sukaupta veiklos patirtimi ir uztikrinti
spartesnj eksporto vystymo intensyvuma nei kuriant verslag uzsienio rinkoje nuo pradziy. Verslo
jsigijimas taip pat sumazina biisimg konkurencijg uZsienio rinkoje, nes daZniausiai jsigyjamas
potencialus konkurentas.

Vystomas verslas nuo pradziy jvardijamas terminu ,,plyno lauko strategija® (angl. green field
strategy), kuri reiskia, kad jmoné numato plétoti eksporta sukurdama nauja gamybos objekta
uZsienio rinkoje. Sios strategijos taikymas reikalauja dideliy pradiniy investicijy ir pasizymi rizika
susijusia su tuo, kad jmoné nepajégs uztikrinti reikiamy pardavimy ir patirs milziniSkus nuostolius
jei bus priversta pasitraukti. Taciau plyno lauko strategija suteikia jmonei galimybe formuoti
unikalig eksporto Strategija apjungiant gamybinius ir kitus pajégumus turimus gimtojoje Salyje su
gamybiniais pajégumais uzsienio rinkoje. Tai leidzia uztikrinti kasty ekonomija, kokybiska klienty
aptarnavima, bei viso eksporto proceso kontrolg (Hyatt, 2015).

Dovzhenko, Shuniborova (2015) nagrinéjamos eksporto strategijos gali buti jvardijamos
strateginémis kryptimis, nes apibrézia bendras strategijos jgyvendinimo gaires. Kiekvienos jmonés
atveju $ios strategijos turi baiti individualizuojamos ir detalizuojamos.

Prekybinio profilio jmonéms aktualios koncentruoto ir issklaidyto eksporto strategijos.
Koncentruoto eksporto strategija numato jmonés eksporto veiklos vystymag vienoje ar keliose
eksporto rinkose siekiant jose sukurti produkcijos paskirstymo tinklg ir vykdyti aktyvia rémimo
veiklg. ISsklaidyto eksporto strategija numato klienty paieska jvairiose uzsienio rinkose nesiekiant
geografiniy jy aprépimo ir jsitvirtinimo. Si strategija realizuojama orientuojantis j klienty paieska
pagrista informacijos sklaida ir aktyviu vadybiniu darbu. Nevykdomos investicijos j paskirstymo,
klienty aptaranavimo sistemy karimg (Piercy, 2014).

Apibendrinus, eksporto tiksly formavimo procese ekonominiai, organizaciniai ir finansiniai tikslai,
kurie turéty buti pagristi turima informacija ir atlikta analize; atitikti jmonés galimybes ir situacijg
rinkoje; turéti apibréztq jgyvendinimq laike. Formuojant tikslus tikslinga atsizvelgti ir j eksporto
strategijq, kurios pasirinkimas grindziamas numatomais taikyti eksporto organizavimo biidais.
Galimos eksporto strategijos yra intensyvaus eksporto vystymo; tarpininkavimo ir hierarchinio
verslo vystymo strategija.

2.3.4. Marketingo komplekso sprendimai eksporto rinkoje

Marketingo kompleksas (angl. international marketing mix) tai instrumenty, metody, priemoniy,
prekés sprendimy, kainodaros, rémimo, paskirstymo kanaly sistema, kurios tikslas konkurenciniy
pranasumy formavimas tiksliniame segmente ar pasirinktoje uzsienio rinkoje (Hyatt, 2015).
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Prekybinés jmonés vystanCios eksporta marketingo kompleksg turéty sudaryti 7 elementai
(Warrink, 2018):

o produktas;

o pasiskirstymas;

o kainodara;

° rémimas;

o procesas;

° Zmongs;

) fizinis akivaizdumas.

Isskirti ,,7P* marketingo komplekso elementai turéty biti adaptuojami priklausomai nuo pasirinktos
eksporto vystymo strategijos, budy ir priemoniy.

Produktas: Preké - tai produkcija tenkinanti paklausg, turinti savo kaing ir skirta parduoti rinkoje
(Warrink, 2018). Lin (2012) nurodo, kad vystant eksporta, svarbu nustatyti kokius poreikius tenkins
produktas uzsienio rinkoje, 1 kokius tikslinius vartotojy segmentus jis bus orientuotas.

Vystant eksporta sudétingais, technologiniais produktais, kokie yra automobiliy detalés ir
automobiliy priezitiros priemonés, svarbu tinkamai adaptuoti prekes pagal uzsienio rinkos
poreikius, jvertinant kalbos, kultrinius skirtumus. Pakuoté yra vienas i§ buidy pateikti svarbig
informacijg apie parduodama detalg, jskaitant jos tinkamumg konkretiems automobiliy modeliams.
Remiantis Deliya, Parmar (2012), pakuoté yra iSorinis prekés elementas, atliekantis produkto
palaikymo funkcija, uZtikrinantis informacijos apie produkta suteikimo, produkto jvaizdzio
formavimo ir kitas funkcijas. Eksportuojant automobiliy detales reikia uztikrinti, kad jy pakuoté
atlikty tokias pagrindines funkcijas i$skiriamas ISoraités (2016, p. 22):

. prekés apsaugos, jos savybiy iSsaugojimas;

o informacijos, reklamos perteikimas;

. prekes vertés didinimas;

. prekeés transportavimo jgalinimas;

. prekeés diferencijavimas / iSskyrimas i8 kity prekiy;
. patogus prekeés naudojimas;

o prekés zenklo zinomumo didinimas.

Eksportuojant automobiliy detales, svarbiausios pakuotés funkcijos yra informacijos apie detale ir
jos tinkamumg suteikimas bei detalés apsaugojimas transportavimo metu, uZtikrinant, kad visi jos
elementai pasieks galutinj vartotoja (Chaneta, 2010). Bitina salyga, kad ant automobiliy detaliy
buty pateikiama pagrindiné informacija pirkéjy gimtaja kalba.
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Vystant automobiliy detaliy prekyba uzsienio rinkoje labai svarbu suformuoti tinkamag asortimenta.
Automobiliy detaliy rinka pasizymi specifine struktiira, joje prekiaujama originaliomis ir
neoriginaliomis zinomiausiy automobiliy gamintojy automobiliy detalémis. ISsivysciusiose Salyse
automobiliy detaliy rinka yra susiformavusi, joje veikia konkurencingos jmonés. Todél siekiant
vystyti eksportg uzsienio Salies rinkoje svarbu pasitlyti patraukly prekiy asortimentg ir pateikti
didelés vertés pasililymg potencialiems pirkéjams. Asortimentas gali biiti formuojamas
orientuojantis (Hyatt, 2015; Brady, 2014):

e | masinj vartotoja (populiariausiy automobiliy markiy ir modeliy savininkus; juos
aptarnaujancius servisus);

¢ tenkinant niSiniy tiksliniy segmenty poreikius uzsienio rinkoje (orientuojantis j rety automobiliy
markiy ir modeliy savininkus; juos aptarnaujancius servisus).

Galima ir kitokia asortimento formavimo strategija grindziama atrankiniu asortimento formavimu.
Eksportuotojas atrenka tik tas prekes, kurioms gali pateikti geresnj pardavimo pasitilymg nei
konkurentai uZsienio rinkoje. Si asortimento strategija suteiki galimybe eksportuotojui save
pozicionuoti kaip patraukliy pasikiilimy teikéja. Bondarenko (2015) nuomone, tinkamai pasirinkta
asortimento strategija, kainodara, vykdomas rémimas prekybinei jmonei leidzia jgyti konkurencinj
pranasumg uzsienio rinkoje ir formuoti lojaliy pirkéjy rata, kurie prireikus automobilio detalés
pirmiausiai kreipiasi j jmone tikédami, kad jos pateiktas pasiiilymas bus patraukliausias. Ir tik
negave reikiamos detalés, jos iesko pas kitus pardavéjus.

Tinkamas asortimento formavimo strategijos pasirinkimas galimas tik atlikus detaly rinkos
segmentavima, kuris gali biiti jgyvendintas SeSiais etapais (Brady, 2010):

1 etapas. Segmentavimo metodo pasirinkimas;

2 etapas. Segmentavimo kriterijy nustatymas;

3 etapas. Tiksliniy rinkos segmenty 1$skyrimas ir pasirinkimas;

4 etapas. Tiksliniy rinkos segmenty poreikiy ir elgsenos analize;
e 5 etapas. Svarbiausiy kriterijy i§skyrimas.

Atlikus rinkos segmentavimg svarbu atlikti tiesioginiy konkurenty asortimenty analizg, nustatyti jy
naudojamus vertés pasitilymus.

Paskirstymas — prekybinés jmonés tarptautinio marketingo komplekse uzima ypatingg vieta ir
apima sprendimus bei veiksmus, susijusius su prekiy judéjimu nuo jmonés sandéliy iki prekybos
tarpininky ir galutiniy vartotojy (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005). Analizuojant autorius Warrink
(2018), Havaldar (2010), galima teigti, kad prekybinés jmonés paskirstymo sistema uzsienio rinkoje
turéty apimti tiesioginius ir netiesioginius paskirstymo kanalus.

Prekybinés jmonés atveju netiesioginio paskirstymo sprendimy taikymg apriboja poreikis
optimizuoti kastus (Ulbinaité, 2015). D¢l Sios priezasties prekybinéms jmonéms plétojant eksportg
svarbu sumazinti tarpininky skaiciy paskirstymo grandinéje ir uZzsitikrinti geografiné¢ rinkos
aprépimg bei jvairiy tiksliniy segmenty aptarnavimg. Tam daZniausiai naudojama kombinuota
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paskirstymo sistema j kurig integruojami Siuolaikiniai paskirstymo metodai (Warrink, 2018; Lilien,
Grewal, 2012):

« Tiesioginis paskirstymas: prekybinés jmonés sickdamos plétoti paskirstymo kanalus uzsienio
rinkoje bei uztikrinti kokybiska klienty aptarnavimag, steigia atstovybe, kuriai deleguoja Sias
funkcijas. Formuojant paskirstymo sistema uzsienio rinkoje efektyviai taikoma elektroniné prekyba,
kuri derinama su aktyvia marketingo komunikacija vykdoma per socialinius tinklus;

* Netiesioginis paskirstymas: vystant prekyba detalémis uzsienio rinkoje vienu svarbiausiu
netiesioginiu paskirstymo kanalu tampa automobiliy remonto ir prieziiiros paslaugas teikiancios
smulkios jmonés. Bendradarbiavimas su jomis leidzia uzsitikrinti stabilius pardavimus, kurie gali
biiti didinami pleciant tokiy partneriy tinklg. Taciau norint efektyviai bendradarbiauti su $io tipo
partneriais bitina pateikti jiems patraukly vertés pasitlyma, uztikrinti sklandy uzsakyty prekiy
tiekima, orientuotis i jy poreikius ir palaikyti aktyvig komunikacija.

Formuojama paskirstymo sistema uzsienio rinkoje turéty apimti tiesioginj ir netiesioginj
paskirstyma, sklandziai veikiancig klienty aptarnavimo sistema ir uztikrinama aktyvia marketingo
komunikacija, kurioje didelis démesys skiriamas pardavimy skatinimui.

Kainodara: Skverbiantis j naujg uzsienio rinka, prekiy Kaina yra vienas svarbiausiy kriterijy.
Mokslinéje literatiiroje i$skiriamos Sios kainodaros strategijos (Baker, 2012) (9 lentelé).

9 lentelé. Kainodaros strategijos (sudaryta remiantis Baker,2012)

Strategija Apibiudinimas
Kastais grista kaina nustatoma apskaiciuojant paslaugos teikimo kastus ir pridedant tam tikrg pelno marza.
I konkurentus orientuota | numato kainos nustatyma pagal konkurentus. Galima nustatyti kaing Zemesn¢ nei
kainodara pagrindiniy konkurenty ar analogi$ka konkurenty kainai.
Vartotojo vertés pagrista kainos nustatymu pagal vartotojy suvokiama paslaugos verte.
kainodara

Kastais grjstos strategijos taikymas eksporto rinkoje prekybinei jmonei néra optimalus
pasirinkimas, nes jos tikslas uztikrinti maksimaly galimg pelng. Taciau skverbiantis ] uZsienio rinka
labai svarbu pasiilyti Zemesne nei konkurenty kaing. Si strategija yra labai aktuali prekiaujant
automobiliy detalémis, nes automobiliy prieziliros ir remonto paslaugy teikéjai yra suinteresuoti
isigyti kokybiskas automobiliy dalis uz viduting ar net Zemesn¢ kaina, kas suteikia galimybe
nustatyti viduting ar kiek aukstesng atlickamy darby kaing. Galutiniai vartotojai rinkdamiesi nauja
automobiliy daliy pardavéja dazniausiai savo pasirinkimg grindzia Zemesne jo parduodamy daliy
kaina, kas pagrindZia pirkimo rizikg. Tikétina, kad sprendimg pirkti i§ naujo automobiliy daliy
pardavejo gali lemti specialiis vertés pasitilymai ir tatkoma vartotojo vertés kainodara. Taikant §ig
kainodarg biitina pateikti unikalig vert¢ vartotojui, prieSingu atveju Sios kainodaros strategijos
pasirinkimas bus neefektyvus.

Vieta: Skverbiantis j naujg rinkg prekybinei jmonei svarbu pademonstruoti savo patikimumg ir
realuma, ypatingai jei vystoma elektroniné prekyba geografiskai dideléje uzsienio rinkoje. Todél
steigiamos atstovybés patalpose tikslinga jkurti fizing parduotuve, kurioje biity pateikiamas
pagrindinis asortimentas ir sudaroma pirkéjams galimybé fiziskai atvykti apzitréti prekes, atsiimti
uzsakymus (Warrink, 2018). Fiziné parduotuvé paskirstymo sistemoje nebus svarbi, jos svarba
pasireik§ formuojant vartotojy pasitikéjimg ir vystant komunikacija. Jmonés elektroniné¢je
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parduotuvéje, tinklapyje ir socialiniy tinkly profiliuose turéty biiti pateikiama detali informacija apie
fizing parduotuve, bitinai patalpinant vaizding informacija. Fizinés parduotuvés vizualizacija
formuos potencialiy pirkéjy suvokima jog tai realiai veikla vykdanti jmoné.

Rémimas: Rémimas apibréziamas kaip sisteminga, kompleksiska veikla, realizuojama taikant
rémimo priemones ir veiksmus. Vykdant eksporto rémimg uzsienio rinkoje gali biiti formuojami
tokie tikslai (Hyatt, 2015):

e tiksliniy segmenty informavimas apie jmong ir jos prekiy asortimenta;

e partneriy pritraukimas ir bendradarbiavimo skatinimas;

vartotojy ir partneriy nuomonés apie jmong ir prekiy asortimentg formavimas;
e jmonés ir/ar prekés zenklo jvaizdzio formavimas uzsienio rinkoje.

Siy tiksly siekimui taikomi kompleksiniai rémimo elementai: reklama, pardavimy skatinimas,
asmeniniai pardavimai, ry$iai su visuomene.

Organizuojant reklamg uzsienio rinkoje pagrindinis démesys turéty buti skiriamas efektyviam
reklamos biudzeto panaudojimui pasirenkant tinkamas reklamos priemones. Jei prekybinés jmonés

biudzetas néra didelis, tikslinga naudoti internetinés reklamos priemones (Hyatt, 2015; Blakeman,
2018):

Internetinis tinklapis - elektroniniy puslapiy visuma, talpinama viename serveryje ir pasiekiama
internetu. Internetiniame tinklapyje pateikiama informacija apie jmone, jos produkcijg, pasiekimus
formuoja partneriy ir potencialiy pirkéjy nuomone ir pasitikéjima. Internetinis tinklapis yra
efektyvus buidas vykdyti informacijos sklaida ir reklamg uZsienio rinkoje. Jo pastebimumas gali buti
zenkliai padidintas jei informacija jame pateikiama toje rinkoje kalbama kalba, o pats tinklapis
raktiniy ZodZiy pagalba yra susiejamas Google ir kt. informacijos paieSkos sistemomis.

Elektroniné parduotuvé - virtualios prekybos vieta, kurioje prekiaujama tam tikro asortimento
prekémis ir paslaugomis. Daugelis standartiniy elektroniniy parduotuviy Sablony turi klienty
aptarnavimo sistema, kuri gali biiti individualizuojama pagal jmonés poreikius integruojant i ja
reikiamas uzsienio kalbas. Salyginai nedidelémis iSlaidomis jmoné gali plétoti eksportg uZsienio
rinkoje jsteigdama elektroning parduotuve, kuri biity naudojama ne tik kaip tiesioginis paskirstymo
kanalas, bet ir jmonés bei jos prekiy asortimento reklamai bei komunikacijai su tiksliniais vartotojy
segmentais palaikyti (Blakeman, 2018).

Remiantis Chaffey (2016), elektroniné parduotuvé gali tapti daugiafunkciniu tarptautinio
marketingo komplekso vystymo jrankiu (16 pav.).
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Socialiniai tinklai Elektroniné parduotuveé ] Google Ads

A

Prekyba;

Klienty aptarnavimas;
Komunikacija;

Prekiy reklamavimas;
[vaizdZzio —
formavimas.

Dalyvavimas forumuose Paieskos rinkodara

Kontekstiné reklama

L Retargetingas

v ! v

Reklama Elektroniné prekyba Komunikacija

A 4

Tiksliniai vartotojy segmentai uzsienio rinkoje

16 pav. Elektroninés parduotuvés ir kity internetinés reklamos bei komunikacijos priemoniy taikymas
eksporto vystyme (sudaryta autoriaus remiantis Warrink, 2018; Chaffey, 2016)

Anot Blakeman (2018), plétojantis internetui ir elektroninei prekybai, vartotojai vis aktyviau
apsiperka internetu, aktyviai naudojasi elektroninés prekybos suteikiamomis galimybémis suzinoti
detalia informacija apie preke, galimybe rinkti i§ keliy gamintojy siilomy analogy, gauti
profesionalias konsultacijas ir Zemesng kaing.

Vartotojy elgsenos poky¢iai suteikia galimybe eksportuotojams iSnaudoti elektroninés prekybos ir
kity internetinés reklamos bei komunikacijos priemoniy suteikiamas galimybes vystyti eksporta,
organizuoti rémimg ir komunikacijg uZsienio rinkoje (Chaffey, 2016).

Naudojant komunikacijg ir reklamg socialiniuose tinkluose, taip pat Google Ads (reklamg paieSkos
sistemoje pagal raktinius zodzius, apmokestinama uzZ paspaudimus), konteksting reklamg (tekstiniai
skelbimai rodomi vartotojams pagal jy uzklausas) bei retargetingg (pakartotinas reklaminiy
skelbimy rodymas vartotojams pagal jy ankstesnes uzklausa ir paieSka), ijmoné gali pritraukti
potencialiy pirkejy i elektroning parduotuve, populiarinti jg ir didinti pardavimus (Blakeman, 2018).

Plétojant elektroning komercijg uzsienio rinkoje svarbu plétoti paieskos rinkodarg (angl. Search
Engine Marketing), kurios déka uztikrinama, kad paieSkos sistemose (Google ir kitose), jmonés
elektroniné parduotuvé ir tinklapis atsidurs pirmuose paieskos puslapiuose. Pasiekus §j rezultatg
uztikrinamas elektroninés parduotuvés populiarinimas ir reklamavimas (Chaffey, 2016).

Pardavimy skatinimas — tai emocinio poveikio pirkéjui priemonés, kurias sudaro ,,visuma j pirkéjus
nukreipty skatinamojo pobtidzio veiksmy, sudaranciy palankias salygas prekei jsigyti (Pranulis,
2011; Virvilaite, 2007). Remiantis Golstein ir Kataev (2009) skiriamos tiesioginés ir netiesioginés
pardavimy skatinimo priemonés (zr. 10 lentele)
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10 lentelé. Pardavimo skatinimo priemonés (Golstein ir Kataev, 2009, p.75)

Tiksliné rinka Pinigai
Tiesioginiai Netiesioginiai
Vartotojas e Kainy mazinimas e Kuponai
e Kiekio nuolaidos e Vauceriai
e  Du uz vieno kaing e Pinigy ekvivalentai
e Specialios akcijos
Partneriai e Nurodymai platintojams e  Pleciamas kreditas
e Lojalumo schemos e Atidedamas apmokéjimas
e  Stimuliavimas e  Grazinimai
e Kuponai
e  Vauceriai
e Pinigy ekvivalentai
Pardavéjai e Bonusai e  Kuponai
e  Komisiniai e Vauceriai

e  Tasky rinkimo sistemos
Pinigy ekvivalentai

Pardavimy skatinimo priemonés, taikomos uzsienio rinkoje, nukreipiamos ne tik j vartotojus, bet ir
partnerius bei pardavéjus.

Asmeninis pardavimas tai pardavéjo asmeninis bendravimas su potencialiu pirkéju siekiant jtinkinti
ji pirkti jmonés parduodamas prekes. Prekyboje automobiliy detalémis ir kitokiomis sudétingomis
specifinémis prekémis, asmeniniai pardavimai gali buti jgyvendinami per profesionalias
konsultacijas, dalinantis specialia informacija. Jvairios tarptautinés elektroninés parduotuvés
prekiaujancios buitine technika, profesionaliais jrankiais ir kt. prekémis turi savo profesionalius
konsultantus, kurie rengia prekiy pristatymus, konsultuoja potencialius pirkéjus ir dalinasi savo
profesine patirtimi. Sio proceso eigoje jie jgyvendina asmeninius pardavimus patardami kokia preke
pasirinkti ir net jgyvendindami pardavimo procediirg (Warrink, 2018; Lilien, Grewal, 2012).
Informacinés technologijos leidzia plétoti asmeninius pardavimus naudojant socialinius tinklus,
rengiant video pristatymus, dalyvaujant specializuotuose forumuose.

Rysiai su visuomene yra labai svarbus rémimo komplekso elementas vystant eksporta uzsienio
rinkoje. RysSiy su visuomene palaikymas vykdant aktyvia komunikacija, leidzia sumazinti
nepasitikéjima nauja uzsienio jmone (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005). Tai ypatingai aktualu
prekybinéms jmonés vystanc¢ioms elektroning prekyba. Poplavskyté, Melnikas (2014, p.13) nurodo,
kad ,,jmonés <...> naudoja daugelj rySiy su visuomene metody ir priemoniy, norédamos informuoti
visuomene ir sukurti teigiamg jvaizdj.“. Veikiant uzsienio rinkoje pirmiausiai reikia iSnaudoti
socialiniy tinkly ir specializuoty forumy suteikiamas galimybes.

Socialiniai tinklai ,,patogaus ir nevarzomo bendravimo atmosfera kuriancios zonos, j kurias galima
patekti i§ bet kur ir bet kada® (Bakanauskas, 2012, p.228). Plétojant komunikacija socialiniuose
tinkluose svarbus kokybiSkas turinys, kuriame biity pateikiama potencialiems pirkéjams aktuali ir
jdomi informacija, apribojama tiesioginé reklama. Prekiy apzvalgos, testavimai, konsultacijos ir
atsakymai ] vartotojy uzklausas suteikia galimybe¢ formuoti bendruomeng, jgyti ,,nuomonés lyderio*
statusa. Sis statusas gali bati dar labiau sustiprintas vykdant komunikacija forumuose. Dalyvavimas
profesionaliuose forumuose ir savo forumy kiirimas suteikia galimybe atkreipti ty vartotojy démesj,
kuriems reikalingos profesionalios konsultacijos. Forumai yra virtuali erdvé, kurioje aptarinéjamos
tam tikros temos, keiciamasi informacija ir dalijamasi patirtimi (Jusc¢ius, Baranskaité, 2015).
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RyS$iy su visuomene palaikymui taip pat gali biiti naudojamos ir kitos priemonés publikacijos,
renginiai, rémimas (labdara, aukojimas), naujieny platinimas, pasisakymai (kalbos).

Procesas: vystant eksportg uzsienio rinkoje, didele reikSme jgauna klienty aptarnavimo procesas.
Prekiy pardavimo, klienty aptarnavimo procesai turi biiti optimizuoti ir veikti sklandZziai, nes
nepatenkinti pirkéjai gali paskleisti neigiama informacija apie jmong¢ virtualioje aplinkoje, taip
neigiama jos jvaizdj (Baker, 2012).

Zmonés: [siskverbimo j uZsienio rinka metu, personalui tenka vienas svarbiausiy ,,vaidmeny*,
todél svarbi jy kvalifikacija, mandagumas, gebéjimas bendrauti pirkéjy gimtaja kalba, sugebéjimas
jsiklausyti j vartotojo poreikius ir nusiteikimas uztikrinti kokybiska aptarnavimg (Hyatt, 2015).

Fizinis akivaizdumas: Remiantis Warrink (2018), fizinis akivaizdumas S$iandieng jgauna kiek
kitokig prasme, eksportuojant produkcijg i uzsienio rinkg nebitina turéti fiziniy parduotuviy tinklo.
Taciau svarbu sukurti virtualy akivaizdumg pademonstruojanti, kad jmoné fiziskai vykdo savo
veikla, pajégi prisiimti savo jsipareigojimus ir juos atlikti. Fizinis akivaizdumas gali buti
formuojamas jsteigiant atstovybe, klienty fizinio aptarnavimo punkta bei pateikiant detalig
informacijg apie jmoneg, jos veikla, turimus pajégumus virtualioje aplinkoje.

Apibendrinant marketingo komplekso sprendimus eksporto rinkoje, galima teigti, kad prekybinés
jmonés atveju jie turéty apimti 7 elementus: produktas; pasiskirstymas,; kainodara; rémimas;
procesas, zmones, fizinis akivaizdumas. Svarbu, kad Sie elementai biity vystomi sistemingai ir
suderinami tarpusavyje. Vystant eksportq uzsienio rinkoje pirmiausiai turi biiti uztikrinamas prekiy
adaptavimas ir tinkamo asortimento suformavimas, sukuriama paskirstymo sistema, nustatoma
konkurencinga kainodara. Tuomet jgyvendinamas sistemingas rémimas, komunikacija su tiksliniais
vartotojy segmentais ir vartotojy pasitikéjimo formavimas.
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2.4. Apibendrintas eksporto vystymo strateginiy sprendimy modelis

Apibendrintas 5 etapy prekybinés jmonés eksporto vystymo strateginiy sprendimy modelis
pateiktas 17 pav.

1.1.Motyvacija

Y

1.Jmonés eksporto potencialo jvertinimas

v

1.2.]Isipareigojimas

v

1.3.Vidinio eksporto potencialo analizé

A 4

1.4.ISorinio eksporto potencialo analizé

e Imonés iStekliy naudojimas;

e  Eksportuojamos produkcijos
konkurencingumas;

e |moneés veiklos efektyvumas.

e ISorinés aplinkos veiksniai;

e  Eksportuojamos produkcijos
paskirstymas ir marketingas;

e Imonés inovacinis potencialas.

2.Eksporto rinky pasirinkimas

A

\ 4

2.1.Potencialiy eksporto rinky iSskyrimas

2.2 Pasirinktos rinkos jvertinimas

Pagrindinés rinkos charakteristikos
e Dydis;
e Stabilumas;

e Vartotojai;
e Konkurentai;
o Tiekéjai.

e Konkurenty profilio sudarymas.

Pagrindiniai rinkos veiksniai:

3.Imonés eksporto vystymo sprendimai
uzsienio rinkoje

3

Produkto politika;
Kainodaros politika;
Paskirstymo politika;
Marketingo komunikacijos.

v
3.1.Imonés eksporto tiksly formulavimas
(ekonominiai, organizaciniai, socialiniai)

3

A

3.3.Marketingo komplekso sprendimai

v
3.2.Imonés eksporto strategijos
pasirinkimas

eksporto rinkoje

v

e  Prekiy asortimento formavimas; 4. Igyvendinimas

e  Pasiskirstymo sistemos organizavimas;

e Kainodaros sprendimai; T

e Rémimas: reklama, pardavimy skatinimas, '5 Kontrolé
komunikacija ir kt.; :

e Procesas: pardavimy ir aptarnavimo  procesy

tobulinimas;
e  7Zmongs;
e Fizinis akivaizdumas.

autoriaus)

17 pav. Apibendrintas prekybinés jmonés eksporto vystymo strateginiy sprendimy modelis (sudaryta
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Atlikus teoring eksporto vystymo sprendimy analize, galima daryti i§vada, jog prekybinés jmonés
eksporto vystymas uzsienio rinkoje turéty sudaryti sisteminga, strukttrizuota veikla orientuotg i}
konkreciy rezultaty pasiekima atskirose jos etapuose bei uztikrinti galutinj tikslg - jsitvirtinimg
uzsienio rinkoje. Vystant eksporto veikla prekybinei jmonei svarbu ne tik konkretlis marketingo
komplekso sprendimai, bet ir uzsienio rinkos verslo aplinkos analiz¢, skiriant ypatingg démes;j
konkurentams ir vartotojams.

Vadovaujamasi §iuo modeliu atlickamas UAB ,,Eoltas* eksporto potencialo vertinimas, eksporto
rinky pasirinkimas ir eksporto vystymo sprendimy formulavimas.
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3. TYRIMO METODOLOGIJA

3.1. Tyrimo metodika

UAB ,,Eoltas* eksporto vystymo galimybiy tyrimui atlikti parengiama tyrimo metodika.

Empirinio tyrimo tikslas: istiti UAB ,,Eoltas eksporto vystymo galimybes ir numatyti
galimus sprendimus.

Uzdaviniai:

1. Ivertinti jmonés eksporto potencialg;

2. Jvertinti ir i$skirti potencialias eksporto rinkas;

3. Atlikus pasirinktos eksporto rinkos jvertinimg numatyti UAB "Eoltas" strateginius sprendimus.

Tyrimo eiga: Remiantis teorinéje darbo dalyje sudarytu apibendrintu prekybinés jmonés eksporto
vystymo proceso modeliu UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo strateginiy sprendimy parengimui

reikiamy duomeny surinkimui atliekami $ie tyrimai:

11 lentelé. Tyrimy apraSymas

Tyrimas Tyrimo siekiai Metodai Metodologija
1.Jmonés Imonés motyvacija eksportuoti Ekspertinis Parengiama speciali ekspertinio
eksporto Isipareigojimas vertinimas vertinimo metodologija, remiantis
potencialo Vidinio eksporto potencialo analizé teorinéje dalyje nagrinéty autoriy
jvertinimas ISorinio eksporto potencialo analizé i§skiriamais vertinimo Kriterijais. (I
klausimy blokas)
2. Potencialiy Imonei  patraukliy eksporto rinky | Ekspertinis Parengiama speciali ekspertinio
eksporto rinky jvertinimas vertinimas vertinimo metodologija, remiantis
i$skyrimas teorinéje dalyje nagrinéty autoriy
iSskiriamais vertinimo Kriterijais.
(Ii klausimy blokas)
3. Pasirinktos Rinkos makro aplinkos jvertinimas; PEST analizé Eksporto rinka vertinama pagal
rinkos Tiksliniy segmenty i$skyrimas; Rinkos Siuos kriterijus:
jvertinimas Konkurencinés aplinkos analizé; segmentavimas Politiné, ekonominé, socialiné,
Imonés galimybiy vystyti eksportg Sioje | Konkurenty technologiné aplinka.
rinkoje patikslinimas analizé Atliekamas rinkos segmentavimas,

konkurencinés
jvertinimas.

aplinkos

1 ir 2 tyrimui parengiami tyrimo instrumentai, kuriy pirmas skirtas jmonés eksporto potencialo
pvertinimui (zr. 1 priedg), antras - potencialiy eksporto rinky iSskyrimui (zr. 3 prieds).

Tyrimo metodai: struktiirizuotas interviu, potencialiy eksporto rinky vertinimo kriterijy jvertinimo

metodika.

Tyrimo imtis: UAB ,,Eoltas” dirba 34 eksporto vadybininkai, butent $ie darbuotojai yra generaliné
imtis. Tyrimo imtis skai¢iuojama taikant Paniotto formule:

n=1/(A2+1/N), (1)

kai: n- imties dydis;. A- leistina paklaida , t.y. 0,05 (arba 5 proc.), N-generaliné imtis (34 eksporto

vadybininkas):

n=1/(0,05 + 1/ 23) = 31

43




Apskai€iavus nustatyta, jog tyrimo imtis yra 31 eksporto vadybininkas, tiek ir buvo apklausta.

Tyrimo etika: Tyrimas atlickamas laikantis etikos principy, informuojant respondentus apie
vykdoma tyrimg, gaunant jy sutikimg ir uztikrinant anonimiskuma.

Tyrimo apribojimai. Kadangi tema yra atvejo analizé UAB ,,Eoltas” jmonei, gauty rezultaty
negalima taikyti kitoms sektoriuje veikian¢ioms jmonéms.

3.2. Empirinio tyrimo organizavimas

Organizavimas: tyrimas atlickamas 2019 m. balandzio 14 -30 d. Visi tyrimo dalyviai yra
informuojami siunciant elektroniniu pastu kvietimg dalyvauti tyrime. Surinkus reikiamg dalyviy
skaiciy, jiems iSsiunciamas tyrimo pristatymas ir tyrimo metodikg. Tyrimo dalyviams susipazinus
su tyrimo metodika, atliekamas jo pakomentavimas, neaiSkiy klausimy paaiSkinimas. Atsakymus ir
pateiktg vertinimg tyrimo dalyviai atliko rastu.

Tyrimo metodologija:

1. UAB ,,Eoltas* vidinio ir iSorinio potencialo vertinimo metodika parengta vadovaujantis Sukhikh,
Katz (2015), Branch (2013), Piercy (2014), Bejou, Gopalkrishnan (2014), Hollensen (2008),
Almabekova et al. (2015), Zou, Kim (2009) ir kt. autoriy i$skiriamais vertinimo kriterijais. I tyrimo
metodika struktiirizuojama sekanciai:

1 — 3 klausimai skirti jvertinti UAB ,,Eoltas* motyvacija vystyti eksporta;
4 — 10 klausimai skirti jvertinti UAB ,,Eoltas* vidinj potenciala;
11 — 12 klausimai skirti jvertintt UAB ,,Eoltas* iSorinj potenciala.

Tyrimo rezultatai buvo iSnagrinéti kiekybiskai (nustatant atsakymy kiekybines tendencijas) ir
kokybiskai (interpretuojant respondenty atsakymus ] atvirus klausimas). Tyrimo rezultaty suvestiné
pateikta 2 priede. Suvestinéje informanty pateikti atsakymai sugrupuojami pagal atsakymy turinj, o
dalis individualia suformuluoty atsakymy pateikiami transkribuoti.

2. Potencialiy eksporto rinky iSskyrimui atlikti naudojamas Piercy (2014) eksporto rinky vertinimo
kriterijy kompleksas. Atskiry kriterijy vertinimas atlickamas 5 baly vertinimo skaléje: 5 balai
skiriami auksc¢iausiam teigiamam jvertinimui, 1 balas skiriamas Zemiausiam neigiamam jvertinimui.
Vertinimas atlickamas UAB ,,Eoltas” eksporto vadybininky remiantis turima patirtimi ir atlikta
uzsienio rinky patrauklumo analize.

12 lentelé. Potencialiy eksporto rinky vertinimo kriterijai (sudaryta remiantis Piercy, 2014)

Rinkos kriterijai Rinka

Kazachs-

Vokietija Lenkija Slovakija D.Britanija
tanas

Dydis
Eksporto rinkos dydis

Pasitlos ir paklausos santykis

Uzsienio rinkos panaSumas su vietine
rinka

Uzsienio rinkos panaSumai su kitomis
rinkomis, kuriose imonés vysto eksporta
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Rinkos kriterijai

Vokietija

Lenkija

Slovakija

D.Britanija

Kazachs-
tanas

Stabilumas

Ekonominis rinkos stabilumas

Politinis regiono stabilumas

Galimybé patenkinti vartotojy poreikius

Konkurentai

Konkurencijos intensyvumas

Stambiy rinkos dalyviy aktyvumas

Smulkiy rinkos aktyvumas

Pagrindiniai rinkos veiksniai:

Produkto politika

Esamy produkty pritaikymo uZzsienio
rinkai galimybés

Radikaliy asortimento modifikavimo
poreikis

Kainodaros politika

Galimybé nustatyti aukStesnes, nei
vietingje rinkoje, pardavimo kainas

Galimybé uzsienio rinkoje konkuruoti
kaina

Galimybé taikyti diferencijuotas
kainodaros strategijas

Paskirstymo politika

Tiesioginio paskirstymo galimybés

Netiesioginio paskirstymo galimybés

Investicijy j paskirstymo kanalus
poreikis

Marketingo komunikacijos

Kalbos barjeras

Galimybé naudoti jvairias rémimo ir
komunikacijos priemones uzsienio
rinkoje

Investicijy | marketingo komunikacijas
poreikis

Vidutinis vertinimo balas:

3. Pasirinktos rinkos jvertinimas atliekamas taikant PEST analizés, rinkos segmentavimo.
Konkurenty analizei atlikti sudaromas konkurenty vertinimo kriterijy sgrasas remiantis Fleisher,
Bensoussan (2007) isskirtais kriterijais.

13 lentelé. Konkurenty profilio vertinimo kriterijai (sudaryta remiantis Fleisher, Bensoussan, 2007)

Vertinimo Kriterijai

Konkurentai

Kilmé

Geografiné ir virtuali dislokacija

Tikslai, misija

Vystymosi planai

Organizaciné struktiira

Finansai

Finansiniai iStekliai

Prekés

Prekiy asortimentas
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Vertinimo Kriterijai Konkurentai
Naujy prekiy jvedimo intensyvumas
Prekiniai zenklai

Démesys kokybei

Marketingas

Rinkos dalis

Tiksliniai segmentai

Pirkéjy lojalumas

Rinkos dalies augimo tempai;
Marketingo komplekso elementy
iSvystymas

Gamybinis potencialas

Gamybiniai pajégumai

Logistikos sistema

Personalas

Personalo kvalifikacija

Vadybos stilius

Organizaciné kultiira

Remiantis atlikty tyrimy duomenimis formuojami jmonés eksporto vystymo sprendimai uzsienio
rinkoje apimantys:

e Imonés eksporto tiksly formulavima;
e Imones eksporto strategijos pasirinkima;
e Marketingo komplekso sprendimus eksporto rinkoje;

¢ Jgyvendinimo ir kontrolés sprendimus.
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4. TYRIMU REZULTATAI IR DISKUSIJA

4.1.UAB ,,Eoltas“ eksporto vystymo potencialo jvertinimas

Siame skyriuje pateikiami atklikto struktiirizuoto interviu, kuriame dalyvavo 31 jmonés eksporto
vadybininkas (toliau vadinami informantais), rezultatai.

1 Klausimas. Ar UAB ,,Eoltas” svarbu vystyti produkcijos eksportg? Visi informantai vienbalsiai
iSreiské nuomong, kad jmonei svarbu (87 proc.) ir labai svarbu (13 proc.) vystyti eksportg.
Informantas Nr. 6 nurodé, kad ,,biitina, nes LT rinka yra ribota dél Zmoniy ir auto skaiciaus*. Jam
pritaré¢ ir informantas Nr. 17, kuris nurodé, kad ,,Eksporto Saka jmonei padeda generuoti
papildomas pajamas, gerinti rodiklius pagal atskirus prekinius Zenklus. Mety gale tai pavirsta
didesniais bonusais.*.

2 klausimas. Kokie motyvai formuoja UAB ,,Eoltas” produkcijos eksporto vystymo poreikj?
Informantai i$skyré eilg motyvy, kurie formuoja UAB ,,Eoltas” produkcijos eksporto vystymo
poreikj (18 pav.).

@ Apyvartos didinimas

B Pelno didinimas

E Eksporto rinky perspektyvos
H Ribota vidaus rinka

M vaizdZio formavimas
OZinomumo didinimas

B Kita

18 pav. Pagrindiniai motyvai, kurie formuoja UAB ,,Eoltas” produkcijos eksporto vystymo poreikj, proc.

Svarbiausi produkcijos eksporto vystymo motyvai yra apyvartos didinimas (52 proc.), eksporto
rinky perspektyvos (45 proc.) bei ribota vidaus rinka (39 proc.). Informantas Nr. 4 pazyméjo, kad
svarbils yra kompleksiniai motyvai: ,,Dél pardavimo apimciy didinimo,; Dél jvaizdZio, Dél klienty
lojalumo,; Dél bonusy ir pelno, Dél bendrovés ateities*. Informantas Nr. 16 teigé, kad pagrindinis
motyvas yra ,,Begalinis eksporto rinky potencialas ir ribotas vietiniy rinko potencialas*.
Apibendrinant galima teigti, kad eksporto vystymas uztikrina UAB ,,Eoltas” veiklos plétra.

3 klausimas. [vertinkite UAB ,,Eoltas” vadovybés motyvacijg vystyti eksportq. 58 proc. informanty
vertinimu UAB ,,Eoltas” vadovybés motyvacija vystyti eksporta yra vidutiniSka. 25 proc.
informanty nuomone stpri. Tyrimo rezultatai leidzia teigti, kad vadovybés motyvacija vystyti
eksportg yra skirtinga.
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4 klausimas. [vertinkite UAB ,,Eoltas” istekliy pakankamumgq eksporto vystymui: informanty
nuomonés dél reikiamy istekliy, eksporto vystymui, pakankamumo labai skirtingos (19 pav.).

9 8
8 7
7 6
6 5 5 5 5
5 %
4
3 4 4
2 -
1 -
0 - T T T
Pilnai pakanka Pakanka Vidutiniskai Nepakanka Visai nepakanka
pakanka
B Zmogiskieji istekliai [ Techniniai istekliai B Finansiniai istekliai

19 pav. UAB ,,Eoltas” istekliy pakankamuma eksporto vystymo rezultatai, proc.

Analizuojant tyrimo rezultatus nustatyta, kad daugiau nei pusé informanty mano, kad zmogiskieji
iStekliai yra nepakankami. Gerai vertinami finansiniai (64 proc.) ir techniniai (58 proc.) iStekliai.

5 klausimas. Jiisy vertinimu UAB ,,Eoltas” vadovaujantis personalas turi pakankamai patirties
vystant eksportq? 48 proc. informanty mano, kad UAB ,,Eoltas” vadovaujantis personalas turi
pakankamai patirties vystant eksporta, 29 proc. informanty nuomone patirties vidutiniSkai pakanka,
0 23 proc. informanty mano, kad visai nepakanka.

Apibendrinant UAB ,,Eoltas” pasirengimg eksporto vystymui galima teigti, kad jmoné nyra
pasirengusi.

6 klausimas. Ar UAB ,,Eoltas” prekiy asortimentas turéty paklausq uZsienio rinkose? 87 proc.
informanty nuomone jmongs prekiy asortimentas turéty paklausa uzsienio rinkose.

7 Kklausimas. Vystant eksportq UAB ,,Eoltas” turéty modifikuoti savo asortimentg? 45 proc.
informanty nuomone reikalinga daliné asortimento modifikacija pagal pasirinktos rinkos specifika
Informantas Nr. nurod¢, kad ,,Priklausomai nuo rinky j kurias eina. EU Saliy asortimento pakanka,
NVS reikéty modifikuoti (20 pav.). 32 proc. informanty teigé, kad nereikalinga asortimento
modifikacijos, o 23 proc. informanty - reikalinga pilna modifikacija.

Informantas Nr. 17 nurodé, kad ,,Sunku vertinti. Eoltas, kaip ir kiti didieji autodetaliy platintojai,
asortimentq formuoja pagal autoparkq. Prekiy pasiiila orientuota j automobilius, kurie daugiausiai
eksploatuojami miusy Salyje ar Latvijoje. Kitose Salyse autoparkas skiriasi: daugiau japonisky
markiy automobiliy ar pan. Todél greiciausiai asortimentq reikéty performuoti.*. Informantas Nr.
12 akcentavo, kad reikia, daugiau démesio skirti nuosavam EGT Zenklui*.
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45

B Nereikalinga asortimento modifikacija
@ Reikalinga daliné asortimento modifikacija pagal pasirinktos rinkos specifika

@ Reikalinga pilna modifikacija

20 pav. Poreikio modifikuoti UAB ,,Eoltas” asortimentg, vystant eksportg, jvertinimas, proc.
Apibendrinant tyrimo rezultatus galima teigti, kad uZsienio rinkoje reikalinga daliné asortimento
modifikacija.

8 Klausimas. Kokius UAB ,,Eoltas” asortimento konkurencinius pranasumus iSskirtuméte?
Dauguma ( 52 proc.) informanty pagrindiniu konkurenciniu pranaSumu jvardijo asortimento
platuma (21 pav.).

39

@ Platus asortimentas

@ Lanks¢ios kainos

@ Orientacija j tikslinius vartotojy segmentus
W Jokiy privalumy

E Kita

21 pav. UAB ,,Eoltas* asortimento konkurenciniy prana§umy i$skyrimas, proc.

39 proc. informanty pagrindiniu UAB ,,Eoltas” asortimento konkurenciniu pranaSumu laiko
lanksc¢ias kainas, 26 proc. orientacijg i tikslinius vartotojy segmentus. Taigi, pagrindiniai UAB
,Eoltas® asortimento konkurenciniai pranasumai yra asortimento plotis, lanks¢ios kainos,
orientacijg j tikslinius vartotojy segmentus.
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9 klausimas. Jvertinkite UAB ,,Eoltas‘ veiklos efektyvumq pagal Zemiau pateikiamus kriterijus.
Atlike vertinimg informantai i$skyré tris efektyviai vykdomas veiklas: santykiy su verslo partneriais

vystymas; asortimento plétra; paskirstymas (22 pav.).

80
70
60
50
40
30
20 15 15
0 -
Labai efektyvi Efektyvi Vidutiniskai Neefektyvi Visai neefektyvi
efektyvi
B santykiy su verslo partneriais vystymas [ Asortimento plétra @ paskirstymas

22 pav. Efektyviai vykdomos UAB ,,Eoltas* veiklos, proc.

Informanty vertinimu efektyviausiai vykdomos veiklos yra santykiy su verslo partneriais vystymas
(58 proc.) ir paskirstymas (68 proc.).

Eilé veikly, informanty vertinimu, vykdomos vidutiniskai efektyviai, tai darbo organizavimas (58
proc.), kainodara (52 proc.), vertés grandiniy karimas (48 proc.) (23 pav.).

70

Labai efektyvi Efektyvi Vidutiniskai Neefektyvi Visai neefektyvi
efektyvi
B Darbo organizavimas [ Vertés grandiniy karimas
B Kainodara B Rémimas

M Rysiy su visuomene palaikymas

23 pav. Nepakankamai efektyviai vykdomos UAB ,,Eoltas* veiklos, proc.
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Informanty nuomone Sios veiklos, kaip ir rémimo, turéty biti stiprinamos. Ypatingai tai svarbu
vystant eksportg.

10 Kklausimas. Jiisy nuomone UAB ,,Eoltas “ yra inovacijoms imli organizacija? 45 proc. informanty
nuomone UAB ,,Eoltas” imli inovacijoms. Informantas Nr. 6 nurodé¢, kad ,,7Taip, nes turi isteklius,
Jjaunus darbuotojus ir svarbiausia pastoviai besikeicianciq rinkg*. Taciau informantas Nr. 17
iSreiské abejones: ,,Is dalies. Inovacijos daznu atveju susijusios su papildomomis investicijomis.
Pagal galimybes jmoné stengiasi investuoti j reikalingiausiy jrankiy atnaujinimqg ar naujy
diegimg. “. Apibendrinat galima teigti, kad UAB ,,Eoltas” yra vidutini$kai imli inovacijoms.

11 klausimas. Ar UAB ,,Eoltas” pozicijos Lietuvos rinkoje yra stabilios, jmoné galés susitelkti
eksporto vystymq naujoje rinkoje (-05€)? 77 proc. informanty mano, kad jmonés pozicijos yra
stabilios, galés susitelkti j eksporto vystyma naujoje rinkoje. Kaip nurodo informantas Nr. 17,
Lietuvoje Eoltas jau yra uzémes atitinkamq pozicijq. Platus parduotuviy tinklas (23 parduotuvés)
leidZia pasiekti galutinj vartotojq net ir maZesniuose miesteliuose. Gerai suformuotas prekiy
pristatymas, pakankamai paltus asortimentas, konkurencingos kainos, marketingo sprendimai
leidzia vystyti ir B2B sektoriy. Eksporto vystymo klausimas daznu atveju susijes su papildomomis
investicijomis j asortimento plétrg ir jo pritaikymq atskiroms rinkoms. Artimiausiu metu tokie
planai nesvarstomi.“ Kai kuriy, informanty Nr. 14 ir 15 nuomone ,,UAB ,,Eoltas” pozicijos
Lietuvos rinkoje yra nestabilios®. Tac¢iau didzioji dauguma mano, kad jmonés pozicijos pakankamai
stabilios, kas leidzia jai susitelkti ties eksporto vystymu, kur atsiveria palankios veiklos galimybés.

12 klausimas. Kokius konkurencinius pranasumus UAB ,,Eoltas” galéty jgyti uzsienio rinkoje?
Informanty vertinimu pagrindiniai konkurenciniai pranasumai, kuriuos UAB ,,Eoltas” galéty jgyti
uzsienio rinkoje asortimentas (45 proc.), kokybiskas klienty aptarnavimas (45 proc.), kainodara (32
proc.), nuosavo prekés Zenklo pardavimy plétojimas (26 proc.) (24 pav.).

26
@ Asortimentas
E Kainodara
[l Lankstumas, gebéjimas prisitaikyti
M Stiprios derybinés pozicijos su tiekéjais
B Nuosavas prekés Zenklas
O Kokybiskas klienty aptarnavimas
B Kita

24 pav. Pagrindiniai konkurenciniai pranasumai, kuriuos UAB ,,Eoltas” galéty jgyti uzsienio rinkoje, proc.

Informantas Nr. 4 nuomone konkurencinio pranasumo reikia siekti per ,,Dar platesnj asortimentq;
Dar geresnes kainas; Didelius pardavimo kiekius®“. Informantas Nr.12 nurodé, kad jmonés
konkurencinis pranasumas ,,Platus asortimentas, nuosavas prekinis Zenklas“. Jam pritaré
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informantas Nr. 7, kuri akcentavo - ,,Platus asortimentas, greitas detaliy pristatymas, detaliy
pristatymas tiesiai is gamintojo.”. Informantas Nr. 17 paminéjo, kad ,,uzsienio rinkoje jau dabar
gan populiarus EOLTO privatus brendas "EGT'". Uzsienio prekyba reikéty sieti su paminéto
prekinio Zenklo vystymu.*.

Apibendrinant galima teigti, kad jmoné turi pakankamai stipry vidinj ir iSorinj potencialg eksporto
veiklos vystymui. Uzsienio rinkoje UAB , Eoltas” galéty jgyti kompleksinius konkurencinius
pranasumus, kurivos sudaryty patraukli kainodara, platus j klientus orientuotas asortimentas,
kokybiskas ir greitas aptarnavimas, nuosavo prekés Zenklo produkcija.

4.2.UAB ,,Eoltas“ eksporto rinky pasirinkimas
4.2.1.Potencialiy eksporto rinky iSskyrimas

Potencialiy eksporto rinky jvertino tyrime dalyvave imonés darbuotojai, susumavus vertinimo
rezultatus apskaiciuotas kiekvieno vertinimo kriterijaus vidutinis balas, suapvalinti rezultatai
pateikiami 14 lenteléje.

14 lentelé. Potencialiy eksporto rinky jvertinimo rezultatai (eksperty vertinimo vidutiniai balai)

Rinkos kriterijai Rinka

A " " I Kazachs-
Dydis Vokietija Lenkija Slovakija D.Britanija tanas
Eksporto rinkos dydis 5 4 3 5 4
Pasitilos ir paklausos santykis 4 3 3 4 5
Uzsienio rinkos panaSumas su vietine 4 3 3 3 2
rinka
Uzsienio rinkos panaSumai su kitomis 3 3 2 3 1
rinkomis, kuriose jmonés vysto eksporta
Stabilumas
Ekonominis rinkos stabilumas 5 4 3 3 3
Politinis regiono stabilumas 5 4 4 5 2
Galimybé patenkinti vartotojy poreikius 5 3 3 4 5
Konkurentai
Konkurencijos intensyvumas 4 2 3 3 4
Stambiy rinkos dalyviy aktyvumas 3 2 3 3 4
Smulkiy rinkos aktyvumas 3 1 4 3 5
Produkto politika
Esamy produkty pritaikymo uZsienio 5 5 3 4 3
rinkai galimybés
Radikaliy asortimento modifikavimy 4 3 3 3 3
poreikis
Kainodaros politika
Galimybé nustatyti aukStesnes, nei 5 1 2 5 4
vietingje rinkoje, pardavimo kainas
Galimybé uzsienio rinkoje konkuruoti 5 1 2 5 4
kaina
Galimybé taikyti diferencijuotas 5 2 3 4 3
kainodaros strategijas
Paskirstymo politika
Tiesioginio paskirstymo galimybés 3 3 2 4 4
Netiesioginio paskirstymo galimybés 3 2 4 3 5
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Investicijy j paskirstymo kanalus 3 3 2 2 2
poreikis
Rinkos kriterijai Rinka
Vokietija | Lenkija Slovakija D.Britanija | <azachs-
tanas
Marketingo komunikacijos
Kalbos barjeras 3 4 3 5 5
Galimyb¢ naudoti jvairias rémimo ir 5 5 5 5 5
komunikacijos priemones uzsienio
rinkoje
Investicijy | marketingo komunikacijas 3 3 3 3 3
poreikis
Vidutinis vertinimo balas: 4,04 2,9 3 3,7 3,6

Eksperty atlikto potencialiy eksporto rinky jvertinimo rezultatai atskleidé, kad jmonés eksporto
vystymui patraukliausia yra Vokietijos rinka. Ekspertai vertindami potencialias rinkas pagal jy dydj
isskyré Vokietijos rinkg pagal jos struktiiros panasuma. Sioje rinkoje didZiaja dalj sudaro vokiski
automobiliai, kuriy aptarnavimo kastai po 200 000 km. ridos, kuri dazniausiai pasiekiama per 5 — 8
eksploatacijos metus, smarkiai isauga. Dél Sios priezasties vokisky automobiliy daliy paklausa yra
Sioje rinkoje yra stabiliai didelé. Kadangi originalios dalys ir automobiliy remonto paslaugos yra
brangios, rinkoje yra paklausios pigesnés, neoriginalios dalys taip vadinami analogai. Analogiska
situacija ir su automobiliy prieziliros priemonémis. Daugelis vokie€iy, automobiliy savininky,
yra didelé. Vokietijos rinkoje UAB ,,Eoltas” gali jgyti galimybe¢ efektyviai konkuruoti kaina,
iSnaudoti jvairias vystymo galimybes. Pagrindiné Vokietijos rinkos grésmé - stipri konkurencija.
Todél vystant eksporta j Sig rinkg biitina jgyti stiprinius konkurencinius pranasumus.

Apibendrinat, iSanalizavus eksperty vertinimo rezultatus, nustatyta, kad jmonés eksporto vystymui
patraukliausia yra Vokietijos rinka, kuriai biidingas ekonominis, politinis stabilumas, rinkos dydis,
iSvystyta automobiliy  kultira, stipri konkurencija, palankios galimybés vystyti marketingo
komplekso elementus.

4.2.2. Vokietijos rinkos jvertinimas
Ivertinimui taikoma PEST analizés metodika (15 lentelé).

15 lentelé. Vokietijos rinkos PEST analizé

Aplinka

Ivertinimas

Politiné

Politiné situacija Salyje yra stabili, vyriausybé aktyviai bendradarbiauja su verslu, skatina verslo
plétra.

Ekonominé

Vokietija — ketvirtoji pagal dydj ekonomika pasaulyje ir pirmoji Europos Sajungoje (ES). 2010 —
2018 m. Vokietijos ekonomika stabiliai augo, 2019 -2020 m. laikotarpyje prognozuojamas
tolimesnis stabilus Salies ekonomikos augimas, kuris sudarys 1,8 ir 1,7 proc. per metus
(Economic forecast for Germany, 2018). 2013- 2019 m. laikotarpyje Vokietija aktyviai vysto
tarptauting prekyba, kas uztikrina didelj verslo aktyvuma, kuriamos naujos darbo vietos, didéja
visuomenés perkamoji galia ir kasdienis aktyvumas. Tai yra palanku UAB ,,Eoltas®, nes verslo ir
visuomenés automobiliy parkas yra intensyviai eksploatuojamas, todél auga detaliy ir
automobiliy priezitros priemoniy paklausa.

Socialiné

Aukstas pragyvenimo lygis, gera socialiné prieziiira, naujy darbo viety kiirimas skatina imigracija
1 Vokietija. Gyventojy skaiCius Salyje nuolat auga. Stabilus, didelis darbo uzmokestis skatina
visuomené jsigyti ir intensyviai eksploatuoti automobilius. Automobiliy skai¢ius Vokietijoje
spar¢iai auga pastaruosius 10 mety.

Technologiné

Vokietijos verslas ir visuomené¢ yra labai technologiskai pazengg, aktyviai naudojasi
informacinémis technologijomis, vykdo prekyba internetu. Taip pat visuomené nevengia jsigyti
technologiskai sudétingy automobiliy ir sKirti laiko jy remontui bei prieZitirai.
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Apibendrinant PEST analiz¢ galima teigti, kad Vokietijos rinka yra labai patraukli eksporto
vystymui trumpalaikéje ir ilgalaikéje perspektyvoje.

Rinkos dydis: Bekke (2018) vertinimu Vokietija yra automobilisty Salis, automobilis daugeliui
7zmoniy yra ne tik susiekimo priemoné, bet ir gyvenimo budas. Vokietijoje yra susiformavusi
praktika dirbti toli nuo namy, kasdieninis susisiekimas darbo dienomis organizuojamas automobiliu.
Norma per dieng nuvaziuoti nuo 100 iki 200 km., taip pat vokieciai daznai atostogauja keliaudami
automobiliu. Kitas svarbus Vokietijos automobiliy rinkos bruozas, Seimoje dazniausiai biina dveji
automobiliai, didesnése Seimose po 3 ar net 4 automobilius. D¢l Sios priezasties automobiliy

skai¢ius Vokietijoje stabiliai auga (16 lentele).

16 lentelé. Automobiliy skai¢iaus dinamika Vokietijoje (Bekke, 2019)

Metai Automobiliai Pokytis, proc.
2019 47,095,784 1.3
2018 46,474,594 15
2017 45,803,560 1.6

Lyginant su 2018 m. pradzia, 2019 m. automobiliy skaicius Vokietijoje iSaugo 1,3 proc. arba
621,190 vnt. 2019 m. buvo pasiektas naujas automobiliy skai¢iaus augimas Vokietijoje. Bendras
automobiliy skaiCius sudaré 47 095 784 vnt., t.y 2 mIn. daugiau nei 2016 m.

Didelé automobiliy rinka, intensyvus automobiliy eksploatavimas, brangios automobiliy prieziiiros
paslaugos ir originalios detalés, lemai tai, kad $ioje rinkoje yra didelé neoriginaliy — analoginiy
detaliy, padangy, akumuliatoriy, autokosmetikos ir kitokiy automobiliniy prekiy paklausa.

Vartotojai: ISskiriami du pagrindiniai UAB ,Eoltas” tiksliniai segmentai Vokietijos rinkoje:
e automobiliy , senesniy nei 5 m. amziaus, savininkai;
¢ Verslo klientai: autoservisai, automobiliy prieziliros jmongs.

Siems tiksliniams segmentams sudaromas jy profilis:

17 lentelé. Tiksliniy vartotojy segmenty profilio sudarymas

Tiksliniai segmentai Apibiidinimas
Automobiliy , senesniy | Daugiausiai vyrai, uzdirbantys Zemesnes nei vidutines pajamas. Dominancios
nei 5 m. amziaus, | prekés: automobiliy eksploatacinés medziagos, akumuliatoriai, padangos, didelés
savininkai vertés detalés.
Keliami reikalavimai:

e  Geras kainos ir kokybés santykis;

e  Greitas pristatymas;

o Kokybiskas aptarnavimas.

Verslo klientai: | Vidutinés ir smulkios specializuotos jmonés;
autoservisai, automobiliy | Keliami reikalavimai:
prieziiiros jmongs. o Kelia didelius reikalavimus pristatymui laiku;

e  Jautris kainai;
e Aktyviai derasi;
e Neéra lojalis.

Sudarius tiksliniy segmenty vartotojy profil] nustatyta, kad jiems labai svarbus priimtinas prekiy
kainos ir kokybés santykis, greitas ir kokybiSkas aptarnavimas. Tai yra pagrindinés salygos, kurios
turéty buti uztikrinamos vystant eksporta Vokietijos rinkoje.
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Konkurentai: konkurencija Vokietijos rinkoje yra labai stipri, tiesioging konkurencija UAB
,,Eoltas* sudarys 4 imonés, kuriy verslo vystymo modelis yra analogiskas:

e GmbH ,Kfzteile24* valdo elektroning parduotuve www.kfzteile24.de ir fiziniy parduotuviy
tinklg visoje Vokietijoje bei kitose Salyse;

e GmbH ,Partex Global“ valdo elektroning parduotuve https://www.pkwteile.de ir fiziniy
parduotuviy tinkla visoje Vokietijoje bei kitose Salyse;

e GmbH ,,ATP Auto-Teile-Pollath Handels* valdo elektroning parduotuve https:/www.atp-
autoteile.de/ ir fiziniy parduotuviy tinklg visoje Vokietijoje bei kitose Salyse;

e GmbH ,,Daparto” valdo elektroning parduotuve https://www.daparto.de ir fiziniy parduotuviy
tinklg visoje Vokietijoje bei kitose Salyse.

Siy konkurenty jvertinimas pateikiamas 18 lenteléje.

18 lentelé. Konkurenty jvertinimas

Konkurentai
Kilmé GmbH ,,ATP
GmbH GmbH Auto-Teile- GmbH
,.Kfzteile24* ,,Partex Pollath Daparto*
Global* Handels* ”
Geografiné ir virtuali dislokacija 5 5 5 5
Tikslai, misija 5 5 5 5
Vystymosi planai 5 5 5 5
Organizaciné struktiira 5 5 5 5
Finansai
Finansiniai iStekliai 5 5 5 5
Prekeés 5 5 5 5
Prekiy asortimentas 5 5 5 5
Naujy prekiy jvedimo intensyvumas 4 3 4 4
Prekiniai zenklai 5 5 5 5
Démesys kokybei 5 5 5 5
Marketingas
Rinkos dalis 4 5 5 5
Tiksliniai segmentai 4 5 5 5
Pirkéjy lojalumas 3 4 4 5
Rinkos dalies augimo tempai;
Marketingo  komplekso  elementy 4 5 5 4
iSvystymas
Gamybinis potencialas
Logistikos sistema 5 5 5 5
Personalas
Personalo kvalifikacija 5 5 5 5
Vadybos stilius 4 5 4 5
Organizaciné kultiira 4 5 4 5
Bendras jvertinimas balais: 5 stiprus 4,58 4,83 4.7 4.8
konkurentas, 1 - silpnas
konkurentas

Konkurenty jvertinimas leidZia teigti, kad visos vertinamos jmonés yra labai konkurencingos,
rinkos lyderiai turintys labai platy prekiy asortimentg, uztikrinancios kokybiskg klienty
aptarnavima, vykdancios aktyvy rémimg. Pagrindinis UAB ,,Eoltas” konkurencinis pranasumas
biity geresnés galimybés konkuruoti kaina, patrauklesnio savo kaina asortimento formavimas.
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Tiekéjai. Vokietijos rinka daugeliu stambiausiy autodetaliy, autokosmetikos, padangy ir kt.
automobiliy prekiy gamintojy yra strateginé rinka, kurioje jie turi savo atstovybes ir sandé¢lius. Tai
yra labai paranku UAB ,,Eoltas” Vokietijos rinkoje realizuojamy prekiy kiekj tiekéjai tiesiogiai
pristatys i imonés klienty aptarnavimo centrus.

UAB ,,Eoltas” Vokietijos rinkoje neieSkos naujy tiekéjy, bus bendradarbiaujama su esamais
tiekéjais, tame tarpe ir tais, kurie veikia VVokietijos rinkoje (Boch, ATE, Swag ir kt.).

Apibendrinant Vokietijos rinkos jvertinimg galima teigti, kad si rinka turi didelj potencialg, joje yra
palankios verslo vystymo sqlygos ir galimybés vystyti veiklg ateityje.

4.3.UAB ,,Eoltas“ eksporto vystymo strateginiai sprendimai uZsienio rinkoje
4.3.1. UAB ,,Eoltas* eksporto tiksly formulavimas ir strategijos pasirinkimas

Atlikus jmonés eksporto vystymo potencialo jvertinimg ir pasirinkus tinkamiausig eksporto
vystymo Vokietijos rinkg formuluojami eksporto vystymo tikslai ir pasirenkama strategija.
Suformuojami tokie UAB ,,Eoltas” eksporto tikslai VVokietijos rinkoje (19 lentelé).

19 lentelé. UAB ,,Eoltas” eksporto tikslai VVokietijos rinkoje

Kategorija Tikslai

Ekonominiai Sukurti Vokietijos didziuosius miestus aprépiancia elektroninés ir tiesioginés prekybos
sistema leidziancig siekti masto ekonomijos;

Uztikrinti stabilius, auganc¢ius pardavimus Vokietijos rinkoje;

Didinti pardavimy pelninguma;

Plétoti ir stiprinti UAB ,,Eoltas” nuosava prekés zenklg ,,EGT bei atstovaujamus
Lietuvos, Ryty Europos ir Azijos $aliy gamintojy prekés zZenklus;

Organizaciniai Sukurti sklandy pardavimo procesa;
Uztikrinti kokybiska klienty aptarnavima;
Uztikrinti efektyvy turimy istekliy panaudojima;

Socialiniai Pelnyti Vokietijos pirkéjy pasitikéjima;
Geriau patenkinti vartotojy poreikius.

Suformuoti UAB ,,Eoltas” eksporto tikslai VVokietijos rinkoje yra kompleksiniai.

Eksporto strategijos pasirinkimas grindziamas suformuluotais tikslais. I$skiriamos tokios galimos
UAB ,,Eoltas” eksporto strategijos Vokietijos rinkoje (20 lentelé). Jvertinus galimas UAB ,,Eoltas”
1¢jimo ] uZsienio rinkas strategijas, nusprgsta pasirinkti dukterinés jmonés steigimo strategija.
Priimtas sprendimas yra grindziamas tuo, kad §i jmoné oficialiai atstovaus UAB ,Eoltas”
ekonominiuose santykiuose su klientais ir verslo partneriais Vokietijos rinkoje. Imonés darbuotojai
uztikrins sistemingg logistinés ir prekybinés veiklos organizavima Vokietijos rinkoje, panaudos
UAB ,,Eoltas” sukaupta eksporto vystymo patirtj kitose uzsienio rinkose, kaups veiklos Vokietijos
rinkoje zinias ir patirt]. Visa tai sudarys palankias sglygas vystyti eksportg pasirinktoje rinkoje.
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20 lentelé. Galimy UAB ,,Eoltas” jéjimo j uzsienio rinkas strategijy jvertinimas

Nedidelés [vertinimas Vidutiné [vertinimas Auksta Ivertinimas
rizikos rizika rizika
strategijos
Tiesioginis | Didesnés tiesioginés Netiesiogi | Minimali rizika, mazesnis Bendra Patirties
eksportas pradinés i$laidos, nis pelnas, uztikrinamas salyginis jmoné su | perémimas,,skl
mazesné eksportas jsiskverbimas j Vokietijos partneria | andesnis ir
priklausomybé nuo rinka, nes nesukuriami is greitesnis
partneriy ir tiekéjy, ilgalaikiai rySiai su klientais, jsiskverbimo ]
galimybés generuoti nesukaupiama reikiama veiklos rinkg procesy
didesnj pelna. Sioje rinkoje patirtis. organizavimas.
Dukterinés Sukuriamas pagrindas | Dukteriné Ribota sékmingai veikian¢iy
jmonés jsitvirtinimui S jmonés jmoniy pasiila, pertvarkymo
steigimas Vokietijos rinkoje, jsigijimas | poreikis, didelés pradinés
formuojamas keltiny investicijos.
pasitikéjimas,
kaupiama patirtis ir
informacija,
reikalingos didesnés
pradinés investicijos.

Steigiamai jmonei sitiloma suteikti pavadinimg GmbH ,,Eoltas Germany”, jmonés Steigimo
klausimus sitiloma deleguoti GmbH ,,Griindung® uZsiimanciai jmoniy steigimu Vokietijoje. GmbH
,,Griindung® sitilomas standartinis jmonés steigimo paslaugy paketas kainuoja 1300 eur. (GmbH
,,Grindung® , 2019).

UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo strategija. Rekomenduojama pasirinkti Intensyvaus eksporto
vystymo strategija, kuri numato geografinj rinkos aprépima aktyviai formuojant paskirstymo kanaly
tinklg ir vykdant aktyvy rémima. Siekiant sumazinti jsiskverbimo j Vokietijos rinkg rizikg sitiloma
jsiskverbimg organizuoti dviem etapais:

1 etapas: elektroninés prekybos vystymas derinamas su minimaliu fiziniy parduotuviy — klienty
aptarnavimo centry tinklu strateginiuose Vokietijos miestuose. Jgyvendinimo laikotarpis: 2019 -
2022 m.

2 etapas: parduotuviy — Klienty aptarnavimo centry tinklo plétra didziuosiuose Vokietijos miestuose.
Igyvendinimo laikotarpis: 2023 -2027 m.

Siame darbe pagrindinis démesys skiriamas 1 etapui, kurio realizavimo schema pateikiama 25
paveiksle.

Realizuojant pirmg eksporto vystymo Vokietijos rinkoje organizavimo etapg sitiloma maksimaliai
iSnaudoti UAB ,,Eoltas” turima darbo jégos, gamybinj ir kitokj potencialg Lietuvoje.

1 etape sitiloma jkurti tris daugiafunkcinius klienty aptarnavimo centrus didZiuosiuose Vokietijos
miestuose, siekiant uztikrinti 2,5- 3 mln. vartotojy rinkos aptarnavima, t.y. tokia rinka, kokia
Siandieng UAB ,,Eoltas” aptarnauja Lietuvoje.
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Prekiy tiekimas pagal
paklausg ir uzsakymus

UAB ,,Eoltas”

Administravimas
Rémimas
Administravimas Pardavimy skatinimas
Rinkos analizé
Pardavimy

organizavimas

Parduotuvé — klienty Atliekamos funkcijos
i aptarnavimo centras A -
mieste . v
Verslo ir privaciy
klienty fizinis Virtuali prekyba
|| aptarnavimas
g A
_> —
A 4
Kokybiskas klienty

aptarnavimas

25 pav. 1 etapo eksporto vystymo Vokietijos rinkoje organizavimo schema (sudaryta darbo autoriaus)

Klienty aptarnavimo centrai praktikoje pasiteisings sprendimas sékmingai taikomas kitose UAB
,,Eoltas” eksporto rinkose ir Lietuvoje. Tokj centra sudaro prekiy sandélis, prekybos salé (su ribotu
asortimentu) klienty aptarnavimo zona (26 pav.).

Prekybos salé

Prekiy sandélis (su ribotu asortimentu) Klienty aptamavimo zona

26 pav. UAB ,,Eoltas” klienty aptarnavimo centro funkcinés zonos

Klienty aptarnavimo centre dirba 3 darbuotojai, kurie organizuoja klienty aptarnavima, uzsakymy
priémima, komplektavimg, iSdavima, iSsiuntimg. Taip pat vykdo klienty konsultavimg tiesiogiai,
telefonu ir internetu. Klienty aptarnavimo centras reprezentuos GmbH ,,Eoltas Germany”, uztikrins
fizinj akivaizdumg ir kokybiska klienty aptarnavima. GmbH ,,Eoltas Germany” organizuos klienty
aptarnavimo centry veiklg ir kontrole.
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Elektroninés komercijos vykdymui sitloma sukurti atskirg elektroning parduotuve pavadinimu
,,eEoltas Germany”.

Apibendrinat, Vystant eksportg Vokietijos rinkoje rekomenduojamos dvi strategijos. Jéjimui j rinkg
siilloma pasirinkti dukterinés jmonés steigimo strategijq. Steigiamai jmonei sitiloma suteikti
pavadinimq GmbH ,,Eoltas Germany”.  Rekomenduojama UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo
strategija - Intensyvaus eksporto vystymo strategija. Pirmame jos jgyvendinimo etape 2019 -2022
m. rekomenduojama susikoncentruoti ties elektroninés prekybos vystymu bei minimaliu fiziniy

parduotuviy — klienty aptarnavimo centry tinklo sukitrimu strateginiuose Vokietijos miestuose.
Toliau aptariami UAB ,,Eoltas” eksporto marketingo komplekso sprendimai Vokietijos rinkoje.
4.3.2. Marketingo komplekso sprendimai eksporto rinkoje

Prekiy asortimento formavimas: Remiantis tyrimo duomenimis, dauguma eksperty suformulavo
poreikj adaptuoti jmonés asortimenta pagal rinkos poreikius. ISanalizavus Vokietijos rinka
nuspresta UAB ,,Eoltas” asortimenta formuoti atsizvelgiant j automobiliy markes, Kkurios
populiariausios Vokietijoje. Remiantis statistiniais duomenimis, pateiktais 21 lenteléje, galima
teigti, kad salyje populiariausi vietiniy gamintojy automobiliai.

Pagal automobiliy skai¢iy Vokietijoje dominuoja VW grupés automobiliai (pagrinde Golf, Passat,
Polo modeliai), antroje vietoje yra Opel automobiliai, ketvirtoje Ford automobiliai. Tai vidutinés
klasés automobiliai, kurie gaminami orientuojantis § 5 mety arba 200 tiikst. eksploatacijos rida.
Pasiekus $ig ridg atsiranda poreikis atlikti vaziuoklés, pavary dézés, variklio ir kity svarbiy agregaty
remonto darbus.

21 lentelé. VVokietijoje registruoty automobiliy pasiskirstymas pagal gamintojus (Bekke, 2019)

Vieta | Gamintojas 2018 m. Rinkos dalis 2017 m. Pokytis
1 VW 10 039 389 21.3 9982 099 0.6
2 Opel 4 455 662 9.5 4 534 639 -1.7
3 Mercedes 4 434 329 9.4 4 378 615 1.3
4 Ford 3438207 7.3 3406 624 0.9
5 BMW 3256 884 6.9 3203 507 1.7
6 Audi 3242838 6.9 3224 007 0.6
7 Skoda 2169 706 4.6 2 026 295 7.1
8 Renault 1773013 3.8 1789 961 -0.9
9 Toyota 1302 395 2.8 1300 250 0.2
10 Hyundai 1195023 2.5 1111829 7.5

Tredioje vietoje yra Mercedes, penktoje vietoje BMW, Sestoje Audi automobiliai. Siy markiy
automobiliy eksploatacija yra dar brangesn¢, nes tai Premium klasés automobiliai turintys
sudétingas elektronikos ir jvairias saugumo sistemas, taip pat grandine vietoje GRM dirZo. Sios
grandinés tarnavimo resursas 200 — 270 tukst. km., laiku nepakeitus, gresia nutriikimas ir kapitalinis
variklio remontas.

Originalios Mercedes, BMW, Audi detalés yra brangios, todél $iy automobiliy, vyresniy nei 6 metai
savininkai yra linke jsigyti pigesnius analogus. Atlikus analiz¢ nustatyta, kad Vokietijos rinkoje yra
paklausios ne tik detalés, bet ir neoriginalios (Azijos gamintojy) padangos, akumuliatoriai, varikliy
alyva, katalizatoriai, DPF filtrai.
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Atlikta analizé leidZia teigti, kad VoKietijos rinkoje didziausia paklausa yra vokiSky automobiliy,
vyresniy nei 5 metai, detaléms. Todél detaliy asortimentas tiiréty biiti formuojamas orientuojantis j
Siy markiy automobilius.

Skverbiantis | Vokietijos rinkg sitilomas toksai pradinis prekiy asortimentas (22 lentelé).

22 lentelé. Sitiloma UAB ,,Eoltas” asortimento struktiira Vokietijos rinkoje (sudaryta pagal UAB ,,Eoltas”
prekiy kataloga, 2019)

Asortimento Rekomendacijos
pozicijos
Alyvos I alyvy asortimentg sitiloma jtraukti $iy tipy alyvas: Variklio alyva, Grei¢iy dézés, Diferencialo

alyva, Hidrauliné alyva, Vairo stiprintuvo skystis, Konsistenciniai tepalai.

Akumuliatoriai | Tikslinga rinkai pasitilyti nebrangius, kokybiskus (4MAX, A-MEGA, ALBURNUS,
AUTOPART, BAL-MYL, B-POWER ir kt. gamintojy) jvairiy galingumy nuo 45A iki 200A,
bei labai galingus 1000A - 1350A akumuliatorius. Sitiloma jvesti UAB ,,Eoltas” prekés Zzenklu
EGT zymimus akumuliatorius.

Ausinimo Termostatas ir tvirtinimo detalés, Siurblys vandens ir tvirtinimo detalés, Termomovos,

sistema Sparnuotés, Radiatoriai ir tvirtinimo detalés, Skystis auSinimo (antifrizas), Ventiliatorius,
Ausinimo Zarnos ir tvirtinimo elementai, Kitos ausinimo sistemos detalés.

Degimo Paskirstytuvas degimo ir komponentai. Ypatinga démesj sitiloma skirti uzdegimo ir kaitinimo

sistema zvakiy elementams pasitilant pigesnes alternatyvas zinomy prekés zenkly produkcijai.

Dirzinés Dirzas varomasis/ trapecinis ir komplektai, Dirzas juostinis ir komplektai, Guolis jtempimo ir

pavaros mechanizmai.

sistema

GreiCiy dézés | Automatiniy ir mechaniniy pavary dalys.

sistema

Sankabos Sankabos komplektai, Sankabos diskai, Diskatoriai.

sistema

Stabdziy Kaladélés, Diskai ir biignai, Slangutés stabdziy, Cilindras stabdziy, Suportai, Stamokliai,

sistema Kreipianciosios, Skystis stabdziy, Vamzdeliai, ABS ir kt. davikliai,

Siurblys vakumo, Reguliatorius slégio, Stabdziy komplektai.

Variklio dalys | Tvirtinimas variklio, Tarpinés ir rieboksliai, Velenéliai, Ziedai, Stamoklis, Indéklai, Karteris,
Apsauga nuo perkaitimo, Ziedas sandarinimo, Galvuté, Kolektorius, Gilzé, Siurblys tepalo,
Variklio blokas, Tepimo sistemos dalys, Turbinos ir kompresoriai, Variklio vakuumo sistema,
Variklio apsauga.

Ventiliacijos Radiatorius salono, Ventiliatorius, Blokas valdymo, Sklendé pe¢iuko, Valdymo elementai,
sistema Surinkimo, magistralés dalys.

Vairo Traukés ir $arnyrai, Vairo stiprintuvo siurblys, Guma apsauginé, Kolonélé vairo,
mechanizmo Vairo kolonélés perdavimo detalés, Amortizatorius vairo, Kitos vairo mechanizmo sistemos
sistema detalés, Vairo stiprintuvo alyvos sistema.

Valytuvai  ir | Valytuvy varikliukai, svirtys ir kitos dalys
kitos detalés
Autokosmetika | Rekomenduojama, kad autokosmetikos pagrindg sudaryty kokybiska nebrangi autokosmetika.
Rekomenduojama jvesti Lietuvos gamintojy produkcija.

Siekiant sudominti ir pritraukti potencialius pirkéjus rekomenduojama | asortimenta jtraukti
kokybiskus - nebrangius analogus, taip pat pateikti platy daznai gendanciy detaliy ir agregaty
asortimenta. Tolimesnis asortimento formavimas turéty biiti vykdomas pagal paklausa.

Paskirstymas: Remiantis atliktu tyrimu, ankstesne UAB ,,Eoltas” eksporto organizavimo patirtimi
siiloma organizuoti tiesioginj paskirstymg, 1 etape naudojant 2 paskirstymo kanalus: elektronine
prekybg ir daugiafunkcinius klienty aptarnavimo centrus (27 pav.).

Siekiant sumazinti eksporto vystymo rizika Vokietijos rinkoje ir uZtikrinti visos rinkos geografinj
aprépima, siiiloma vystyti elektroning prekyba. Kaip jau minéta, elektroninés komercijos vykdymui
siiloma sukurti atskirg elektroning parduotuve pavadinimu ,,eEoltas Germany”. Kirimo ir
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nuotolinio administravimo darbus sitiloma deleguoti Lietuvoje veikianc¢iai UAB ,,NFQ* kuri sukiiré
ir administruoja UAB ,,Eoltas” elektroning parduotuve Lietuvoje. UAB ,NFQ*“ adaptuoty
lietuviskos elektroninés parduotuvés platformg Vokietijos rinkai ir wuztikrinty pilng jos
administravimg nuotoliniu budu. Tai leisty sumazinti apie 70 proc. elektroninés parduotuvés kiirimo
ir administravimo kasty. Taikant adaptavimo sprendima, ,.,eEoltas Germany” elektroninés
parduotuvés kiirimo kaina sudaryty 3000 eur., ménesinis administravimas 100 eur, mén.

Paskirstymo sistema

v

v

Tiesioginis - fizinis Tiesioginis —
paskirstymas virtualus
| |
Klienty aptarnavimo centrai ,,¢Eoltas Germany” <

A 4

elektroniné parduotuvé

KLEINTAI

27 pav. UAB ,,Eoltas” paskirstymo sprendimai Vokietijos rinkoje (sudaryta autoriaus)

Vystant eksportg Vokietijos rinkoje sitiloma taikyti kompleksinius paskirstymo sprendimus.

UAB ,,Eoltas” eksporto patirtis ir atliktas tyrimas leidZia teigti, kad vystant elektroning prekyba
svarbus fizinis akivaizdumas suteikiantis potencialiems pirkéjams pasitikéjimo pardavéju. Ivertinant
tai, siiloma steigti tris klienty aptarnavimo centrus. Pirkéjams biity sudaryta galimybé ,,eEoltas
Germany” elektroninéje parduotuvéje uzsakytas prekes tiesiogiai atsiimti klienty aptarnavimo
centruose.

Rekomenduojama klienty aptarnavimo centrus steigti didziuosiuose Vokietijos miestuose, kurie
geografiSkai gali buti apjungiami | vieng bendrg logistikos grandine uztikrinant sklandy prekiy
tieckimg ir klienty aptarnavimg. ISanalizavus statistinius duomenis ir magistraliniy keliy
infrastruktiirg i$skirti trys miestai (23 lentelé).

23 lentelé. Eksporto vystymui pasirinkti VVokietijos miestai (DE2, 2013)

Vieta Miestas Gyventojai 2010 Plotas, km?
1. Berlynas 3,460,725 887,7

2. Hamburgas 1,786,448 755,16

13. Hanoveris 522,686 204,14

UAB ,,Eoltas” klienty aptarnavimo centry steigimui pasirinkti du didziausi Salies mietais Berlynas
ir Hamburgas, bei tarp juy esantis 13 — tas didziausias Vokietijos miestas Hanoveris. Siuose
miestuose bendras gyventojy skaicius sudaro 5,76 min.
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Berlynas yra didziausias miestas Vokietijoje, ekonomikos ir verslo centras, kuriame automobiliy
skaiCius didéjo per visg 1997 — 2016 m. laikotarpj ir pasieké 1,18 mln. privaciy automobiliy.
Berlyne automobiliy parkg sudaro pakankamai nauji automobiliai, taciau daugelis vyresni nei 5
mety amziaus. Tai automobiliai, kuriy gamintojo garantija pasibaigé ir daugelis jy toliau
aptarnaujami neautorizuotose servisuose, kurie siekdami sumazinti teikiamy paslaugy jkainius,
remontui naudoja neoriginalias detales (analogus) bei eksploatacines medziagas. Berlynas yra
geografisSkai patogioje vietoje i§ kurios galima aptarnauti verslo ir privacius klientus gyvenancius
gretimuose miestuose ir miesteliuose. Berlynas yra prioritetiné rinka, kurioje svarbu jsitvirtinti
jmonei.

Antrame pagal dydi Vokietijos mieste Hamburge sitiloma jkurti UAB ,,Eoltas* klienty aptarnavimo
centrg. Hamburgas yra didelis miestas, jame ir gretimuose miesteliuose gyvena daugiau kaip 2 min.
gyventojy, kuriy daugelis dirba, mokosi ar pramogauja Hamburge. Susisiekimui, pagrinde
naudojami automobiliai, privaciy automobiliy skai¢ius Hamburge 2019 m. pradzioje sieké 794618
vnt., neskaitant komercinio transporto (Statista, 2019). Hamburge pragyvenimo lygis yra zemesnis
nei Berllyne, automobiliy parkas senesnis, todél pasibaigus garantiniam aptarnavimui, tolimesné
automobiliy prieziirg vykdoma neoficialiuose servisuose, remontuojant neoriginaliomis detalémis.
Tode¢l paklausa automobiliy detaléms ir priezitiros prekéms yra didele.

TreCias mietas Hanoveris yra zenkliai mazesnis, taciau jis pasirinktas dél to, kad yra patrauklioje
geografinéje vietoje. Privadiy automobiliy skai¢ius siekia apie 634219 vnt. Salia Hanoverio yra
mazesni miestai Braunsveigas, Magdenburgas. Atidarius klienty aptarnavimo centrg Hanoveryje
bus galima aptarnauti klientus i§ gretimy miesty.

Atidarius klienty aptarnavimo centrus Berlyne, Hanoveryje ir Hamburge visus juos bty galima
apjungti  bendrg logistikos granding
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28 pav. Prekiy logistikos grandiné Vokietijos rinkoje: Berlynas-Hanoveris-Hamburgas (Google Maps,
2019)
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Bendras logistikos grandinés Vokietijos rinkoje ilgis sudaryty 437 km., 90 proc. marSruto biity
vaziuojama greitkeliais, kuriuose neribojamas greitis, neesant dideléms spiistims uzsakymai
gabenami i Lietuvos galéty biiti Vokietijos teritorijoje iSveziojami vienos dienos laikotarpyje. Be
to Siuo marSrutu kiekvieng dieng kursuoja siunty tarnyby automobiliai, kuriy paslaugomis
rekomenduojama naudotis uztikrinant ,,eEoltas Germany” elektroninés parduotuvés uzsakymus.

Prekiy tiekimo ir sandéliavimo logistikos granding sitiloma susieti su UAB ,,Eoltas” prekiy
sandéliais esanciais Lietuvoje (Kaune) ir organizuoti tiesioginj tiekima i§ Lenkijos tiekéjy (29 pav.).
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29 pav. Prekiy logistikos grandiné Kaunas- Var$uva- Berlynas (Google Maps, 2019)

Prekiy logistikos grandinés atkarpa Kaunas- VarSuva- Berlynas sudarys 985 km. Gabenant prekes i$
Lietuvos biity sustojama VarSuvoje, tiekéjy sandéliuose pasikraunamos reikiamos prekés ir vienu
vaziavimu pristatomos ] Vokietija.

Uzsakymy komplektavimas biity jgyvendinamas dviem budais, 70 proc., t.y. standartiniai
uzsakymai biity komplektuojami 1§ prekiy esan¢iy GmbH ,,Eoltas Germany” klienty aptarnavimo
centry sandéliuose. 30 proc. specifiniy uzsakymy bty komplektuojami Lietuvoje ir pristatomi 7

Kainodara: Skverbiantis j naujg uzsienio rinka, prekiy kaina yra vienas svarbiausiy kriterijy,
1Sanalizavus jvairias kainodaros strategijas sitiloma taikyti kombinuotg strategija apjungiancia
kastais grista ir j konkurentus orientuotg kainodaros strategijas. Sios strategijos tikslas nustatyti
zemesnes nei konkurenty kainas iSlaikant ne mazesnj kaip 5 proc. pardavimy pelninguma.

Vieta: UAB ,,Eoltas” skverbiantis j Vokietijos rinkg svarbu pademonstruoti savo patikimumg ir
realuma, nes jmonés ir jos prekés zenklas Sioje rinkoje néra Zinomas. Todé¢l steigiamose klienty
aptarnavimo centruose jkuriamos fizinés parduotuvés ir sandéliavimo patalpos, kas leidzia dalj
paklausiausiy prekiy turéti pardavimo vietoje uztikrinant greita klienty aptarnavimg. Dél Sios
priezasties klienty aptarnavimo centry steigimo vietai skiriamas ypatingas démesys.

Klienty aptarnavimo centras Berlyne: Siame mieste sitloma jkurti GmbH ,,Eoltas Germany”
atstovybg ir reprezentacinj klienty aptarnavimo centrg. ISanalizuodavus nuomos komercinés
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paskirties patalpas, iSskiriamas GmbH ,,ImmoMea* pateikiamas pasiiilymas, 203 m? ploto
komercinés paskirties patalpos centringje miesto dalyje Erkner rajone Friedrichstr g. 22 A
esanc¢iame Rewe verslo centre (30 pav.).

30 pav. Komercinés paskirties patalpy Berlyne interjeras ir eksterjeras (GmbH ,,ImmoMea“ , 2019)

Patalpos yra Rewe verslo ir prekybos centre, pilnai pritaikytos komercinei veiklai. Patalpy
charakteristika ir jvertinimas pateikiamas 24 lenteléje.

24 lentelé. Patalpy charakteristika ir jvertinimas Berlynas

Adresas Friedrichstr. 22 A, 15537 Erkner Berlin
Rajono tipas Prekybinis — gyvenamasis

Pastato paskirtis Komerciné veikla, verslo centras
Plotas 101,62 m? + 101,62 m?

Kaina, m? S5€

Kaina ménesiui 1.016,20 €

Infrastruktiira Stovéjimo aikstelé,

greitkelis, puikus susisiekiamas su miesto centru, kitais rajonais, priemieséiu ir
aplink esanciais miesteliais.

Parkavimas 50+ viety
Kiti pagrindiniai Traukos zona, darbo dienomis ir savaitgaliais didelé zmoniy koncentracija. Tai
privalumai rajonas j kurj Zmonés atvyksta apsipirkti.

Patalpos yra tankiai apgyvendintame, gyvenamajame - komerciniame rajone j kurj darbo dienomis
ir savaitgaliais atvyksta daug zmoniy darbo reikalais, apsipirkti ar praleisti laisvalaikj. Tai yra puiki
vieta pristatyti imone, jos parduotuve.

Patalpos Rewe verslo ir prekybos centre susideda i§ dviejy vienodo ploto pataly esanéiy 1 ir 2
auk$tuose. GmbH ,,Eoltas Germany” komercinei veiklai vykdyti Berlyne sitiloma jrengti
daugiafunkcines patalpas, kuriy projektas pateikiamas 31 paveiksle.
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31 pav. Klienty aptarnavimo centro patalpy jrengimas Berlyne GmbH ,,Eoltas Germany” komercinei

veiklai vykdyti (sudaryta autoriaus)

Nuomojamose patalpose 1 aukste rekomenduojama jrengti prekybos salg, antrame aukste — GmbH
,,Eoltas Germany” administracines patalpas, kuriose dirbs jmonés direktorius, komercijos vadovas,

atvykstantys specialistai i§ Lietuvos.

Klienty aptarnavimo centras Hanoveryje: veiklai vystyti pasirinktos Sirius Facilities GmbH
nuomojamos patalpos esanfios Am Brabrinke 14,30519 Hannover, Wiilfel. Tai komerciné —
prekybiné zona, kurioje didelé koncentracija jvairaus profilio imoniy ir parduotuviy, taip pat sporto
bei kultiros objektai. Patalpos yra verslo centro pirmame auks$te $alia 300 viety automobiliy

aukstelés (32 pav.).

32 pav. Komercingés paskirties patalpy Hamburge interjeras ir eksterjeras (Sirius Facilities GmbH,

2019)
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Patalpos yra pilnai pritaikytos komercinei veiklai, reikalinga tik kosmetiniai valdymo
Patalpy charakteristika ir jvertinimas pateikiamas 25 lenteléje.

25 lentelé. Patalpy charakteristika ir jvertinimas Hanoveryje

Adresas Am Brabrinke 14,30519 Hannover, Wiilfel

Rajono tipas Komercinis- prekybinis

Pastato paskirtis Komerciné veikla, verslo centras

Plotas 565,43 m?

Kaina, m? 4,39 €

Kaina ménesiui 2482, 23

Infrastruktiira Stovéjimo aikstelé, greitkelis, puikus susisiekiamas su miesto centru,
kitais rajonais, priemiesciu ir aplink esanciais miesteliais.

Parkavimas 300+ viety

Kiti pagrindiniai | Traukos zona, didelé dirban¢iy zmoniy koncentracija darbo dienomis

privalumai ir Sestadieniais. Vieta labai lengvai randama ir pasiekiama.

darbai.

GmbH ,,Eoltas Germany” komercinei veiklai vykdyti Hanoveryje sitiloma jrengti daugiafunkcines
patalpas, kuriy projektas pateikiamas 33 paveiksle.

I:l | Prekybos salé
— .
|
/] Padaneu ekspozicii
gy ekspozicija
= (1% | g
[
1 | Klienty aptarnavimo ir
:|. 3 sandéliavimo zona
| |
4 ‘ Prekiy priémimo,
uzsakymy
2 4 komplektavimo ir
‘ i$siuntimo zona
. -

33 pav. Klienty aptarnavimo centro patalpy jrengimas Hanoveryje GmbH ,,Eoltas Germany”

komercinei veiklai vykdyti (sudaryta autoriaus)

Nuomojamose patalpose sitiloma jrengti prekiy sandélj, prekybos sale, klienty aptarnavimo zong ir
prekiy priémimo, uzsakymy komplektavimo ir iSsiuntimo zona, Kurioje buty komplektuojami
elektroninés prekybos uzsakymai.

Hanoveryje esan¢iame sandélyje rekomenduojama sandéliuoti pagrindines prekiy atsargos, kurios
pagal poreikj buty pristatomos j parduotuveé Berlyne.

Klienty aptarnavimo centras Hamburge: 1Sanalizavus komerciniy patalpy nuomos pasiiilymus,
pasirinktas centrinéje miesto dalyje Erkner rajone Friedrichstr g. 22 esanciame Storc verslo centre
komercinés paskirties patalpos (34 pav.).
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34 pav. Komercinés paskirties patalpy Hamburge eksterjeras ir infrastruktiira (Colliers International
Hamburg GmbH, 2019)

Patalpos Storc verslo centre pilnai pritaikytos komercinei veiklai. Patalpy charakteristika ir
jvertinimas pateikiamas 26 lenteléje.

26 lentelé. Patalpy charakteristika ir jvertinimas Hamburgas

Adresas Billbrook, 22113 Hamburg

Rajono tipas Prekybinis — komercinis

Pastato paskirtis Komerciné veikla, verslo centras

Plotas 84 m? prekybinés patalpos. Kaina 9,50 €/m*meén.
400 m? sandéliavimo patalpos: 1,80 €/m?*/meén.

Kaina, m? 3,13 €

Kaina ménesiui 1518 €

Infrastruktira Stovéjimo aikstelé,

greitkelis, puikus susisiekiamas su miesto centru iki jo 8 km. , kitais rajonais,
priemiesciu ir aplink esanciais miesteliais.

Parkavimas 250+ viety
Kiti pagrindiniai | Traukos zona, darbo dienomis ir savaitgaliais didel¢ Zzmoniy koncentracija. Tai
privalumai rajonas ] kurj Zmonés atvyksta apsipirkti.

Patalpos yra pramoniniame rajone, kuriame veikia jvairios jmonés turin¢ios savo nuosavus
transporto parkus, taip pat jmoneés teikianCios automobiliy remonto bei prieziliros paslaugas.
Uztikrintas geras susiekimas su kitais Hamburgo rajonais.

Patalpos Storc verslo centre susideda i§ dviejy skirtingos paskirties patalpy. Patalpy projektas
pateikiamas 35 paveiksle.

84 m? prekybinése patalpose rekomenduojama jrengti parduotuve ir klienty aptarnavimo zong. 400
m? sandéliavimo patalpos sandéliuoti prekiy atsargas ir ruoSiamus uzsakymus.
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35 pav. Klienty aptarnavimo centro patalpy jrengimas Hamburge GmbH ,,Eoltas Germany”
komercinei veiklai vykdyti (sudaryta autoriaus)

Apibendrinant, klienty aptarnavimo centry steigimui sitloma pasirinkti komercinés paskirties
patalpas, esancias strategiskai patogiose vietose, turinfios reikiamg infrastruktirg prekybiniai
veiklai vykdyti. Pasirinktos patalpos leis uztikrinti fizinj klienty aptarnavima, organizuoti tinkama
GmbH ,,Eoltas Germany” reprezentavima Vokietijos rinkoje.

Rémimas: GmbH ,,Eoltas Germany” ir ,,eEoltas Germany” elektroninés parduotuvés pristatymui
Vokietijos rinkoje sitiloma naudoti kompleksines rémimo priemones orientuojantis j informacijos
sklaidg ir aktyvios komunikacijos su tiksliniais segmentais palaikyma.

Tiksliniy segmenty informavimas apie jmoneg ir jos prekiy asortimentg: GmbH ,,Eoltas Germany”
veiklos pradzioje, imoné neturés tokio reklamos biudzeto, kad galéty jgyvendinti didelio masto
reklamine kampanijg. Atsizvelgiant | tai sitiloma jmonei reklamuoti ,,eEoltas Germany” elektronine
parduotuve ir jos sitilomas prekes orientuojantis tiek j galutinius vartotojus, tiek j verslo klientus
(i1mones teikiancias remonto ir automobiliy priezitiros paslaugas).

Organizuojant rémima Vokietijos rinkoje sitiloma adaptuoti jmonés Zenkla, kuris bus naudojamas
reklamuojant jmonés prekes bei ant jmonés dokumentacijos. GMBH ,,Eoltas Germany” Zenklo
grafinis sprendimas pateikiamas 36 paveiksle.
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36 pav. GMBH ,,Eoltas Germany” Zenklo grafiniai sprendimai
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Imonés Zenklo kiirimui panaudojamas jos pavadinimas, kuris komponuojamas su Stkiu atitinkanciu
imongs veikla.

Reklamuojant GMBH ,,Eoltas Germany” Vokietijos rinkoje sitiloma iSnaudoti jvairias internetinés
reklamos formas bei jy teikiamas galimybes organizuoti informacijos sklaida (37 pav.).

GmbH ,,Eoltas Germany” informacijos sklaidos ir
reklamos nriemonés

Reklamos internete priemonés |4 Kitos reklaminés priemonés
> Internetiné svetainé Reklaminis stendas
> Facebook paskyra Reklama ant automobiliy
Instagram

Y

Reklaminiai Klipai You
Tube

A 4

Google Ads

A 4

37 pav. GMBH ,,Eoltas Germany” informacijos sklaidos ir reklamos priemonés (sudaryta autoriaus)

Sitilomos kompleksinés GMBH ,,Eoltas Germany” informacijos sklaidos ir reklamos priemonés.

GmbH ,,Eoltas Germany” prekiy asortimento pristatymas: atsizvelgiant j stipria konkurencija
Vokietijos rinkoje rekomenduojama organizuoti tinkamg GmbH ,,Eoltas Germany” asortimento
pristatyma, supaZindinant potencialius pirkéjus su pagrindiniais atstovaujamais prekés Zenklais
(rinkai nezinomais Azijos, Ryty Europos, Lietuvos ir kt. gamintojais). Tai gali buti realizuojama
sekanciais sprendimais:

e Pateikiant atstovaujamy gamintojy ir prekés zenkly apraSymus ,,eEoltas Germany” elektroningje
parduotuveje;

e Rengiant informacinius straipsnius, kuriuose lyginamos jvairiy gamintojy analogiSkos prekeés.
Pvz. stabdziy kaladélés, tepalai, padangos. Informaciniai — lyginamieji straipsniai gali buti
pateikiami ,,eEoltas Germany” elektroninéje parduotuvéje, specialiame forume, nuorodos
talpinamos Eoltas Germany Facebook paskyroje;

e Rengiant pardavimy skatinimo akcija pavadinimu - ,,Savaités preké*: pristatoma preké ar prekiy
grupé, kuriai suteikiama 25 - 30 proc. nuolaida, informacinéje medziagoje pateikiamas iSsamus
prekés zenklo pristatymas, kokybés- testavimo rezultatai, kitokia svarbi informacija.
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Pagrindinis kriterijus — pateikiama vartotojams naudinga, realybe atitinkanti informacija. Sis
sprendimas turéty sustiprinti vartotojy pasitikéjimg ,,eEoltas Germany” elektronine parduotuve ir
jos sitilomomis prekémis.

Apibendrinant, organizuojant GMBH ,,Eoltas Germany” rémimg Vokietijos rinkoje sitilomos
kompleksinés informacijos sklaidos ir reklamos priemonés. Akcentuojamos reklamos internete
priemonés: internetiné svetainé, facebook paskyra, instagram, reklaminiai klipai You Tube, Google
Ads. Kitos reklaminés priemonés: reklaminis stendas; reklama ant automobiliy.

Pardavimy skatinimas: Sitloma pardavimy skatinimui naudoti tiesiogines ir netiesiogines
pardavimy skatinimo priemones (zr. 27 lentele).

27 lentelé. Sitlomos pardavimy skatinimo priemonés Vokietijos rinkoje (sudaryta autoriaus)

Tiksliné rinka Pinigai

Tiesioginiai Netiesioginiai

Vartotojas e Kainy mazinimas e Kuponai
e  Duuz vieno kaing Vauceriai
e Specialios akcijos Pinigy ekvivalentai

Partneriai (verslo klientai) e Kiekio nuolaidos Ple¢iamas kreditas

e  Specialios kainos Atidedamas apmokéjimas
partneriams Nepanaudoty prekiy grazinimai

Kuponai

Rekomenduojama pardavimy skatinimo priemones nukreipti ne tik j galutinius vartotojus, bet ir |
partnerius.

Asmeninis pardavimas: GmbH ,,Eoltas Germany” ir ,,eEoltas Germany” elektroninés parduotuveés
darbuotojai turéty biiti apmokomi ir supaZindinami su prekiy asortimentu, kad galéty teikti
konsultacijas ir rekomendacijas.

Rysiai su visuomene: RysSiams su visuomene ir komunikacijai su tiksliniais segmentais palaikymui
siiloma naudoti socialinius tinklus, taip pat teikti specializuotus komercinius pasitilymus atrinktoms
jmonéms Vokietijoje, pasiiilant joms specialias ilgalaikio bendradarbiavimo salygas jsigyjant
detalias GmbH ,,Eoltas Germany” ir ,,eEoltas Germany” elektroninéje parduotuveje.

Fizinis akivaizdumas: Visuose GmbH ,,Eoltas Germany” klienty aptarnavimo centruose bus
taikomi standartizuoti sprendimai, kurie pilnai pasiteisino Lietuvoje, Latvijoje, Norvegijoje,
Rusijoje ir kt. Salyse. Prekiy pateikimui sifiloma naudoti 3 auksty lentynos prekybos saléje (38
pav.).
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38 pav. UAB ,,Eoltas* prekybos — komercinés veiklos viety jrengimo sprendimai

Prekiy sandéliavimo zonoje sitiloma naudoti 5 auksty stelazus, kuriose prekés sandéliuojamos pagal
kategorijas, todél gali biiti greitai surastos. Prekybiné ir sandéliavimo zonos atskiriamos klienty
aptarnavimo zona, kurioje dirba prekybos vadybininkai.

4.3.3. Igyvendinimas ir kontrolé

GmbH ,,Eoltas Germany” veiklos organizavimui reikés jdarbinti 12 darbuotojus, sitiloma tokia
organizaciné struktiira (39 pav.).

UAB ,,Eoltas”

A 4

Komercijos vadovas

GmbH ,,Eoltas
Germany” direktorius

v

Vyr. vadybininkas

A 4

Klienty aptarnavimo
centras Berlyne

A 4

Klienty aptarnavimo
centras Berlyne

\ 4

vadybininkas

Elektroninés prekybos

Verslo klienty
—> aptarnavimo
vadybininkas

Prekybos salés
vadybininkas

Klienty aptarnavimo
centras Berlyne

vadybininkas

Elektroninés prekybos

Verslo klienty
—> aptarnavimo
vadybininkas

Prekybos salés
vadybininkas

vadybininkas

Elektroninés prekybos

Verslo klienty
—> aptarnavimo
vadybininkas

Prekybos salés
vadybininkas

39 pav. Sitloma GmbH ,,Eoltas Germany” organizacin¢ struktiira



Sitloma GmbH ,,Eoltas Germany” veiklai vadovauti paskirti direktoriy (tiesiogiai atsiskaito UAB
,Eoltas” generaliniam direktoriui), kurio pagrindiné funkcija dukterinés jmonés veiklos
organizavimas ir strateginé plétra Vokietijos rinkoje. Komercinés veiklos organizavimui sitiloma
samdyti komercijos direktoriy, kuris organizuos klienty paieska, asortimento formavimg ir rémima,
kontroliuos vadybininky darba.

Rekomenduojama sudaryti funkcinio tipo organizacing struktiirg apibréziant aiskias kiekvienos
pareigybés funkcijas.

Stambiy verslo klienty paieskai ir aptarnavimui siiloma steigti Vyr. vadybininko pareigybe.

GmbH ,,Eoltas Germany” klienty aptarnavimo uZztikrinimui centruose sitiloma jdarbinti po 3
darbuotojus, kurie atliks tokias funkcijas:

e Elektroninés prekybos vadybininkas - priiminés ir komplektuos uzsakymus pateikiamus
internetu, uztikrins jy i$siuntima;

e Verslo klienty aptarnavimo vadybininkas — organizuos verslo klienty paieSka (autoservisai,
plovyklos, automobiliy dazymo — poliravimo jmonés ir t.t.) ir aptarnavima;

e Prekybos salés vadybininkas — pardavéjas: aptarnaus privacius klientus, kurie fiziskai apsiperka
parduotuve¢je, organizuos prekiy priémimga.

Darbuotojy darbo uzmokes¢io nustatymas: atlyginimas skaiciuojamas analizuojant darbo
skelbimuose sitilomus atlyginimus.

28 lentelé. Darbuotojy darbo uzmokeséio nustatymas

Pareigybé Darbuotojy Ménesinis atlyginimas, | Metinis Bendras
skaiius, eur. eur. atlyginimas, eur. pareigybiy

metinis
atlyginimas, eur.

GmbH ,,Eoltas Germany” 1 2500 30000 30000

direktorius

Komercijos vadovas 1 2400 28800 28800

Vyr. vadybininkas 1 2100 25200 25200

Elektroninés prekybos 3 1400 16800 50400

vadybininkas

Verslo klienty aptarnavimo 3 1500 18000 54000

vadybininkas

Prekybos salés vadybininkas 3 1400 16800 50400

Viso: | 12 238800

Remiantis 28 lentel¢je pateiktais skai¢iavimais, GmbH ,,Eoltas Germany” darbo uzmokestis per
metus sudarys 238800 eur.

Kontrolé: GmbH ,,Eoltas Germany” veiklos kontrol¢ bus jgyvendinama i§ Lietuvos, GmbH
,,Eoltas Germany” direktorius kiekvieng savaite teiks veiklos ataskaitas, konsultacijos ir sprendimy
priémimas bus vykdomas kasdieng su reikiamais UAB ,,Eoltas” specialistais.

Klienty aptarnavimo centry jrengimas: GmbH ,,Eoltas Germany” veiklos vykdymui uztikrinti
reikalinga tinkamai jrengti prekybos, klienty aptarnavimo zonas. Siekiant maksimaliai i$naudoti
patalpy plota rekomenduojama naudoti stelazy ir lentyny sistemas.
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Reikiamg parduotuviy ir sandéliavimo jrangg siiiloma jsigyti i§ GmbH ,,Meinex®, specializuotos
jmonés prekiaujancios nauja ir naudota parduotuviy jranga ir uzsiimancéia parduotuviy beli
komerciniy patalpy jrengimu. ISanalizavus parduotuviy lentyny asortimentg sitloma jsigyti
Tegometal keturiy auksty prekybos lentynas ir gondolinius stelazus (zr. 4 prieda, 1 pav.). Tegometal
keturiy auk$ty prekybos lentynos 1 béginio metro kaina: naujos - 91 eur., naudotos- 50 eur.
Gondolinio stelazo 1 béginio metro kaina: naujos - 99 eur., naudotos - 52 eur. Lentyny ir stelazy 1
béginio metro pristatymo ir montavimo kaina 11 eur. Rekomenduojama jsigyti naudotas lentynas ir
stelazus.

Sandéliavimo zonos jrengimui siiiloma jsigyti naudotus Topregal stelazus (zr. 4 prieda 2 pav.)
Topregal stelazas 580 x 400 x 80 cm. perkant didesn;j kiekj kainuoja 80 eur. AtveZimo ir montavimo
kaina 10 e.

Visuose klienty aptarnavimo centruose siiloma naudoti tg pacia jrangg. Klienty aptarnavimo centry
Irengimo samata pateikiama 29 lenteléje.

29 lentelé. Klienty aptarnavimo centry jrengimo samata

I8laidy grupé Kaina vnt. Vnt.skaicius Suma, eur.
Klienty aptarnavimo centras Berlyne
Tegometal keturiy auksty prekybos lentynos 61* 6 366
Gondolinis stelazas 63** 20 1260
Topregal stelazas 580 x 400 x 80 cm. 90*** 10 900
Stalai 120 5 600
Kéde 50 5 250
Dokumenty spinta 80 1 80
Uzsakymy paruo§imo stalas 70 1 70
Kompiuterinés jrangos komplektas 280 5 1400
Mobilusis telefonas 85 5 425
Stacionarus telefonas 15 5 75
Dokumenty détuve 4 5 20
Kanceliariniy prekiy rinkinys 15 3 45
Islaidos Kaina vnt. Vnt.skaiCius | Suma, eur.
Klienty aptarnavimo centras Hanoveryje
Tegometal keturiy auksty prekybos lentynos 61* 4 244
Gondolinis stelazas 63** 25 1575
Topregal stelazas 580 x 400 x 80 cm. 90*** 10 900
Stalai 120 3 360
Kede 50 3 150
Dokumenty spinta 80 1 80
Uzsakymy paruoSimo stalas 70 1 70
Kompiuterinés jrangos komplektas 280 3 840
Mobilusis telefonas 85 3 255
Stacionarus telefonas 15 3 45
Dokumenty détuve 4 3 12
Kanceliariniy prekiy rinkinys 15 3 45
Islaidos Kaina vnt. Vnt.skaiCius | Suma, eur.
Klienty aptarnavimo centras Hamburge
Tegometal keturiy auksty prekybos lentynos 61* 4 244
Gondolinis stelazas 63** 30 1890
Topregal stelazas 580 x 400 x 80 cm. 90*** 12 1080
Stalai 120 3 360
Kéde 50 3 150
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Islaidos Kaina vnt. Vnt.skaicius | Suma, eur.
Dokumenty spinta 80 1 80
Uzsakymy paruosimo stalas 70 1 70
Kompiuterinés jrangos komplektas 280 3 840
Mobilusis telefonas 85 3 255
Stacionarus telefonas 15 3 45
Dokumenty détuveé 4 3 12
Kanceliariniy prekiy rinkinys 15 3 45
Papildomos paslaugos
Patalpy valymo paslaugos -- -- 1500
Smulkaus remonto paslaugos -- -- 1000
Viso: 17638

Pastabos: *50 eur. lentyna+11 eur. atveZimas/montavimas; ** 52 eur. stelazas +11 eur. atveZimas/montavimas; ** 52
eur. lentyna+11 eur. atvezimas/montavimas; *** 80 eur. stelazas +10 eur. atvezimas/montavimas;

Sudarius klienty aptarnavimo centry jrengimo samatg apskaiciuota, kad jy irengimui, jsigyjant
naudotg prekybine ir sandéliavimo jrangg, taip pat uzsakant smulkaus remonto bei plovimo

paslaugas, reikia skirti 17638 eur.

Papildomas iSlaidas sudarys ménesin¢ klienty aptarnavimo centry nuoma (30 lentelé).

30 lentelé. Klienty aptarnavimo centry nuomos sagmata

ISlaidos Kainavnt. | Vnt.skai¢ius Suma, Bendra Suma,
eur./meén. suma, eur./metams
eur./meén.
Klienty aptarnavimo centras Berlyne
Nuoma 5 203 m? 1016,20 157944
Komunaliniai mokes¢iai 1316,2
300 1 300
Klienty aptarnavimo centras Hanoveryje
Nuoma 4,39 565,43 m? 2482, 23 32186,76
Komunaliniai mokes¢iai 200 1 200 2682,23
Klienty aptarnavimo centras Hamburge
Nuoma 9,50 84 m? 798 20856
1,80 400 m? 720 1738
Komunaliniai mokesciai 220 1 220
Viso: 5736,43 68837,16

Meénesiné klienty aptarnavimo centry nuoma sudarys 5736,43 eur., metams - 68837,16 eur.

GmbH ,Eoltas Germany” autoparko formavimas: rekomenduojama kiekvienam klienty
aptarnavimo centrui nupirkti po vieng naudotg automobilj. ISanalizavus pasitlymus, siiiloma
pasirinkti GmbH ,,Autopoint Nordhausen* parduodamus 2012 m. gamybos Fiat Fiorino 1.3 Multijet
(zr. 5 prieda). Parduodami automobiliai yra vieno Seimininko (jmonés), su pilna aptarnavimo
istorija Fiat autorizuotose servisuose. Visy jy rida nesiekia 250 tikst. km. [sigyjant tris automobilius
taikoma nuolaida, vieneto kaina 2700 eur. (Brutto). Bendra kaina - 8100 eur. (Brutto). Papildomai
suteikiama 6 mén. garantija.

Marketingo veiksmy biudZeto sudarymas: Biudzetas sudaromas 12 mén. DidZioji dalis darby bus
atlickama Lietuvoje siekiant sumazinti bendrg sgmatg ir organizavimo laikg, nes darbus atliks
Jmonés partneriai.
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31 lentelé. Marketingo veiksmy jgyvendinimo biudzetas 2019 -2020 m.

I§laidos Kaina vnt. Vnt.skaiéius Suma, eur.
1. ,eEoltas Germany” elektroninés 3000 1 3000
parduotuvés sukiirimas
2. Kainodaros sprendimai
2.1. GmbH ,Eoltas Germany” asortimento 300 1 200
kainodaros parengimas
2.2. Prekiy asortimento virtualaus kainininko 100 1 100
parengimas
3. Rémimo ir komunikacijos organizavimo
Vokietijos rinkoje sprendimai
3.1.Jmonés Zenklo kiirimas 50 1 50
3.2.Internetinés svetainés kiirimas 500 1 500
3.3. ,,Eoltas Germany” Facebook paskyros 100 1 100
sukiirimas 50 12 600
Administravimas
3.4.Instagram paskyros sukiirimas 50 1 50
Administravimas 30 12 360
3.5.Reklaminiy klipy You Tube sukiirimas 300 10 3000
3.6.Google Ads reklamos uzsakymas 100 12 1200
4.Paslaugy rémimo ir komunikacijos
organizavimo Vokietijos rinkoje sprendimai
4.1.Reklaminis stendas 200 3 600
4.2 .Reklama ant automobiliy 900 3 2700
Viso: 12460

Sudarius GmbH ,,Eoltas Germany” marketingo veiksmy biudZeta 2019 — 2020 metams, jo sagmata
sudarys 12460 eur.

Suformulavus GmbH ,,Eoltas Germany” eksporto veiklos organizavimo sprendimus ir apskaiciavus
ju realizavimo kaStus, sekanc¢iame skyriuje apskaiiuojama bendra UAB ,Eoltas” eksporto i
Vokietijos rinkg organizavimo sgmata ir atlickamas investicijy ekonominio naudingumo
pagristumas.

4.4. Eksporto vystymo strateginiy sprendimy ekonominis pagrindimas

Atliekant GmbH ,,Eoltas Germany” eksporto veiklos organizavimo ekonominio naudingumo
pagristumo skai¢iavimus, pirmiausiai apskai¢iuojama bendra reikiamy pradiniy investicijy suma 12
meénesiy

32 lentele. GmbH ,,Eoltas Germany” eksporto veiklos organizavimo pradiniy investicijy suma 12
ménesiy, eur.

ISlaidy grupé Kaina vnt. Vnt.skaicius Suma, eur.
GmbH ,,Eoltas Germany” steigimo kastai 1300 1 1300
Klienty aptarnavimo centry jrengimo samata
Klienty aptarnavimo centras Berlyne 5491 1 5491
Klienty aptarnavimo centras Hanoveryje 4576 1 4576
Klienty aptarnavimo centras Hamburge 5071 1 5071
Patalpy valymo paslaugos -- -- 1500
Smulkaus remonto paslaugos -- -- 1000
Klienty aptarnavimo centry nuomos islaidos Meénesiui 12 mén. Metams
Klienty aptarnavimo centro nuoma Berlyne 1316,2 12 15794,4
Klienty aptarnavimo centro nuoma Hanoveryje 2682,23 12 32186,76
Klienty aptarnavimo centro nuoma Hamburge 1738 12 20856
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I§laidy grupé Kaina vnt. Vnt.skaicius Suma, eur.
GmbH ,,Eoltas Germany” autoparko formavimo

samata

Fiat Fiorino 1.3 Multijet 2700 3 8100

Marketingo veiksmy islaidos

,»eEoltas  Germany” elektroninés parduotuvés 3000 1 3000

sukiirimas

Kainodaros sprendimai -- -- 300

Rémimo ir komunikacijos organizavimo Vokietijos -- -- 5860

rinkoje sprendimai

Paslaugy rémimo ir komunikacijos organizavimo -- -- 3300

Vokietijos rinkoje sprendimai

Darbuotojy darbo uzmokescio islaidos Meénesiui Darb.sk. Metams

GmbH ,,Eoltas Germany” direktorius 1 2500 30000

Komercijos vadovas 1 2400 28800

Vyr. vadybininkas 1 2100 25200

Elektroninés prekybos vadybininkas 3 1400 50400

Verslo klienty aptarnavimo vadybininkas 3 1500 54000

Prekybos salés vadybininkas 3 1400 50400
VISO: 347135,16

Apskaiciavus bendra GmbH ,,Eoltas Germany” eksporto veiklos organizavimo pradiniy investicijy
sumg 12 ménesiy, nustatyta, kad investicijos sudarys 347135,16 eur. Tai yra didelés investicijos,
ta¢iau UAB ,,Eoltas® finansiniai pajégumai (27 mln. eur. apyvarta 2018 m.) leidZia jgyvendinti
eksporto vystymg i Vokietijos rinkg. Taciau jmonei svarbu jvertinti tokio projekto ekonoming
nauda.

Ekonominés eksporto vystymo j Vokietijos rinkg naudos pagrindimui apskaiciuoti taikoma darbo
autoriaus sukurta formulé, kuri sudaryta remiantis eksporto vystymo patirtimi j Rusijos,
Skandinavijos $aliy rinkas:

Pp = ((Ag X P5) x K5) X Rd (1)

Kur.

Pp — prognozuojami pardavimai

Ag - automobiliy skai¢ius geografinéje aptarnaujamoje rinkoje;

P5 — procentas automobiliy senesniy nei 5 m., kuriems detalés ir kitos medziagos galéty buti
perkamos GmbH ,,Eoltas Germany” parduotuvése;

Ks- vidutiniai metiniai automobilio (senesnio nei 5 m.) aptarnavimo detaliy ir auto prie-itiros prekiy
kastai geografingje aptarnaujamoje rinkoje;

Rd - rinkos dalis, kurig prognozuojama uzimti per pirmus aktyvios veiklos metus (nustatoma
remiantis eksporto vystymo patirtimi kitose rinkose).

Pirmiausiai nustatomas bendras automobiliy skai¢ius Berlyne, Hamburge, Hanoveryje:
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33 lentelé. Bendras automobiliy skai¢ius Berlyne, Hamburge, Hanoveryje, vnt.

Miestas Bendras automobiliy skai¢ius, vnt.
Berlynas 1180000
Hamburgas 794618
Hanoveris 634219
VISO: 2608837

Remiantis statistiniais duomenimis:
Ag - automobiliy skai¢ius geografinéje aptarnaujamoje rinkoje siekia 2608837 vnt.;

P5 — procentas automobiliy senesniy nei 5 m., kuriems detalés ir kitos medziagos galéty buti
perkamos GmbH ,,Eoltas Germany” parduotuvése sudaro ne maziau kaip 0, 30 proc.;

Ks- vidutiniai metiniai automobilio (senesnio nei 5 m.) aptarnavimo detaliy ir auto priezitiros prekiy
kastai geografinéje aptarnaujamoje rinkoje sudaro apie 300 eur.;

Rd - rinkos dalis, kurig prognozuojama uzimti per pirmus aktyvios veiklos metus (nustatoma
remiantis eksporto vystymo patirtimi kitose rinkose) sudaryty 0,03 proc.

Nustacius bendrg automobiliy skaiciy ir kitus rodiklius atliekami skai¢iavimai:
Pp = ((2608837 x 0,3 proc.) x 300 eur.) x 0,03 proc. = 7043859,9 eur.

Atlikus skai¢iavimus nustatyta, kad per pirmus aktyvios veiklos metus, t.y. kuomet pradedama
aktyvi prekyba, bty galima uzimti 3 proc. rinkos. Tai leisty pasiekti 7 mln. eur. apyvarta.
Uztikrinus 5 proc. pelno marza, biity gaunamas 3521929 eur. pelnas. Atlikti skai¢iavimai leidzia
teigti, kad eksporto vystymas j Vokietijos rinka yra ekonomiskai naudingas ir perspektyvus. Svarbu
yra uztikrinti kokybiSka aptarnavima ir aktyvy rémima, vykdyti tiesioging komunikacija su
tiksliniais vartotojy segmentais.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. UAB ,,Eoltas” - jmon¢é prekiaujanti automobiliy atsarginémis detalémis. Jmoné vysto didmening
ir mazmening prekyba visy populiariausiy automobiliy gamintojy atsarginémis dalimis. Ribotas
Lietuvos rinkos dydis, stipri konkurencija bei poreikis plésti savo veikla siekiant masto ekonomijos
formuoti poreiki imonei vystyti eksporto veiklg. Eksporto plétrai reikalingi teoriskai pagristi
teoriniai eksporto vystymo strateginiai sprendimai.

2. Atlikus  mokslinés literatiros analize, eksportas suvokiamas kaip jmonés gaminamos
produkcijos, teikiamy paslaugy realizavimas uzsienio rinkose siekiant iskelty tiksly. Eksportas yra
sisteminga veikla, kuri vykdoma pagal suformuluotg eksporto strategijg ir pasirinktus budus, kuriais
uztikrinama paskirstymo, rémimo ir klienty aptarnavimo veikla. Skiriamas prekiy, paslaugy ir
kapitalo eksportas. ISanalizavus jvairius eksporto vystymo proceso modelius galima teigti, kad
eksporto vystymas turéty apimti tokius etapus kaip galimybiy ir eksporto aplinkos vertinimas, tiksly
ir strategijos formavimas, eksporto vykdymo sprendimy parinkimas ir taikymas. ISskiriamos trys
eksporto biidai: tiesioginis, netiesioginis ir kombinuotas eksportas. Vystant eksportg jmonés svarbu
jvertinti jvairias galimybes, atskiry budy tinkamumga, galimybes pasiekti maksimalius rezultatus
minimaliomis investicijomis. Apibendrinant marketingo komplekso sprendimus eksporto rinkoje,
galima teigti, kad prekybinés jmonés atveju jie turéty apimti 7 elementus: produktas;
pasiskirstymas; kainodara; rémimas; procesas; zmonés; fizinis akivaizdumas. Svarbu, kad Sie
elementai biity vystomi sistemingai ir suderinami tarpusavyje. Remiantis teoriniais sprendimai
sudarytas teorinis eksporto vystymo modelis susidedantis i§ $iy etapy: 1 etapas. Imonés eksporto
potencialo jvertinimas: 1.1.Motyvacija; 1.2.Isipareigojimas; 1.3.Vidinio eksporto potencialo
analizé¢;  1.4.I8orinio eksporto potencialo analizé. 2 etapas. Eksporto rinky pasirinkimas:
2.1.Potencialiy eksporto rinky iSskyrimas; 2.2.Pasirinktos rinkos jvertinimas; 3 etapas. Imonés
eksporto vystymo sprendimai uZsienio rinkoje:  3.1.Jmonés eksporto tiksly formulavimas;
3.2.Imonés eksporto strategijos pasirinkimas; 3.3.Marketingo komplekso sprendimai eksporto
rinkoje. 4 etapas. Igyvendinimas; 5 etapas. Kontrol¢.

3. Siekiant istirti jmonés eksporto vystymo galimybes, taikytos trys tyrimo metodikos (jmonés
eksporto potencialo jvertinimo metodika; potencialiy eksporto rinky iSskyrimo metodika;
pasirinktos rinkos jvertinimo metodika). Tyrimy rezultatai atskleidé, jog jmoné turi stipry vidinj ir
1Sorin} potencialg eksporto veiklos vystymui. UZsienio rinkoje UAB ,,Eoltas” galéty jgyti
kompleksinius konkurencinius pranaSumus, kuriuos sudaryty patraukli kainodara, platus i klientus
orientuotas asortimentas, kokybiskas ir greitas aptarnavimas, nuosavo prekés Zenklo produkcija.
ISanalizavus eksperty vertinimo rezultatus, nustatyta, kad jmonés eksporto vystymui patraukliausia
yra Vokietijos rinka, kuriai biidingas ekonominis, politinis stabilumas, rinkos dydis, iSvystyta
automobiliy  kultiira, stipri konkurencija, palankios galimybés vystyti marketingo komplekso
elementus. Vokietijos rinka turi didelj potencialg, joje yra palankios verslo vystymo sglygos ir
galimybés vystyti veikla ateityje.

4. Remiantis tyrimy rezultatai pateikti Sie eksporto vystymo strateginiai sprendimai UAB ,,Eoltas®.

e Vystant eksporta Vokietijos rinkoje rekomenduojamos dvi strategijos. J¢jimui ] rinkg siiloma
pasirinkti dukterinés jmones steigimo strategija. Steigiamai jmonei sitiloma suteikti pavadinima
GmbH ,,Eoltas Germany”. Rekomenduojama UAB ,,Eoltas” eksporto vystymo strategija -
Intensyvaus eksporto vystymo strategija. Pirmame jos jgyvendinimo etape 2019 -2022 m.
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rekomenduojama susikoncentruoti ties elektroninés prekybos vystymu bei minimaliu fiziniy
parduotuviy — klienty aptarnavimo centry tinklo sukiirimu strateginiuose Vokietijos miestuose.
Elektroninés komercijos vykdymui sitiloma sukurti atskirg elektroning parduotuve pavadinimu
,,¢Eoltas Germany”.

e Prekiy asortimento formavimas: Rekomenduojama, kad Vokietijos rinkoje prekiy asortimentas
buty orientuotas ] vokisky automobiliy markiy savininkus. Siiiloma tokia UAB ,,Eoltas”
asortimento struktiira Vokietijos rinkoje: alyvos; akumuliatoriai; auSinimo sistema; degimo sistema;
dirzinés pavaros sistema; greiiy dézés sistema; sankabos sistema; stabdziy sistema; variklio dalys;
ventiliacijos sistema; vairo mechanizmo sistema; valytuvai ir kitos detalés; autokosmetika.

e Paskirstymas: Siekiant sumazinti eksporto vystymo rizika Vokietijos rinkoje ir uztikrinti visos
rinkos geografinj aprépima, sitiloma vystyti elektroning prekyba, kurios veiklg derinti su trimis
daugiafunkciniais klienty aptarnavimo centrais, kuriuos sitiloma steigti regioniniuose miestuose
ekonominiuose centruose Berlyne, Hamburge, Hanoveryje.

e Kainodara: Siuloma skverbiantis ] nauja Vokietijos rinka taikyti kombinuotg strategija
apjungiancia kastais grjstg ir j konkurentus orientuotg kainodaros strategijas.

e Vieta: klienty aptarnavimo centry steigimui parenkamos komerciniai veiklai patrauklios vietos,
kuriuose sitiloma nuomotis patalpas: Berlyne centrinéje miesto dalyje Erkner rajone Friedrichstr g.
22 A esanciame Rewe verslo centre; Hanoveryje - patalpos esancios Am Brabrinke 14,30519
Hannover, Wiilfel. Tai komerciné — prekybiné zona, kurioje didelé¢ koncentracija jvairaus profilio
jmoniy ir parduotuviy, taip pat sporto bei kultiiros objektai. Hamburge - centrinéje miesto dalyje
Erkner rajone Friedrichstr g. 22 esan¢iame Storc verslo centre komercinés paskirties patalpos.

e Rémimas ir rysiai su visuomene: GmbH ,,Eoltas Germany” ir ,,eEoltas Germany” elektroninés
parduotuves pristatymui Vokietijos rinkoje sitiloma naudoti kompleksines rémimo priemones
orientuojantis ] informacijos sklaidg ir aktyvios komunikacijos su tiksliniais segmentais palaikyma.
Rekomenduojama maksimaliai iSnaudoti internetinés reklamos priemoniy suteikiamas galimybes.
RySiams su visuomene ir komunikacijai su tiksliniais segmentais palaikymui siiiloma naudoti
socialinius tinklus, taip pat teikti specializuotus komercinius pasiiilymus atrinktoms jmonémes.

e Jgyvendinimas ir kontrolé: GmbH ,,Eoltas Germany” veiklos organizavimui rekomenduojama
jdarbinti 12 darbuotojy, direktoriy ir pardavimo vadybininkus. Rekomenduojama sudaryti
funkcinio tipo organizacing struktiirg apibréziant aiskias kiekvienos pareigybés funkcijas. Sitiloma
GmbH ,,Eoltas Germany” veiklos kontrole jgyvendinti i§ Lietuvos, GmbH ,,Eoltas Germany”
direktorius kiekvieng savaitg turéty teikti veiklos ataskaitas, konsultacijos ir sprendimy priémimas
turéty buti vykdomas kasdieng su reikiamais UAB ,,Eoltas” specialistais.

e Klienty aptarnavimo centry jrengimas: Siekiant maksimaliai iSnaudoti patalpy plota
rekomenduojama naudoti stelazy ir lentyny sistemas. Rekomenduojama kiekvienam klienty
aptarnavimo centrui nupirkti po vieng naudotg automobilj.

e FEksporto vystymo sprendimy ekonominis pagrindimas: visi teikiami eksporto vystymo
pasitlymai yra pagrindziami finansiniais skaifiavimais. Apskai¢iavus bendrg GmbH ,Eoltas
Germany” eksporto veiklos organizavimo pradiniy investicijy sumg 12 ménesiy, nustatyta, kad

investicijos sudarys 347135,16 eur. Pagrindziant investicijy = naudinguma prognozuojami
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pardavimai pagal numatomos aptarnauti rinkos talpuma, jvertinant, kad jmonei pavyks uzimti 3
proc. rinkos. Tai leisty  pasiekti 7 mln. eur. apyvartg. UZztikrinus 5 proc. pelno marza, bty
gaunamas 352192,9 eur. pelnas. Atlikti skai¢iavimai leidzia teigti, kad eksporto vystymas j
Vokietijos rinkg yra ekonomiskai naudingas ir perspektyvus.

Teikiamos rekomendacijos UAB ,,Eoltas® vystant eksporta, vadovautis darbe pateikiami teoriniu
eksporto vystymo strateginiy sprendimy modeliu ir taikyti darbe pateiktus eksporto vystymo
strateginius sprendimus.
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1 priedas
I tyrimo metodika: Imonés eksporto potencialo jvertinimas

Gerbiamas respondente, dékoju, kad dalyvaujate Siame tyrime. I tyrimo dalis yra skirta UAB
,,Eoltas® eksporto potencialo jvertinimui. Jums pateikiami klausimai, kuriy dalis yra atviri, kituose
reikia atlikti jvertinimg. Atsakant j atvirus klausimus prasau pateikti Jisy kompetencija ir Ziniomis
pagrista atsakyma. Vertinimg atlikite 5 baly skal¢je.

1. Ar UAB ,,Eoltas” svarbu vystyti produkcijos eksportg?

3.Jvertinkite UAB ,,Eoltas” vadovybés motyvacija vystyti eksporta:

Labai Stipri | Vidutiniska Silpna Néra
stipri motyvacijos
0 0 0 U U

4 Ivertinkite UAB ,,Eoltas” iStekliy pakankamumg eksporto vystymui:

Pilnai Pakanka | Vidutiniskai | Nepakanka | Visai

pakanka pakanka nepakanka
Zmogiskieji istekliai O 0 0 0 0
Techniniai iStekliai O O O O O
Finansiniai iStekliai O 0 O 0 []

5. Jasy vertinimu UAB ,,Eoltas” vadovaujantis personalas turi pakankamai patirties vystant
eksporta? (pakankamai, nepakankamai)

Pilnai Pakanka | Vidutiniskai | Nepakanka | Visali
pakanka pakanka nepakanka
[] [] 0 ] [

6. Ar UAB ,,Eoltas” prekiy asortimentas turéty paklausg uzsienio rinkose?

7. Vystant eksporta UAB ,,Eoltas” turéty modifikuoti savo asortimentg? (netiiréty, reikalinga
daliné asortimento modifikacija pagal pasirinktos rinkos specifika, turéty pilnai modifikuoti)



8. Kokius UAB ,,Eoltas* asortimento konkurencinius pranasumus isskirtuméte?

Platus Lankscios | Orientacija | Jokiy Kita oo,
asortimentas | kainos 1 tikslinius | privalumy | ...
VartotoJU | | e
SEOMENTUS | | e
U [ [ U U

9.Ivertinkite UAB ,,Eoltas‘ veiklos efektyvumg pagal Zemiau pateikiamus kriterijus:

Labai Efektyvi | Vidutiniskai | Neefektyvi | Visai

efektyvi efektyvi neefektyvi
Darbo organizavimas 0 O 0 O 0
Vertés grandiniy kiirimas O O 0 O O
Santykiy su verslo partneriais O O O 0 O
vystymas
Asortimento plétra 0 O 0 O O
Paskirstymas O O 0 0 0
Kainodara O O 0 0 0
Rémimas O O 0 O 0
Rysiy su visuomene palaikymas O 0 0 O O

10.Jusy nuomone UAB ,,Eoltas* yra inovacijoms imli organizacija?

11. Ar UAB ,,Eoltas” pozicijos Lietuvos rinkoje yra stabilios, jmon¢ galés susitelkti j eksporto
vystymag naujose rinkose (-0Se)?

Dékoju...
PraSau pereikite prie II tyrimo dalies: Potencialiy eksporto rinky iSskyrimas
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2 priedas

Imonés eksporto potencialo jvertinimo rezultaty suvestiné ir transkripcija

Kl.nr.

Atsakymai ir ju daZniai

Labai svarbu

Svarbu Nesvarbu

1 4

27 0

Informantas nr. 8: Buitina

, nes LT rinka yra ribota dél Zmoniy ir auto skai¢iaus

Informantas nr. 17: Be abejonés. Eksporto $aka jmonei padeda generuoti papildomas pajamas, gerinti rodiklius pagal

atskirus prekinius Zenklus

. Mety gale tai pavirsta didesniais bonusais.

Apyvartos Pelno Eksporto Ribota vidaus | Jvaizdzio Zinomumo .
rinky . . Kita
didinimas didinimas rinka formavimas | didinimas
2 perspektyvos
16 8 14 12 4 6 10
Informantas nr. 15: Nelikvidy i$sivalymas; sandélio apyvartumo gerinimas
Informantas nr. 16: Begalinis eksporto rinky potencialas ir ribotas vietiniy rinko potencialas
3 Labai stipri Stipri Vidutiniska Silpna Néra motyvacijos
2 6 18 1 4
Pilnai Vidutiniskai Visai
4. pakanka Pakanka pakanka Nepakanka nepakanka
Zmogiskieji istekliai 4 4 16 7 0
Techniniai iStekliai 8 10 4 9 0
Finansiniai iStekliai 10 10 1 9 1
Pilnai pakanka | Pakanka VidutiniSkai Nepakanka Visal
5 pakanka nepakanka
2 13 9 0 7
Turéty Paklausa turty dalis Neturéty
6 paklausa asortimento paklausos
27 4 0
Nereikalinga Reikalinga daliné asortimento | Reikalinga
asortimento modifikacija pagal pasirinktos | pilna
7 modifikacija rinkos specifika modifikacija
10 14 7

Informantas nr. 4: reikalinga daliné asortimento modifikacija pagal pasirinktos rinkos specifika
Informantas nr. 6: Priklausomai nuo rinky j kurias eina. EU $aliy asortimento pakanka, NVS reikéty modifikuoti
Informantas nr. 11: Daugiau demesio skirti nuosavam EGT zenklui

Orientacija |
Platus Lankscios tikslinius Jokiy .
- . . . Kita

asortimentas kainos vartotojy privalumy
8 segmentus

16 12 8 6 8

Labai . VidutiniSkai .| Visai

9 efektyvi Efektyvi efektyvi Neefektyvi neefektyvi
Darbo organizavimas 6 1 18 2 4
V_er.tés grandiniy 6 1 15 7 5
kiirimas
Santykl_q_su verslo 4 14 10 2 1
partneriais vystymas
Asortimento plétra 4 8 12 7
Paskirstymas 21 8 1 1
Kainodara 12 16 1 1
Rémimas 6 7 6 10
Rysiy su visuomene
palaikymas 1 8 12 4 6
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Kl.nr. Atsakymai ir jy daZniai
Imli Dalinai imli | Neimli
10 inovacijoms
14 10 7
Imonés pozicijos yra stabilios, Dalinai
galés susitelkti j eksporto - Nestabilios
AR stabilios
1 vystyma naujoje rinkoje
24 5 2
Lankstumas, (Slilpr];?;és Nuosavas Kokybiskas
Asortimentas | Kainodara gebéjimas ryon prekeés klienty Kita
risitaikyti pozIClJos su zenklas aptarnavimas
12 P tickéjais
14 10 6 8 8 14 6

Informantas nr. 1: Eolto vardo Zinomumas, apyvartos augimas ir pan.
Informantas nr. 3: Dar platesn] asortimenta; Dar geresnes kainas; Didelius pardavimo kiekius;

Informantas nr. 4: Priklausomai nuo rinkos, kai kuriose jokiu neturi pranasumu, kai kuriose pristatymo greitis,

asortimentas.
Informantas nr. 8: kaina; EGT prekinis Zenklas; geri santykiai ir patirtis besivystanciose rinkose
Informantas nr. 14: Pagerés uzsakymy iSpildymas visiems klientams; bus galima pasideréti su tiekéjais dél didesniy

nuolaidy;

Informantas nr. 17:UzZsienio rinkoje jau dabar gan populiarus EOLTO privatus brendas "EGT". Uzsienio prekyba
reikéty sieti su paminéto prekinio zenklo vystymu.
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II tyrimo metodika: Potencialiy eksporto rinky iSskyrimas

3 priedas

Potencialiy eksporto rinky iSskyrimui atlikti naudojamas Piercy (2014) eksporto rinky
vertinimo kriterijy kompleksas. Atskiry kriterijy vertinima atlikite 5 baly vertinimo skaléje: 5 balai
skiriami auksc¢iausiam teigiamam jvertinimui, 1 balas skiriamas zemiausiam neigiamam jvertinimui.

Rinkos Kriterijai

Rinka

Dydis

Vokietija

Lenkija

Slovakija

D.Britanija

Kazachs-
tanas

Eksporto rinkos dydis

Pasitlos ir paklausos santykis

Uzsienio rinkos panasumas su
vietine rinka

Uzsienio rinkos panaSumai su
kitomis rinkomis, kuriose jmonés
vysto eksporta

Stabilumas

Ekonominis rinkos stabilumas

Politinis regiono stabilumas

Galimybé patenkinti vartotojy
poreikius

Konkurentai

Konkurencijos intensyvumas

Stambiy rinkos dalyviy
aktyvumas

Smulkiy rinkos aktyvumas

Pagrindiniai rinkos veiksniai:

Produkto politika

Esamy produkty pritaikymo
uzsienio rinkai galimybés

Radikaliy asortimento
modifikavimo poreikis

Kainodaros politika

Galimybé nustatyti aukstesnes,
nei vietingje rinkoje, pardavimo
kainas

Galimybé  uzsienio  rinkoje
konkuruoti kaina

Galimybeé taikyti diferencijuotas
kainodaros strategijas

Paskirstymo politika

Tiesioginio paskirstymo
galimybés

Netiesioginio paskirstymo
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galimybés

Investicijy i paskirstymo kanalus
poreikis

Marketingo komunikacijos

Kalbos barjeras

Galimybé naudoti jvairias
rémimo ir komunikacijos
priemones uzsienio rinkoje

Investicijy | marketingo
komunikacijas poreikis

Vidutinis vertinimo balas:
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4 priedas
Sitillomi naudoti stelazai

e

www.memiex.de

Tegometal keturiy auksty prekybos lentyna Gondolinis stelazas

1 pav. Tegometal keturiy auksty prekybos lentyna ir gondolinis stelazas (GmbH ,,Meinex*,
2019, 2018)
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2 pav. Topregal stelazas 580 x 400 x 80 cm. (Topregal, 2019)
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5 priedas
Sitillomos naudoti transporto priemoné

Fiat Fiorino 1.3 Multijet 1. 2.990 € (Brutto)
Hand/EU RO5 2.513 € (Netto) 19,00% MwSt.
Finanzierung berechnen

Fiat Fiorino 1.3 Multijet, EUROS5 (GmbH ,,Autopoint Nordhausen®, 2019)
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