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IVADAS

Problema. Temos aktualumas. Siandien jau niekam nekyla abejoniy, kad dZiaugtis gerais
veiklos rezultatais ir nuolat juos gerinti gali tik tos imonés, kuriy kiekvienas darbuotojas visas jégas
atiduoda prioritetiniams imonés tikslams siekti ir verslo strategijai igyvendinti. Daugelio Lietuvos
imoniy vadovai jau puikiai supranta strateginio valdymo svarba uztikrinant ilgalaike veiklos sekme.
Taciau iki Siol nereta masy Salies imoné planuodama veikla apsiriboja mety biudzeto sudarymu, o
aiskios verdlo strategijos neturi arba ji egzistuojatik keliy auksciausiojo lygio vadovy galvose.

Strategijos rengimas yra procesas, kurio metu apsisprendziama dél imonés strateginiy tiksly ir
ju siekimo budy. Strategija reikia vertinti ne kaip moksla, o kaip kiryba. Strategija — tai visy pirma
menas pastebeéti jvairiausius verslo aplinkos niuansus, iSnaudoti palankius aspektus ir kaip imanoma
neutralizuoti negatyvius reiskinius, siekiant susikurti kuo palankesnes veiklos salygas. Imonés
strategija sudaroma tam, kad organizacija Zinoty ir remtysi tos dkio Sakos tendencijomis. Todél
strategijos parengimas yra logiskas analitinis procesas, nusakantis biisima organizacijos padéti
priklausomai nuo iSoriniy bel vidiniy veiklos aplinkybiy. Pastoviai kintan¢ios imonés veiklos
aplinkybés, vercia organizacijas nuolat koreguoti savo veiksmus, numatyti naujus tikslus ir ju
siekimo budus. Todél planuodami veikla organizacijos vadovai ne tik turi gerai pazinti rinkoje
vykstancius procesus, bet ir numatyti biisimasias Siy procesy reiskiniy pasekmes.

Rinkos ekonomikos salygomis veikiancios imonés didesniu ar mazesniu mastu susiduria su
konkurencija. Konkurencijos plétra spartina jai budingus procesus: vyksta spartus jos formy ir
metody atsinaujinimas, daugéja nauju prekiy, technologiju, vyksta naujy pardavimo rinky paieska.
Visatal teigiama pasitarnauja vartotojams. Taciau imonéms konkurencija sudaro sunkesnes salygas
velkti ar net suzlugdo versla. Todél imonei, norinciai iSlikti ir sckmingai testi veikla, batina igyti
konkurencinj pranaSuma prieS konkurentus konkrecioje verdo veikloje. O tai igyvendinti padeda
verslo strategijos.

Tema apie strategiju parengima yra labai aktuali, kadangi Siuo metu Lietuvoje nuolat
besikeiciantys jstatymai ir veiklos salygos jtakoja verslo sckme. Verslo strategijos parengimas leidzia
planuoti imonés veikla ir sistemingai siekti pelningumo.

Temos naujumas. Lietuvoje strateginio valdymo ir planavimo procesai jmonése dar tik
pradedami. Jy atsiradima salygojo tokios prielaidos kaip nepasitenkinimas esama padétimi, veiklos
salygu neapibréztumas, turimos veiklos patirties ir metody neatitikimas naujoms salygoms. Darbe
analizuojama imoné¢ UAB , Dezinfa’ neturi strateginio valdymo patirties, todel jmones strategiju,

iSskirtiniy kompetencijy bei iSorésir vidaus veiksniy analizé atlikta pirma karta.
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Sio darbo objektas— UAB , Dezinfa* verslo vieneto strategijos formavimo procesas.

Darbo tikslas— parengti UAB , Dezinfa* verslo vieneto strategija.

Pagrindiniai uzdaviniai:

|Sanalizuoti strateginio valdymo esme mokslingje literataroje;

ISnagrinéti verslo vieneto strategijos formavimo aspektus;

ISanalizuoti esasmus UAB ,, Dezinfa’ iSoriniusir vidinius veiksnius, lemiancius jos veikla;

Atlikti UAB ,Dezinfd" pajamy prognozavima;

a &~ w D PE

Parengti UAB ,, Dezinfa" verslo vieneto strategija.

Dar be taikyti metodai:

@  duomeny rinkimui: mokslinés literatiiros analize, stebéjimas, pirminiy ir antriniy duomeny
analizé;

@ duomeny apdorojimui: sintezeé, analizé bel analogy ieskojimas,

@  rezultatams apibendrinti: monografinis metodas.

Darba sudaro trys dalys. Pirmosios dvi dalys yra teorinio pobadzio. Pirmojoje darbo dalyje
nagrinéjama strateginio imonés valdymo esmé, samprata, strategijos formavimo etapai, analizuojami
strategijos formavimo metodai, Strategiju lygiai. Antrojoje dalyje nagrinéjama verslo vieneto
strategijos esmé imonéje, pagrindiniai verslo vieneto strategijuy bruozai, principai, analizuojami
veiksniai, darantys jtaka strategijos formavimui. Trecioje dalyje pateikiami nagrinéjamos imonés
veiklos ypatumai, iSanalizuotos iSoriné ir vidiné organizacijos aplinkos. Remiantis tyrimo rezultatais,
suformuota UAB ,Dezinfa‘ verdo vieneto strategija. Darbo pabaigoje pateikiamos iSvados bei
rekomendacijos.

Atlikto darbo rezultatais, tyrimo iSvadomis bei rekomendacijomis galés pasinaudoti UAB
»Dezinfa’ vadovybé formuodama ateities strategijas.

Darbo apimtis — 78 pdl., jame yra 12 lenteliy ir 24 paveikslai. Bibliografinj apraSa sudaro 57
Sltiniai.
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SANTRAUKA

Violeta Ramanauskiené

Verdlo vieneto strategijos for mavimas (UAB , Dezinfa“ pavyzdziu). Magistro darbas.

Magistro darbe nagringjamas verslo vieneto strategijos formavimas. Sio darbo tikslas —
iSnagrinéti esama strategijos literatiira, praktinius pavyzdzius ir pasinaudojus teoriniais sprendimais
bei metodais jvertinti nagrinéjamos imonés padéti rinkoje bei suformuoti jos verslo vieneto strategija.
Siam tikslui pasiekti, idnagrinéta strateginio imonés valdymo esme, nauda, problemos, iZanalizuoti
strategijos formavimo metodai, aptarti strategiju lygiai. ISsamiai analizuojami verslo vieneto
strategiju bruoZai, principai, veiksniai, darantys jtaka strategiju formavimui. [vertinti prognozavimo
metodai, ju privalumai bel trakumai. Pateikiama nagringjamos jmoneés veiklos ypatumai, iSanalizuota
iSoriné bei vidiné organizacijos aplinkos, atliktas prognozavimas ir, remiantis tyrimo rezultatais,

suformuota UAB , Dezinfa* verslo vieneto strategija.

SUMMARY

Violeta Ramanauskiené
Business unit strategy development (the case of UAB “ Dezinfa’). Master’s work.

This master’s final paper analyses a development of business unit strategy. The aim of this
study is to review current strategic literature, practical examples; to evaluate position of examined
company in the market, using theoretical solutions and methods; and to develop a business unit
strategy for it. To achieve this, there were done an analysis of the essence of strategic management,
its benefits and problems, strategy development methods and levels of strategy. The paper present a
detail studies of business level’s features, principles and factors, making an influence to strategy
development. There are evaluated economic forecast methods, their advantages and disadvantages. It
also presents singularities of examined company, internal and external analysis. The resulting product

is adeveloped strategy for business unit UAB “Dezinfa’.
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1. STRATEGINIO ORGANIZACIJOSVALDYMO BENDRIEJI PRINCIPAI

1.1 Strateginio valdymo esmé ir nauda

Strateginio valdymo mokslas yra viena naujausiy mokslo sriciy. Jo pradzia galima laikyti
praéjusio amziaus septintaji deSimtmeti. Tuo metu labai padidéjo jo svarba ivairioms gyvenimo bel
veiklos sritims, organizacijoms ir dideléms sistemoms. Nuolat kintancios veiklos aplinkybés vercia
organizacijas ir kitus veiklos subjektus nuolat koreguoti veiksmus, numatyti naujus tikslus ir ju
siekimo budus. Biutent § situacija, kai reikia ieskoti nauju veiklos buduy, metody, netgi keisti veiklos
sritj bei tiksliai nusakyti basimasias veiklos salygas ir yra pagrindiné prielaida uzsiimti sisteminga,
sudétingair brangiai kainuojancia organizacijos strategijos formavimo veikla.

Dr. J. E. Kvedaravicius (2002) organizaciju valdyma apibréZia kaip procesy ar ju sistemuy
nukreipima bei realizavima uzsibréZty ir kartkartemis atnaujinamy tiksly (vidinés aplinkos) ir
gaimybiy (iSorinés aplinkos) link. Organizacijos, kaip sistemos, valdyma suponuoja jos pagrindinis
tikslas, turimos ir galimos priemonés, vis nauji subjekty sumanymai, ateities projektavimas,
organizavimasir realizavimas.

A.Vasiliauskas (2004) strategini valdyma apibudina kaip nuolatini, dinamini ir nuosekly
procesa, kuriuo remdamasi organizacija laiku prisitaiko prie iSorinés aplinkos ir efektyvia iSnaudoja
savo turima potenciala.

Kiti autoriai V. Zilinskas, B. Martinkus bei A. Staleronka (2004) strateginj valdyma nusako
kaip valdymo procesa, apimanti organizacijos itraukima i strategini planavima, o po to uztikrinanti
tuos planus atitinkancia organizacijos veikla. Pasak ju, strateginio valdymo procese isskiriamos dvi
stadijos.

1. Strateginis planavimas — tai protiné velkla, i kuria jeina tiksly nustatymas ir strategijos
formulavimas, grindZiamas tais tikslais.

2. Strategijos jgyvendinimas — tai veiksmai, pagristi tokiu planavimu, ty. peréjimu nuo
analizés prie administravimo bei strategines kontrolés.

Autorius R. Juceviciaus (1998) teigia, jog bendra strateginio valdymo paskirtis gali biti
suprantama kaip nuolatinis, dinaminis ir nuoseklus procesas, kuriuo siekiama organizacijos kaip
visumos harmonijos su jos aplinka — veiklos salygomis bel interesy grupémis. Strateginis valdymas
netaps realybe, jei vadova ir darbuotojai nepradés mastyti strategiSkai. Strateginiai planai,
proceduros, sistemos ir biudzetas gali likti tik popieriuje, tatiau reali veikla bus chaotiska, jei
nepasi keis mastymo bidas (Staponkien¢, 2004).

Apibendrinta strateginio valdymo sistema, apimanti keturias pagrindines veiklas: strateging

analize, aprupinima resursais, organizavima ir kontrolg, pavaizduota 1 paveiksle.
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ISoriné aplinka Galimi resur sai

§ galimybes § finansa
§ pavojai § medZiaginiai resursai
§ konkurencija —1 Strateginé L Resur sy —— § profesionalai
analizé \ paieka
Or danizadi os ki ( Strateginis \
rganizacijos kultara
STONG valdymas Aplinkybeé
g Erl?s?neif ey — Organizacir\é\ Strateginé  — g F\),éimgsfg’zultatai
Sist;na b struktiira ] kontrolé § salygy pakeitimas
§ valdymo klimatas § rinkos kitimas

§ organizacijos elgsena

1 pav. Strateginio valdymo schema

Sdtinis. Ratkeviciene V., Jankiniene J. (1998) PoZidiriy | organizacijos strategijos kirima vertinimas.
Organizacijy vadyba: sisteminiai tyrimai, Nr. 8, p. 115.

Srategine analize — pagrindinis valdymo elementas. Per ja organizacija susiggama su savo
mikro- ir makroaplinka, ¢ia esanciomis galimybémis ir grésmémis. Organizacijos sckmé daugiausia
priklauso nuo to, ar sugebeés ji aptikti atsirandancias galimybes ir jas panaudoti, taip pat pastebéti
kylancias grésmesir ju iSvengti.

Kitas labal svarbus strateginio valdymo elementas yra organizacinée struktizra. Tai ne tik
elementiné organizacijos sudétis su savo hierarchiniais rySiais, igaliojimy ir atsakomybiy struktira,
bet ir visos veikiangios sistemos, personalas, procediros ir procesai. Sia visuma galima pavadinti
organizacijos valdymo potencialu, kuris per valdymo procesa sujungia jos resursus su aplinkoje
esanciomis galimybémis.

Informacijos apie strategijos diegima funkcija atlieka strategine kontrolé. Ji apimair vidiniusir
iSorinius organizacijos aspektus. Vidinés kontrolés paskirtis — koreguoti strategijos programy
realizavima, geriau panaudojant vidinius resursus. 1Soriné kontrolé skiriama diegiamai strategijai
koreguoti pagal pakitusias salygas, taip pat vertinti Sios strategijos suderinamuma su iSorine aplinka.

Svarbiausia nauda, kurios tikimasi 15 strateginio valdymo — organizacijos veiklos rezultatyvumo
didinimas. Strateginis valdymas taip pat padeda jgyti kitokiu pranaSumy (Jucevicius, 1998):

@ formuoja organizacijos nariy palanka nuostata pasikeitimams,

@ suvienijajvairauslygio ir skirtingy veiklos atstovus, vadybininkus,

@ leidzia aptikti problemas pries joms pasireiSkiant,

@ padeda efektyviai pakeisti veiklos sritj,

@ minimizuojaneigiama iSoriniy bei vidiniy procesy jtaka,

@ sukuriavidinés komunikacijos sistema,

@ formuoja karybinj ir | ateiti nukreipta mastyma.

ISsiaiskinus strateginio organizacijos valdymo esmg, kyla batinybé panagrinéti, kas tai yra
strategijair kaip ji gali jtakoti imonés tolimesne veikla.
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1.2. Strategijos savoka, jos for mavimo etapai

Terminas strategija neturi vieno aiSkaus apibrézimo. Jis buvo ir yra vartojamas jvairiame
kontekste. Ko gero aiskiausias ir labiausiai nusistovéjes jis karinéje terminologijoje. Kitokia jo
reikSmé vadyboje, sportiniuose Zaidimuose, nors esminiy skirtumy tarp jvairiy Sio termino reikSmiy ir
néra.

Zodis ,strategija* kiles iS graiky kalbos ZodZio ,strategos‘ (karvedys). , Strategos‘ reiskia
asmenj, planuojantj savo prieSo sutriuskinima efektyviai naudojant turimus resursus.

Daugelis autoriy strategija apibrézia labai jvairiai. Tarptautiniy zodziy Zodyne strategijos
savoka apibréZiamataip: , kariné strategija — svarbiausia sudétiné karo meno dalis, nagringjanti karo,
karo kompanijy ir karo baigti lemian¢iy operaciju paruoSimo, planavimo ir vedimo klausimus'
(Tarptautiniy ZodZiy Zodynas, 1969).

Strategijos idéja verslo veikloje pradéjo taikyti mokslininkai, dirbe Zaidimy teorijos srityje —
Neumann ir Morgenstern (Jucevi¢ius, 1998). Zaidimy teorijoje strategija — tai iSbaigtas planas,
rodantis, kokius pasirinkimus nuolat turés organizacija. Sia idéja 1954 metais toliau plétojo Drucker,
akcentuodamas, kas strategija reikalauja analizuoti esama padéti ir prireikus — jos keitima (Knasas,
2001). Taciau pirmasis Siuolaikinis mokslinis strategijos apibrézimas pateiktas Chandler. Pasak jo,
strategija apima tris pagrindinius elementus: tikslus, visy pirma ilgalaikius, organizacijos veiklos
krypti ir reikiamus tikslo pasiekimo resursus. Andrews (1969) strategija apibrézia kaip organizacijos
tikslus ir uzdavinius bei pagrindiniy plany ir politikos, kaip Siuos tikslus pasiekti, visuma. Ji
pateikiama tokiu budu, kad buty aiskiai apibrézta pozicija, kokia veikla organizacija uzsiima Siuo
metu, arba kokia turéty uzsiimti. Vienas pirmuyju strateginio valdymo metodology Ansoff (1965) i
strategija zitri kaip i bendra gija, jungiancia visa organizacijos veikla su jos rinkomis. Kiek kitaip
strategijos termino turinj supranta ir nusako Hofer ir Schendel (1978). Ju vartojama strategija tampa
tam tikromis taisyklémis, pagal kurias priimami valdymo sprendimai, jvertinant keturis pagrindinius
elementus (Jucevicius, 1998):

@ produktusir rinkas, kurioms Sie produktai skirti;

@ planuojamus pakeitimus Siame komponente;

@ konkurencinj pranaSuma arba tuos organizacijos ypatumus, kurie jai leidZia igyti stipria

pozicija rinkoje;

@ veiklos sinergija.

Lietuviy mokslininkai savo darbuose strategijos apibréZzima nusako panaSiai. Strategija — tai
veiksmy seka siekiant numatyty ilgalaikiu tiksly (Zilinskas, Martinkus, Staleronka, 2004).

A.Vasiliauskas (2002) teigia, kad strategija — tai sprendimy visuma, apibrézianti svarbiausius
organizacijos tikslus ateityje ir veiksmus bei priemones tiems tikslams pasiekti.
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A.Seilius (1998) strategija nusako kaip detaly, visapusiska, kompleksinj plana, uztikrinantj
organizacijos misijosir tiksly siekima.

Labai panaSiai strategija apibudina P. Zakarevi¢ius (2003): ,strategija — tai organizacijos
gyvavimo tolimesnéje ateityje perspektyvinis modelis. Sio modelio pagrindiniai elementai yra:
organizacijos vizija ir misija; strateginiai (ilgalaikiai) tikslai; tiksly igyvendinimo priemonés, etapai,
btdai; igyvendinimui reikalingi istekliai ir ju isigijimo galimybes®.

Autoriai E. Bagdonas ir L. Bagdonien¢ (2000) teigia, kad apibréziant, kas tai yra strategija,
svarbu skirti du dalykus. Strategija gali buti suprantama kaip koncepcija ir kaip procesas.

H. Mintzbergas strategija kaip koncepcijg nusako penkiomis savokomis (angl. plan, ploy,
pattern, position, perspective).

Pirmiausia strategija gali bati suprantama kaip planas. Kaip planas strategija yra sudaroma
prieS veiksmo pradZia ir atsiranda ja aptariant ir turint aiskiustikslus.

Antra, strategija gali bati suprantama kaip gudrybe. Kitaip tariant, stengiamasi pergudrauti
varzovus ar konkurentus. Jei viena prekybos firma gerokai sumazina tam tikry prekiy kainas, tai
reiskia, kad kiti prekybininkai turés sunkumuy norédami patekti i ta rinkos dali, o dar kiti gali bati
priversti palikti ta rinka. Tai reiskia, kad firma stengiasi iSstumti konkurentus, nors to tiesiogiai ir
nepasako.

Tregia, strategija suprantama kaip tam tikras veiklos modelis. Siuo poZitriu strategija gali biti
norima ir reali. Kitaip tariant sumanymas gali skirtis nuo realios strategijos. Strategija kaip planas,
gudrybé ar modelis jvertina viding organizacijos aplinka.

Strategija kaip pozcija atspindi organizacijos vieta iSorinéje aplinkoje. Kitaip tariant, strategija
priklauso nuo to, kokia vieta organizacija Siandien uZima rinkoje ar kity analogiSku organizaciju
atzvilgiu.

Penktoji strategijos savoka — tai perspektyva. Kaip perspektyva strategija leidZia suvokti kaip
vadoval supranta juos supancia aplinka, ka mano keisti, kaip ju idéjas palaiko Zemesnio rango
vadoval ir darbuotojai. Tikrovéje strategija retai suvokiama tik kaip viena iS paminéty penkiu
dimensiju. DaZniausiai tai keliy dimensijy junginys.

Strategijos kaip proceso samprata apima organizacijos vizijos ir ateities uzdaviniy apibrézima,
dabartinés situacijos jvertinima, strateginiy alternatyvy pasirinkima, veiklos plano parengima bei jo
igyvendinima (Bagdonas, Bagdonien¢, 2000).

Imonés konkrecios strategijos formavimas yra pakankamai sudétingas ir ilgas procesas.
Strategijos formavimo procesas daznai atrodo kaip rungtynées tarp imonés ir aplinkos. Kadangi
aplinka nuolat keiciasi, todél visuomet atsiranda klitaciy, stabdanciy imonés verslo pazanga. Kad
padengty iSlaidas ir gauty kuo daugiau pelno, imonés vadovai apie besikeicianciy salygu poveiki turi

mastyti strategiskai, t.y. pasirinkdami atitinkama strategija.
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Remdamasis strateginio valdymo srities specialistu M.Porteriu, autorius Iljin (Moeur A.H.)
teigia, kad rinkos ekonomikoje egzistuoja trys strategijos formavimo kryptys (Bartosevicieng,
Vaitkevicius, 2002):

@ susijusi su lyderiavimo pasiekimu, minimizuojant gamybos iSlaidas. Imoné, gamindama
produkcija maziausiomis sanaudomis ir nustatydama Zema kaina, gali uzimti Zymia rinkos dali.
Imonés, taikancios Sia dtrategija, turi turéti gera gamybos technologija, inzinering — konstrukcing
baze, prekiy pristatymo vartotojams sistema. Marketingas nebatinai turi biiti gerai iSvystytas;

@ susijus su gaminamos produkcijos specializacija. Sias prekes pirkéjai renkasi net tais
atvgjais, kai kaina yra pakankamai aukSta. Firmos, naudojancios Sia strategija, turi turéti auksta
mokslinj — technologini potenciala, auk&tos specializacijos gamyba, puikia marketingo sistema,
uztikrinti auk&ta gaminiy kokybe;

@ susijusi su konkretaus rinkos segmento pasirinkimu ir imonés jégu i ji sukoncentravimu.
Siuo atveju jmoné nesiekia uzimti visos rinkos, o savo veikla orientuoja i konkrety segmenta. [monés
tikslas yra konkreciy vartotojy poreikiy tenkinimas. Imoné gali pasirinkti tris veiklos kryptis: stengtis
mazinti gamybos kaStus; specializuotis gaminiy gamyboje; naudoti auk&Ciau iSvardinty krypciy
derinj.

Egzistuojanciose strategijos teorijose aprasomi skirtingi strategijos formavimo etapai.
Strategijos karimo metodiky yra daug ir pasirinkti optimaly varianta nelengva, taciau tyrimo objektui
visuomet galima pritaikyti tinkamiausia metoda. Vakary Salyse veiklos strategijai formuoti ir
realizuoti taikoma strateginio valdymo sistema. Kiti autoriai raso, kad ilgalaikis planavimas
nagrinéjamas kaip vienas iS valdymo elementy, kuri reglamentuojant sukuriamas pagrindinis
organizacijostikslas ir nustatoma strategijajam jgyvendinti.

Amerikietiskasis strategijos formavimo modelis daug démesio skiria strateginiam situacijos
apibadinimui: vizijai, misijai, tikdy sistemai. Tiek vizijos, tiek misijos kiirimo etapais ryskis iSorésir
vidaus aplinkos lygmenys, ty. Sios stadijos iSryskina strategine linija. Strategija grindZiama
struktarizuojant tiksly sistema ir iSdéstant ja laike (sudaromas tiksdy medis). Svarbiaus dalykai,
lemiantys strategijos formavima, yra ekonominiai veiksniai ir konkurentai. Amerikietiskas modelis
detaliau nei kiti apraso strategijos formavimo etapus. Sia teorija galima vertinti kaip viena geriausiy ir
iSsamiausiy formalizuoty strategijos formavimo procediry. Toki modelj sukurti leidZia strateginio
valdymo sukaupta patirtis bei didelis amerikieciy mokslininky déemesys strateginems problemoms
(Paliulis, Chlivickas, Pabedinskaite, 2004).

Vokiskosios mokyklos atstovai (Scholz Ch., 1987) platiausiai nagrin¢éja Sias strategijos
formavimo stadijas: iSorés ir vidaus aplinka, tikslus ir marketingo priemoniy komplekss. Retai
kurioje publikacijoje apraSomi tokie svarbis strategijos formavimo elementai kaip vizija ir misija

Vokieciy autoriai akcentuoja, kad organizacijos politika daugiau priklauso nuo jos kultaros ir
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filosofijos. Bendroji organizacijos vadovy kultara lemia problemy sprendimo badus, elgesio vertybiu
sistema. Minéty autoriy strategijos formavimo modelyje pasitilyta labai daug tiksly sisteminimo
varianty. Jy hierarchijos (tiksly piramidés) virsangje jsitvirtino aukstesnigji vadybiniai tikslai.

RusiSkosios vadybinés mokyklos atstovai (Kapnos b., 1991, Buxauckuit O.C., 1995) neisskiria
tokio etapo, kaip vizijos formulavimas. Tik kai kurie jy strategijos kiirimo procese akcentuoja misijos
svarba. Rusiskasis pozitiris labiausiai iSplétotas, planuojant organizacijos tkio portfeli ir rengiant
atskiry ukio vienety politika. Tiek vokieCiy, tiek rusy autoriai daznai sialo galutiniu strategijos
formavimo proceso etapu atlikti strategijos kontrole, iSsiaiskinti nukrypimy priezastis, kad baty
galima lankstiai reaguoti i aplinkos pokycius.

Apibendrinus galimaisskirti Suos bendrus etapus visoms strategijos koncepcijoms (Zr. 2 pav.):

1. Imonés tiksly formavimas. Siame etape konkretizuojama jmonés politika, kultdra,
formuojami ir priimami imonés tikslai auk&iausios grandies vadovy. Kad tikslai duoty konkrecia
nauda imonel, jieturi biti konkretis, iSmatuojami ir pasiekiami.

2. Aplinkos analiz¢. Formuojamai strategijai turi itakos ne tik vidiniai, bet ir iSoriniai veiksniai.
Aplinkos tyrimas padeda gauti informacijos, tai leidZia organizacijai prognozuoti galimybes sudaryti
laiko plana darbui tam tikromis salygomis. Esant grésmei aplinkos tyrimas padeda parengti strategija,
kuri padéty neutralizuoti galima grésme. Analizuojami visy raSiy imonés istekliai — materiainiai,
darbo, finansinial, jy buklé, panaudojimo efektyvumas.

3. Organizacijos stipriyjy ir silpnyu pusiy tyrimas. Tai apima imonés analizg, iSsiaiSkinant
imonés privalumus bei trikumus, plétros galimybes bei ju panaudojimo galimybes tiksly siekimui.
Vykdant § procesa, batina numatyti ivykius ir spresti, ka imanoma ir batina padaryti, kad imoné
pasinaudoty galimybémis ir gauty naudos, apsisaugoty nuo visko, kas trukdo jos sékmel ir gresia
islikimui (Bartosevicien¢, Vaicitinas, 2000).

4. Strategiju formavimas ir atrinkimas. Atsizvelgiant | aplinka ir jmonés galimybes,
formuojamos alternatyvios strategijos. Po to alternatyvos yra vertinamos ir parenkamos. Strategines
aternatyvas bitina vertinti pagal poveiki, daroma organizacijos veikla ir jos tolesniam plétojimui.
Toks vertinimo procesas turi vykti pagal tam tikrus organizacijos specifika atitinkancius kriterijus
(Vasiliauskas, 2002).

5. Parinktos strategijos igyvendinimas. Sukuriama strategijai  igyvendinti reikalinga
organizaciné struktira, jvertinamas pasirinktos strategijos igyvendinimas. Kai uzsibrézti tikslai
pasiekiami, baigias strategijos igyvendinimas. Jei igyvendindama strategija, imoné susiduria su
problemomis ar kliatimis, tai ieSkoma ju atsiradimo priezastiy.
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Organizacijostikdlai > Aplinkos analizeé ir Organizacijos stipriyju ir
jvertinimas silpnuiu pusiu tyrimas
A A
Strategijos formavimasir > Strateginiy alternatyvy »| Strategijosigyvendinimas |
atrinkimas analizé
»|  Strategijosigyvendinimo
kontrolé

2 pav. Strategijos formavimo procesas

Sdltinis: Bartosevigiene V., Sarakauskaité L. (1999) Verslo strategijos formavimas vienos imones pavyzdziu.
Ekonomika ir vadyba — 99. Aktualijos ir metodologija. P. 26-27

Apibendrinant galima teigti, kad strategijos parinkimas ir jgyvendinimas yra pagrindiné
strateginio valdymo turinio dalis. Taip pat akivaizdu, kad pradiné ir labai svarbi organizacijos veiklos
traj ektorijos nustatymo fazé yra situacijos analizé.

Aptarus strategijos savokos apibréZima, jos formavimo etapus, kyla klausimas — kaip strategija

formuojama, kokie metodai naudojami?

1.3 Strategijos formavimo metodai

Imonés strategijos formavimo procesas gali biti pagristas dviem metodais: konkurencinio
pajéegumo ir pagrindiniy kompetenciju (LukaSevicius, Martinkus, 1999; Zilinskas, Martinkus,
Staleronka, 2004).

Konkurencinio pajégumo metodas pagristas pelningu verslo Saky gamybos charakteristiky ir
rinkos galimybiy nagringjimu. Siuo atveju pirmiausia analizuojama mikro- ir makro aplinka. Tikslas
— ieSkoti rezervy rinkose. Ivertinamos ekonomings, politinés, socialinés ir technologinés tendencijos
bei prognozés (Zr. 3 pav.).

Pagrindiniy kompetencijuy metodas atsirado ir naudojamas Japonijoje. Sio metodo esmé ta, kad
imonés pajéguma siekiama didinti, remiantis imonés kompetencija, o konkurentus stengiamasi
aplenkti dirbant uz juos geriau. Pagrindinés priemongs, padedancios formuoti tobula tkinés veiklos
strategija, susijusios su imonés valdymo ir gamybos organizavimo efektyvumu: valdymo struktiros
tobulinimu, naujy gaminiy ir technologiju gausumu; materiainiy istekliy reguliavimu ir kontrole;

produkcijos kokybés valdymu ir kt.
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MIKRO- IR MAKROAPLINKOS

ANALIZE
Ekonominés Politines Sociainés Technologinés
tendencijosir tendencijos tendencijos ir tendencijosir
programos prognozes programos
Ekonominé Palitiniai || Socialinés Technol qgi niy
raidair pokyciai tendencijos || iprociy
prognozé pokycia
) Politiné raida Svietimo ir »
|| Firmy || mokslo Technologiju
interesy raida tendencijos | | tobuléjimo
| | Istatyminis perspektyvos
Demografine aktas | | Sveikatos .
s problemos tendencijos Gaminiy
|| senéjimo
tendencijos
| | Darbojegos | | Gyvenimo
tendencija iprociy
tendencijos

3 pav. Mikro ir makroaplinkos analizés schema
Sdtinis: Zilinskas V., Martinkus B., Staleronka A. (2004) Verslo vadybos pradmenys. Kaunas: Naujasis lankas, p. 77.

Strategijos formavimo metody apzvalga rodo, kad vientiso Sio proceso modelio néra. Kokiu
nuoseklumu valdyti organizacijos pokycius, sprendZia vadovybeé, remdamasi patirtimi  bei
atsizvelgdama  besikeiciancias salygas, naujas idéjas ir galimybes, prognozuodama ir modeliuodama
Situacija. Todél Siam procesui sckmingai vykti reikia aukstos vadybininko kompetencijos, aplinkos
pazinimo, patikimos informacijos (Paliulis, Chlivickas, Pabedinskaite, 2004).

1.4. Strategijosir jy lygiai

Dauguma imoniy kuria savo planus ateic¢iai. Jos planuoja strategijas. Taciau be suplanuoty ir
numatyty strategijoje veiklos pokyciy daznai vyksta ir neplanuoty pokyciu. Dél Sos priezasties redli
imonés igyvendinta strategija skirsis nuo iS anksto suplanuotos strategijos. Pagrindiné strategijos
formavimo idé¢ja — rasti tinkamiausia buda, padedantj organizacijai pasiekti geriausiy rezultaty
didinant bendra savo verte.

Imonés strategija apibidinama kaip esminé jmonés plétros kryptis, nes jos pagrindu toliau
organizuojama kasdieniné imonés velkla. Strateginés kryptys detalizuojamos konkretiems laiko

tarpams. Kiekvienaimoné, galvojanti apie ateiti, turi kurti savo strategija.
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Mokslinéje literatiiroje iSskiriami keturi arba penki hierarchiniai strategiju lygiai. Vadybinéje
praktikoje dazniausiai apsiribojama tik trimis pagrindiniais lygiais - korporacine (bendraja), versio
vieneto ir funkcine strategijomis (Zr. 4 pav.).

Korporacine
sSrategija

Verdo strategija

Funkcinés strategijos

Darbo (operacinés) strategijos

4 pav. Strategiju lygiai

Sdltinis: Jucevigius R. (1998). Strateginis organizaciju vystymas. Vilnius: Pasaulio lietuviy kultaros, mokslo ir
Svietimo centras

Korporacine (bendroji) strategija — tai visos organizacijos ateities perspektyvy nustatymas. Ja
paprastai kuria stambios organizacijos, uzsiimancios diversifikuota veikla, turincios dukterines firmas
jvairiose teritorijose, jungiancios savyje gana daug biznio vienety (Zakarevicius, 2003). Si strategija
naudojama norint numatyti verslo sritis, kuriose imon¢ tikisi konkuruoti, taip pat nustatyti bendra
Krypti visiems verslo vienetams.

Pagrindiné korporacinés strategijos paskirtis (Jucevicius, 1998):

@ parinkti ir valdyti biznio vienety rinking;

@ sujungti ir koordinuoti savarankiSky, ypa¢ susijusiy biznio vienety strategijas;

@ nustatyti resursy isigijimo ir paskirstymo atskiroms veikloms politika ir prioritetus.

Verslo vieneto strategija — tai atskiros, gana aiskiai apibréztos organizacijos dalies arba veiklos
rusies strategija. Pavyzdziui, -imonés filialo strategija arba atskiro produkto gamybos ir pardavimo
iISvystymo strategija. Verslo vieneto strategijos paskirtis yra igyti konkurencini pranasuma savojoje
veikloje (Zakarevicius, 2003; Bosas, 2002). | verdlo strategija galima Ziareéti kaip i labiau integruota
konkurencijos strategija. Taciau skirtumas tas, kad konkurenciné strategija pagrista firmos elgsena
rinkoje, o verso strategijoje nemazai démesio skiriama vidiniy procesy ir veikly koordinavimui ir ju
efektyvumui (Jucevicius 1998).

Funkcinés strategijos apibtdina organizacijoje vykstanciy funkciniy procesy (gamybos,
technologijos, finansy, personalo, marketingo) strategijas. Akivaizdu, kad Sios strategijos turi buti
tarpusavyje suderintos, papildyti viena kita ir juy integruota visuma yra korporaciné arba verso
vieneto strategija.

Funkcinés strategijos formuojamos, siekiant palaikyti pagrindine — verslo strategija, nes jokia
integruota, visuminé veikla, kuria siekiama patenkinti vartotoju poreikius, negalima, neatliekant

daugelio skirtingy veiksmy. Sios strategijos formavimui didele jtaka turi verslo vieneto vadovai, nes
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jie tiesiogiai suinteresuoti ne tik kiekvienos funkcinés veiklos efektyvumu, bet ir geriausiu Siy veikly
suderinimu.

Strategijos funkcinése veiklose svarba didinair tai, kad Sios funkcijos paprastai integruoja gana
skirtingy struktairiniy padaliniy veiksmus, yra atsakingos uz ju aprapinima arba naudojima. Todél,
norint Siai visumai suteikti veiklos prasminguma ir sistemiskuma, reikalinga tam tikra strategija, o ne
tik paprastas veiklos organizavimas ir koordinavimas.

Pagrindinés funkcinés strategijos yra Sios:

@ gamybos;

@ novaciju;

@ finansuy;

@ personalo ar Zmogiskujy resursy vystymo;

@ marketingo.

Darbo (operacines) strategijos kuriamos strategiskai svarbioms atskiry struktiriniy padaliniy
veiklos uzduotims atlikti. Sios veiklos uzduotys apima: gamybos padalinius, pardavimu regionus,
paskirstymo padalinius, reklama, pirkimus, atsargy kontrolg, transportavima ir sandéliavima. Nors ir
gali atrodyti, kad Siame lygmenyje nusprendziami strateginiai uzdaviniai, taciau net maziausias
organizacijos vienetas, siekiantis bati efektyvusir reikalingas, turi sukurti savo strategija.

Strategiju yra labai daug ir jvairiy. Suprantama, jog jos visos negali tikti visoms imonéms be
iSmties ir tuo patiu metu. Siame magistro darbe formuojamos verslo vieneto strategijos, todél jas

placiau iSanalizuosime sekanciame skyriuje.
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2.VERSLO VIENETO STRATEGIJOSFORMAVIMO PRINCIPAI
2.1. Verdlo vieneto strategijos esmeé

Verslo dtrategija, kartais vadinama konkurencine dtrategija arba tiesiog strategija, yra
apibréziama SeSiais elementais arba dimensijomis. Pirmigji keturi yra tailkomi versiui, kuris gali bati
vienintelis organizacijoje. Likusigi du yra ijterpiami tuomet, kai verslas egzistuoja organizacijoje
kartu su kitais verslo vienetais. Verdo strategijos specifikacija susideda i$ apibréZimy (Aaker, 2001):

1. Produkto rinka, kuriame kuriamas verslas. Versdo apimtys yra apibréziamos produktais,
kuriuos firma sitlo; rinkomis, kuriose nori dalyvauti; konkurentais, su kuriais pasirenka varzytis ir
kuriuy nori vengti; ir jos pacios vertikalia integracija. Kartais, svarbiausi verslo apiméiuy sprendimai
yra susije su tuo, kokiy produkty ar segmenty vengti, kadangi toks sprendimas gali riboti resursus,
galincius atne&ti sckme kitose srityse.

2. Investavimo lygis. Verta susikurti samprata apie Sias alternatyvas:

investuoti | imonés augima (jeiti i produkto rinkas);

investuoti | dabartinés pozicijosiSlaikyma;

minimizuoti investicijas;

atgauti kiek galima daugiau ¢Sy likviduojant ar perleidziant versla.

3. Funkcines strategijos, reikalingos konkuruoti pasirinktoje produkto rinkoje. Specifinis
konkuravimo kelias visada bus charakterizuojamas viena ar daugiau funkciniy strategiju: produkto
linijos strategija; komunikacijos praneSimy strategija; kainos strategija; platinimo strategija; gamybos
strategija; informaciniy technologiju strategija; segmentavimo strategija; globali strategija; internetas.

4. Strategijos aktyvai ar kompetencija, kurios sudaro strategijos pagrindg ir suteikia tvirtg
konkurencin; pranaSumy. Strategijos kompetencija — tai ka verslo vienetas daro ypatingai gerai,
pavyzdziui, gamyba ar reklama, kuri strategiSkai svarbi Siam verslui. Strategijos aktyvai — tai
iStekliai, kaip prekés zenklas ar pastovis pirkéjai, kurie yra stipris palyginti su konkurenty.
Formuojant strategija, reikia atsizvelgti i kaing ir jvykdomuma kuriamy aktyvy ar kompetenciju,
kurie bus konkurencinio pranasumo pagrindas.

Sudeétiniai verslai.

Dauguma moderniy verslo vienety turi bendra valdymo sistema. AukSciausiame lygmenyje tai
galéty bati grupe skirtingy padaliniy, uZsiimangiy skirtingais verdais. Zemiausiame lygmenyje, tai
galéty reiksti vieng produkta, kuris baty pristatomas | grieZtai segmentuotas rinkas, ar produkty
rinkinys, pristatomas i bendra rinka. Bet kokioje situacijoje, yra jvedama verslo strategijos koncepcija

verslo vienetams ir yrareikalingi du papildomi strategijos komponentai:
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5. Resursy tarp verslo vienety paskirstymas. Finansiniai resursai bei nefinansiniai resursai
(masinos, iranga, Zmonés) turi bati paskirstyti. Net ir mazai organizacijai resursy paskirstymas yra
strategijos pagrindas.

6. Snergetiniy efekty versle kirimas — verslo vienety, kurie paremia ir papildo vienas kitq,
karimas. Logiska, kad sudétinés verslo organizacijos, kurios gali pasiekti sinergetinio efekto, turés
privalumy pries tas, kurios ignoruoja ar nesugeba pasiekti sinergijos.

Vis SeS strategijos koncepcijos elementai gali bati suglausti i tris pagrindinius elementus (5

pav.)

Verslo strategija

|

Produkto—rinko_sin\_/estavimo . . K onkurencinis pranasumas
sprendimai Funkcinés strategijos Aktyvaifkompetencijos
Produkto-rinkos apimtis - Produkto Sinergija
Investavimo intensyvumas - Kainos
Resursy tarp verslo vienety - Paskirstymo
paskirstymas - Ir.pan.

5 pav. Verdo strategija

Sdtinis: Aaker, D.A. (2001). Developing Business Strategies. New York - Chichester - Weinheim - Brisbane -
Singapore - Toronto: John Wiley& Sons, Inc.

Strateginis verslo vienetas (SVV) — tai bet kuris organizacijos vienetas, kuris turi (arba turéty
turéti) apibréZta verdo strategija ir vadybininka, atsakinga uz pardavimus bei pgjamas (Aaker, 2001).
S koncepcija buvo suformulucta tam, kad verslo vienetai bty labiau autonomiski ir tam, kad
strategijos karimas biity maziau centralizuotas.

Verdo vieneto, arbatiesiog — verslo strategijos — paskirtis — jgyti konkurencinj pranaSuma pries
konkurentus konkrecioje verslo veikloje. Kuriant verslo strategija, tenka realizuoti keturis
pagrindinius uzdavinius (Jucevicius, 1998):

1 Suteikti visai veiklai prasminguma. Tai yra suformuoti misija, vizija bei tikslus ir Sig
visuma komunikuoti strateginio proceso dalyviams.

2. Atlikti strateginés ir operatyvinés situacijos analizg. Tam tikslui reikia surinkti
informacija iS aplinkos ir nustatyti galimybes bei potencialia grésmg.

3. Parinkti tinkama strategija, suformuluojant pagrindini konkurencinio pranasumo igijimo
principa — per zemesng kaina, diversifikacija, koncentracija i viena veikla ar Sy aternatyvy
derinima.

4. Numatyti veiklos akcentus, kuriais bus remiamasi, siekiant igyti konkurencini pranaSuma:
kaina, novatoriSkuma, lankstuma, Zmogiskuosius resursusiir kt.

Verdlo vieneto strategija veikia jvairas veiksniai ir Siy veiksniy visuma pavai zduota 6 paveiksle.
IS jo matyti, kad lemiama jtaka jos formavimui turi organizacijos ir verslo vieneto misija, bendra

korporacijos strategija.
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Vidiné aplinka

1Soriné aplinka

Vidinés jtakos
arupés

1Sorinés jtakos
arupeés

Korporacijos Istorijair
misiia patirtis
\ A /
__»| Verdovieneto > Versio > Verslo
misiia stratediia stratediia
> Korporacine
strateqiia .
Veiklos <
rezultatai

6 pav. Veiksnial, darantys jtaka verslo vieneto strategijai

Sdltinis: Jucevigius R. (1998). Strateginis organizaciju vystymas. Vilnius: Pasaulio lietuviy kultiros, mokslo ir
Svietimo centras

Verslo vienetas turi tas pacias itakos grupes, kaip ir visa organizacija, taciau ju itaka ir svarba
yra skirtinga. Kai kurios jtakos grupés, korporacinei strategijai praktiskai neturincios jtakos, ¢ia gali
buti gana svarbios. Tai pasakytinatiek apie iSorines, tiek apie vidines jtakos grupes.

Ivairiis autoriai (Jucevicius, 1998) iSskiria tokius pagrindinius strateginius akcentus, kuriuos
turi realizuoti jmones, siekian¢ios konkurencinio pranaSumo: kokybe, tyrimus ir inovacijas,
ZmogiSkyju resursy valdyma, lankstuma. Ne maZiau svarbi ir organizacijos reputacija, Kuri
Siuolaikiniame verdle gali bti esminis pranaSumo veiksnys.

Tam, kad strategija bty naudinga priimant sprendimus, ji turi turéti elementus, kurie aiskiai
apraso imonés tikslus ir kryptis, kuriomis pastarigji bus jgyvendinti. Siam tikslui pasiekti yra daug
bady, kuriuos gali pasirinkti vadybininkas, taciau kiekviena nuosekli strategija turi turéti keturis
komponentus. Visy pirma, ji turi turéti aisky ilgalaikiy tiksly rinkini. Antra, ji turi apibrézti imonés
galimybes, numatomus sitlyti produktus, siekiamas uzkariauti rinkas ir pagrindines veiklos Sakas.
Trecia, strategijaturi aiskiai konstatuoti numatomus igyti konkurencinius pranasumusir ju iSlaikyma.
Ir ketvirta, strategijaturi aiskiai suvokti iSorés salygas, kurios leisty pasiekti konkurencini pranasuma
pasirinktoje konkuravimo aplinkoje (Saloner, Shepard, Podolny, 2001).

2.2. Organizacijosmisijosir tiksly formulavimas

Misija — pagrindiné organizacijos paskirtis, aiskiai apibréZta organizacijos gyvavimo priezastis,
kurios pagrindu sukuriami organizacijostikslai (JIrokmuaos, 2000).
Misijos formuluoté sudaro galimybe darbuotojams suvokti savo darbo tiksla ir dalyvavimo

vykdant jmoneés planus prasme. Tai nuosekliai didinajsipareigojimusir paskatas.
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Imonés paskirties formuluote sudaro dvi svarbios dalys, apibadinanc¢ios verslo esme ir imonés
filosofija. Sios dalys yra vienodai svarbios. Pirmoji misijos dalis tiksliai apibréZia imones esme.
Vartotojy grupiu, pagrindiniy produkty, paslaugy, rinky ir pagrindinés technologijos iSaiSkinimas yra
svarbiausias dalykas, nes ju deriniai apibadina imonés versla. Antrasis misijos elementas yra imonés
filosofija. Filosofija apibudina imonés kultara. Ji tiksliai nusako pagrindinius siekius, isitikinimus,
vertybes. Imonés filosofija paaiskina, kaip plétojamas verslas ir priimami sprendimai. Svarbiausia
filosofijos formulavimo taisyklé — akcentuoti stipriausias imonés ir vadovybés savybes ir neminéti
trakumy.

Néra jokiy bendru ar apibrézty reikalavimy, kaip turéty bati suformuluota jmonés misija
Ivairis autoriai skirtingai vertina, kurie elementai turéty jeiti | misijos formuluote, ta¢iau svarbiausi
elementai yra Sie (Vasiliauskas, 2001):

1. Vartotojai - kas yra (bus) imonés vartotojai ?

2. Prekés ar paslaugos - kokios pagrindinés prekées?

3. Poreikiai - kokia nauda prekés (pad augos) duos?

4. Rinkos - kur bus konkuruojama?

5. Technologija - kokiu biadu bus tenkinami poreikiai?

6. Filosofija - kokiomis pagrindinémis vertybémis bus remiamasi ?

7. Tikslai - daznai nurodoma, kokie pagrindiniai tikslai - augimo, pelno ar kiti.

8. SaviraiSka - pozitiris i save pati. Dazniausiai tai parodoma jvertinus savo privalumus.

9. Darbuotojai - koks pozitiris i darbuotojus?

Zinoma, ne bitinai visi Se elementai turi atsispindéti formuluotéje, tatiau geriau kai misijoje
placiau iSreiksti jvairas akcentai.

Misijos formuluoté turi bati visuotinai suprantama ir aiski. J turi bati paraSyta visems
suprantama kalba. Trikstant aiskumo, gali iskilti painiava véliau kuriant firmos tikslus, suderintus su
misijos formuluote. Ji turi bati jtaigi, kad daryty jtaka individy elgsenai visose firmos veiklos srityse,
taip pat turi atspindéti organizacijosisskirtinuma ir turi remtis objektyviu firmos stiprybiy ir silpnybiu
pripazinimu. Formuluotés teiginiai turi bati realas ir jgyvendinami. Ji turi buti gana lanksti,
atsizvelgiant | galimus poslinkius aplinkoje. Ji turi atsakyti i tokius pagrindinius klausimus:

1. Kokie vartotojy poreikiai bus patenkinti?

2. Kokia preké tuos poreikius tenkins?

3. Kokius vartotojus norime patenkinti?

4. Kokius turime konkurencinius pranasumus?
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Tiksly parinkimas. Imonés tikslai yra jos misijos sukonkretinimas, jos veiklos orientyras ir
vertinimo kriterijus (Sveliene, 2004). Jie naudingi dél trijy pagrindiniy priezastiy (Palubinskas,
1997):

1. Jeaiskial nusako, kasir kadaturi buti pasiekta;

2. Kai tikslal iSkelti, jie tampa veiklos vertinimo matais,

3. Logiski tikslai naudingi kaip darbuotojy motyvatorius.

Tikdlai turi bati tinkami, iSmatuojami laiku, pasiekiami, priimtini, lankstas, skatinantys ir
suprantami. Vadovybé turi biti jSipareigojusi ju siekti, juos nustatant turi dalyvauti Zmonesir jie turi
buti tarpusavyje susij¢ (Palubinkas, 1997).

Tinkamumas. Kiekvienas tikslas turi skatinti jmone vykdyti jos misija. Tikslas, kuris prie to
neprisideda yra neproduktyvus.

ISmatuojamumas. Tikslai visuomet turi nurodyti, kas turi bati atlikta konkreciais terminais.
Imoneés turi iSkelti keleto tipy tikslus: ilgalaikius, vidutinio laikotarpio ir trumpalaikius tikslus.

Ilgalaikiai tikdai nustatomi pirmiausia. llgalaikiai tikslai - tai planavimo horizontas (Meckos,
Anbept, Xemoypy, 1995). Jie apima keleriy mety (paprastai 5 mety) ar net keliy deSimtmeciu
laikotarpius. llgalaikiai tikslai nustatomi siekiant parodyti, kokiy rezultaty laukiama per imonés
ilgiausia planuojama laikotarpi.

Vidutinio laikotarpio tikslai nustatomi po to, kai nustatyti ir ilgalaikiai, ir vidutinio laikotarpio
tikslai. Jie apima laikotarpius nuo vieneriy iki penkeriy mety. Tai ilgalaikiy tiksly dalis, kuri gali bati
nuosekliai pasiekiama per trumpa laikotarpi.

Trumpalaikiai tikslai iskeliami tik po to, kai nustatyti ir ilgalaikiai, ir vidutinio laikotarpio
tikslai. Trumpalaikiai tikslai yra labai konkretts, iSmatuojami ir pasiekiami. Jie nurodo greitj kuriuo
imonei reikia judéti pirmyn numatytu kursu, ir siekiama veiklos kokybe. Jie gali apimti veiksmus,
kuriuos reikia baigti per keletg dieny, savai¢iy ar ménesiy. Sie tikslai gali daZnai keistis, nes kuo
specifiskesnées uzduotys, tuo dazniau jos kinta. (Palubinskas, 1997).

Kitas reikalavimas formuluojant tikslus yra tai, kad tikslai turi bati pasiekiami. Tada jie didina
organizacijos efektyvuma, kadangi daugelis Zmoniy nori greic¢iau matyti darbo rezultatus.
Pasiekiamumas reiskia, kad ir i vidines, ir | iSorines jégas atsizvelgta, ir tai, ko tikimas bus atlikta
numatytu laiku. Jeigu tikslai nepasiekiami, tai Zmoniy motyvacija silpna, kas ir blokuoja seckme
(Meckon, Anbeprt, Xemoypy, 1995).

Tikslai pasiekiami tik tada, jei jie yra priimtini imonés Zzmonéms, savininkams, vartotojams bei
visuomenei. Jei tikdas nesusietas su vertybiy sistema, geriausiu atveju jis nebus pasiektas, o
blogiausiu — atmestas.

Tikglai turi bati ir tarpusavyje vienas kitq palaikantys. Taigi veiklair sprendimai, siekiant vieno
tikslo, neturi trukdyti siekti kito tikdo (Seilius, 1998).
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2.3. 1%orinés aplinkos analizé

Strategijos kurimas ar apzvalga logiSkai prasideda nuo iSorinés bei iSoriniy veiksniy, kurie gali
itakoti strategija, analizés. ISorinés analizés procesas negali pasibaigti vien tik pagia analize. Sis
procesas turi biti motyvuotas noru itakoti strategija, generuoti ar nustatyti strategijos pasirinkimus
(Aaker, 2001).

Svarbiausias organizacijos tikslas — tenkinti vartotojuy poreikius ir gauti nauda. Ar organizacija
pasieks savo tikslus, ar jos veiksmai bus efektyvis, daug priklauso nuo to, kaip ji orientuojasi
iSorinéje aplinkoje.

Organizacijos iSorine aplinka laikytina visuma veiksniy, esanc¢iy uz jos riby ir galin¢iy vienokiu
ar kitokiu budu daryti jtaka jos veiklai, siekiant savy tiksly (Jucevicius, 1998).

ISorés veiksniy analizés procese nustatomi ir iStiriami jmonés iSorinés aplinkos veiksniai bei
ivertinamas juy galimas poveikis strateginei veiklai bei organizacijos sckmei. ISorés veiksniy analize
apima ne tik esamy veiksniy tyrima, bet ir tu veiksniy kitimo tendencijy iSaiskinima, siekiant
numatyti verslo galimybes ir grésmes, dypincias iSorés aplinkos permainose.

Organizacijos iSorinés aplinkos analizé turi atsakyti i Siuos pagrindinius klausimus:

@ kokie pasikeitimai iSorinéje aplinkoje daro itaka organizacijos strategijai ?

@ kokie veiksniai teikia didziausias galimybes siekiant numatyty organizacijos tiksly?

@ kokieveiksniai gali kelti pavoju organizacijos strategijai?

Sparciai plintant technologijoms imonei svarbu turéti plana, numatanti ne tik galimos aplinkos
permainas, bet ir prisitaikanti prie aplinkos. I1Soriniy veiksniy analizé apima ne tik esamy veiksniy
tyrima, bet ir ty veiksniy tenkinima, tendenciju iSaiskinamuma. Tai jvertindama organizacija igyja
realy pranasuma, nes ji parengia keleta priimtiny sprendimy ir atmeta tai, kas neatitinka jos galimybiy
(Palubinskas, 1997).

ISorinés aplinkos analizé padeda jvertinti esamas ir ateities permainas bei ju poveikj imonei, kas
igalina jgyti realy pranasuma tiek konkurencinéje kovoje, tiek ieSkant nauju rinku, tiekéjuy ir
vartotoju. I13orinés aplinkos analizé padeda galvoti apie ateitj ir planuoti jvykius, o ne eikvoti laika
atsirandancioms problemoms, kas neleisty siekti galutiniy tiksly. Si analizé padeda vadovams
atpazinti gresmes ir nukreipti veikla prieSjas, dar iki krizés pradzZios.

ISoriné analizé susideda S keturiy komponenty: pirkéju analizés, konkurenty analizés, rinkos

analizésir aplinkos analizés (Aaker, 2001).
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2.3.1. Klienty analizé

Kuriant imonés strategija, svarbu yra suprasti savo klientus, parengti toki klienty skatinimo
mechanizma, kuris padéty ilgam laikui prisitraukti pastovia savo klientira. Kadangi Klientai turi
gaimybe pasirinkti tiekéjus, reikia susieti konkurencijos strategija ir klienty strategija (Vasiliauskas,
2001). Autorius Koch (2003) teigia, kad imonel svarbiausia yra suzinoti, ka apie ja mano klientai bei
patenkinti ju poreikius. ISorinés aplinkos analizg jis sitilo pradéti nuo klienty analizés ir teigia, kad
reikia ,jaudintis dél pirkéju, o ne dél konkurenty“. DaZnai strategijos srities konsultantai nori
iSanalizuoti konkurentus tik dél to, kad tai buty gerai padaryti, bet ne dél svarbiy klausimy, i kuriuos
reikety atsakyti. PanaSas ,tyrimai* paprastai veda link didziulio pinigy ir laiko Svaistymo (Koch,
2000, 2003).

Paskutiniu metu aktyviai propaguojama klienty valdoma imon¢, kuri pasizymi Siomis
ypatybémis (Vasiliauskas, 2004):

@ kliento supratimas. Tam tikslui renkama jvairiapusi¥ka informacija apie klientus. Siy
duomeny analiz¢ leidZiaiSsiaiSkinti motyvus, kodel klientai pasirenka imone, o ne konkurentus,

@ reakcija i kliento reilkmes. Imonés teigiamas jvaizdis kuriamas remiantis nuostata, kad
svarbiausias kriterijus yra klienty aptarnavimas laiku ir kokybiSkai;

@ veiklos su Klientais kokybés skatinimas. Y patingas déemesys skiriamas produkcijos kokybés
ir klienty aptarnavimo kontrolei. Be to, atliekama nuolatiné konkurenty produkcijos kokybés ir kainy
palyginamoji analize.

Pasak Aaker, klienty analizé apima tris aspektus (zr. 7 pav.): rinkos segmentacija, Klienty
motyvacijos analize ir nepatenkinty poreikiy tyrima (Aaker, 2001).

RINKOS SEGMENTACIJA
KasyradidZiaus klientai? Kurielabiausiai pelningi?
Kurie yrasvarbiaus potencialts klientai?
Pagal ka rinka gali biiti segmentuota i grupes, kurioms reikéty unikalios verslo strategijos? Segmentavimas
pagal:
pelno siekima;
vartojimo lygi;
naudojima;
organizacijostipa;
geografing padéti;
pirkéju lojaluma;
jautruma kainai.
KLIENTU MOTYVACIJOS ANALIZE
Kokius produkto/serviso elementus klientai |abiausiai vertina?
Kokie yraklienty siekiai? Ka jie perkais tikro?
Kaip skiriasi segmentai motyvacijos prioritetais?
NEPATENKINTUY POREIKIU TYRIMAS
Kodeél kai kurie klientai nepatenkinti?
Kokie yra nepatenkinti pirkéju poreikiai?
Ar Sie nepatenkinti poreikiai yra konkurenty varzymosi objektas?

O O0OO0OO0OO0OOo

(o]

7 pav. Klienty analizé
Sdltinis: Aaker, D.A. (2001). Developing Business Strategies. New Y ork: John Wiley& Sons, Inc., p. 43.
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Rinkos segmentacija bendriausiu atveju suprantama kaip specifiniu klienty grupiu (rinkos
segmenty), kuriy kiekviena skirtingai reaguoja i imonés strategija, iSskyrimas (Vasiliauskas, 2004).
Rinkos segmentacija daZnai yra visa esmé, kuriant patikima konkurencini pranaSuma, paremta
diferenciacijos, maziausios kainos ar fokuso strategija (Aaker, 2001). Rinkos segmentacija formaliai
yra loginés Klasifikacijos operacija, ka klienty aibé suskaldoma i grupes pagal parinktus
klasifikacijos pozymius.

Identifikavus Klienty segmentus, kitas zingsnis yra iSstudijuoti ju motyvacijas. kas lemia ju
apsisprendima? Kaip Sis apsisprendimas skiriasi tarp segmenty? Imonei naudinga susiraSyti visus
segmentus ir jy motyvacijos prioritetus. Kai kurios klienty motyvacijos jtakoja imonés strategijos
sudaryma (Aaker, 2001).

Paskutinis klienty analizés etapas — nepatenkinty poreikiu tyrimas. Nepatenkinti poreikiai — tai
tokie pirkéju poreikiai, kuriu nepatenkina rinkoje esantys produktai. Nepatenkinti poreikiai yra
strategiSkai svarbis, kadangi jie sukuria galimybes padidinti uzimama rinkos dalj, isiverzti i rinka ar
sukurti nauja rinka. Tuo paciu metu jie yra ir grésmés imonei, nes tai gali bati konkurenty svertas
isitvirtinant rinkoje.

2.3.2. Konkurenty analize

Mokslingje literattiroje konkurenty analizei skiriama labai daug démesio. Pateikiamos jvairios
ju tyrimo metodikos. Autorius Aaker sitilo konkurenty analize atlikti dviem aspektais: nustatyti

esamus konkurentus bei potencialius konkurentusir atlikti konkurenty jvertinima (Zr. 8 pav.).

KASYRA KONKURENTAI?
Su kuom jiis paprastai konkuruojate? Kurie konkurentai varzosi intensyviausi? Maziau intensyvis, taciau
vis dar rimti konkurentai? Kas gamina pakaitalus?
Ar galima Siuos konkurentus sugrupuoti pagal vertes, kompetencijas ir/arba strategijas?
Kokie galimi potencialiis konkurentai? Kokie barjerai trukdo jeiti i rinka?
KONKURENTU IVERTINIMAS
- Kokiejy tikdlai ir strategijos? Kokius isipareigojimus jie prisiéme? Kokie iS¢jimo iS rinkos barjerai?
Kokiaju kainos struktara? Ar jie turi kainos privalumy ar trakumy?
Kokiajy jsivaizduojamair esama strategija?
Kurie konkurentai laikui bégant yra patys sekmingiausi/nesckmingiausi? K odél?
Kokios stiprybésir silpnybeés kiekvieno konkurento ar ju grupiy?
Kokius svertus (miisy strategines silpnybes ar pirkéjuy problemas ar nepatenkintus poreikius) panaudoje
konkurentai galéty jeiti i rinka ar tapti svaresniais varZzovais?
Ivertinti konkurentus su pagarba ju vertybéms ir kompetencijoms. Sudaryti konkurenty stiprumo lentele.

8 pav. Konkurenty analizé
Sdltinis: Aaker, D.A. (2001). Developing Business Srategies. New Y ork: John Wiley& Sons, Inc., p. 57.
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Pagrindines strategines konkurenty grupes tikslinga analizuoti remiantis Porter strateginiu
konkurenty grupiy matrica pagal du kintamuosius — produkcijos kokybe ir pardavimy apimtis (zr. 9
pav.). Tai leisissiaiskinti, kokie konkurentai veikia rinkoje, kokios yrajy gamybos rezultatyvumo bei
pardavimy apimties didinimo galimybés. Taip pat nustatoma, kokiomis konkuravimo strategijomis
vadovaujasi konkurentai Siuo metu, kokie ju privalumai ir trakumai lyginant su analizuojama imone
(Pabedinskaite, Barilaite, 2002).

Kokybeé

Aukdta ‘

Zema

Mazos Didelés Apl mtys

9 pav. Strateginiy grupiy matrica pagal du kintamuosius: kokybe ir veiklos apimtis (raidemis
pazymeti atskiri salyginiai konkurentai)
Sdltinis: Jucevigius R. (1998). Strateginis organizacijy vystymas. Kaunas: Pasaulio lietuviy kultiros, mokslo ir
Svietimo centras, p. 201.

Porter strateging grupe apibtidina kaip tiesioginius konkurentus, panaSius savo strategija ir
padétimi rinkoje. Paprastai kuo artimesnés yra strateginés grupés brézinyje, tuo didesné konkurencija
tarp verdo dalyviy. Ir atvirkCiai, organizacijos ar ju strateginés grupés, toli nutolusios viena nuo
kitos, beveik nekonkuruoja tarpusavyje.

Strateginiy grupiu matrica yra svarbus, bet nepakankamas konkurenty analizés metodas.
Detaliau konkurentus galima analizuoti naudojant konkurencinio profilio analizg. Atliekant
konkurencinio profilio analize, istiriami pagrindiniai sckmés veiksniai, ir paga kiekviena ju
jvertinama organizacijos padétis konkurenty atZvilgiu. Konkurencinio profilio analizé atliekama Siais
etapais (Palubinskas, 1997):

1 etapas. Organizacija nustato kelis jos sckmei tkio Sakoje svarbius veiksnius; jie tampa
kriterijais, kuriaisremiasi analizé.

2 etapas. Kriterijai jvertinami pagal ju svarbuma organizacijos sckmei. Bendra Siy visy veiksniy
reikSmingumo koeficienty suma visuomet turi bati lygi 1,0.

3 etapas. Sudaroma vertinimo skalé.

4 etapas. Organizacija pagal pasirinktus kriterijusjvertina pati save, paskui — konkurentus.

5 etapas. Kiekvienas veiksnio jvertinimas balais dauginamas iS to veiksnio reikSmingumo
koeficiento. Taip pat apskaiciuojamas veiksnio svertinis balas.
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6 etapas. Svertiniai balai sudedami, gaunamas skaitmeninis konkurento profilis.

Aisku Siai andizei budingas neiSvengiamas subjektyvumas parenkant Kriterijus, nustatant
veiksniy reikSmingumo koeficientus bel jvertinimo metodika. Nepaisant Siy trakumy, analizé leidzia
organizacijai nustatyti jos pacios konkurencing padéti. J taip pat padeda organizacijai nustatyti
veiksnius, rodancius konkurenty silpnybes, ir pakreipti savo strategijas siekiant iSnaudoti Siuos
varzovy trikumus (Palubinskas, 1997).

2.3.3. Rinkos analizé

Rinkos analizé turi du pagrindinius tikslus. Pirmasis yra nustatyti rinkos (rinkos dalies)
patraukluma esamiems ir basimiems dalyviams. Ar vidutiniskai konkurentai gauna patraukly pelna,
ar praranda pinigus? Jei rinka tokia sudétinga, jog visi praranda pinigus, tai ne vieta pinigu
investavimui. Kitas rinkos analizés tikslas yra suprasti rinkos dinamika, t.y. sugebéti jZvelgti gréesmes
ir galimybes ir panaudoti atitinkama strategija (Aaker, 2001). Rinkos analizé turi susidaryti iS rinkos
dydzio, augimo, pelningumo, kainos struktiros, kanaly, tendenciju ir esminiy sckmés veiksniy tyrimy
(zr. 10 pav.).

DYDISIR AUGIMAS
Kurios rinkos dalys yra svarbios ir kurios yra potenciaiai svarbios? Koks ju dydis ir augimo
perspektyvos?
Kurios rinkos dalys nyksta ar greitai pradés nykti? Kaip greitai?
Kokios jégos valdo pardavimy tendencijas?
PELNINGUMAS
Kiekvienai pagrindinei rinkos daliai reikia apsvarstyti:
- Artai taverdo sritis, kurioje vidutiniskaimoné gali uzdirbti pinigy?
Kaip intensyviai konkuruoja rinkoje esancios firmos? [vertinti potencialiy naujoky ir produkto pakaitaly
grésme.
Kur slypi tiekéju ir pirkéjy deréjimosi galia?
- Ar patraukli/pelningarinkair jos dalys dabar ir ateityje?
KAINOS STRUKTURA
Kokie jvairiy konkurenty pagrindiniai kainosir pridétinés vertés komponentai?
PASKIRSTYMO SISTEMOS
Kokie aternatyviis paskirstymo kanalai? Kaip jie kei¢iasi?
RINKOS TENDENCIJOS
Kokios tendencijos rinkoje?
SVARBIAUSI SEKMES VEIKSNIAI
Kokie yra svarbiausi sckmés veiksniai, vertybés ir kompetencijos reikalingi sekmingam konkuravimui?
Kaip Siedalykai keisis ateityje?

10 pav. Rinkos analizé
Saltinis: Aaker, D.A. (2001). Developing Business Strategies. New Y ork: John Wiley& Sons, Inc., p. 57.

Rinkos analizés pradinis etapas yra jos dydZio nustatymas (bendras pardavimy lygis). Kartais
labai svarbu Zinoti ne tik visos rinkos dydi, bet ir jos atskiry daliy. Duomenys Siai analizei gali bati
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gauti i8 valstybiniy Saltiniy ar prekybiniy asociacijy. Kitais duomeny Saltiniais galéty bati publikuoti
finansiniai rodikliai, pirkéjai ar net patys konkurentai.

Be esamos rinkos, naudinga jvertinti potencialia. Naujas vartojimas, naujos pirkéju grupés ar
daznesnis vartojimas gali dramatiskai pakeisti rinkos dyd; ir perspektyvas. Savaime suprantama, kad
reikia ne tik jvertinti potencialia rinka, bet ir turéti vizijas ir programas kaip ta rinka iSnaudoti.

Nustacius rinkos ir jos svarbiausiy sudedamuyju dydi, démesys krypsta i rinkos augimo tempa.
Koks rinkos dydis bus ateityje? Jei visa kita iSlieka konstanta, augimas reiSkia daugiau pardavimy ir
pelno, net ir nepadidinus rinkos dalies. Taip pat jis gali reik&ti maZesnj kainos spaudima, kai paklausa
auga greiciau uz pasitla, o konkurentai nesidomi kainy kélimu. PrieSingai, mazéjanti rinka gali reiksti
sumazéjusius pardavimus ir daznai didéjantj kainos spaudima, kadangi imonés stengiasi iSlaikyti savo
maZzéjancios rinkos dalj.

Strategijos pasirinkimas atrodyty paprastas: identifikuoti mazéjancias rinkas ir vengti investuoti
arba maZinti kapitala jose; bei identifikuoti augancias rinkas ir padidinti investavima jose. Taciau
realybéje tai nérataip paprasta. Pavyzdziui, mazéjanti produkto rinka gali bati tikra galimybé imonei,
kadangi jos konkurentai | maZzéejancia rinka stengsis neinvestuoti.

Jau daugeli mety, nagrinéjant konkurencineg aplinka, remiamasi Porterio penkiuy konkurenciniy
jégu modeliu (zr. 11 pav.). Konkurencija rinkos ekonomikoje yra svarbiausias veiksnys. Todél
imongés, norédamos issilaikyti, turi atkreipti demesj | konkurencija.

Modelio esmé ta, kad konkurencing aplinka kuria ne tik, o daznai ir ne tiek tiesioginiai
konkurentai, bet ir tie rinkos subjektai, kurie iS pirmo zvilgsnio su konkurencija neturi nieko bendro.
Pavyzdziui, pirkéjasir tiekéjas. Atkakliausia konkurencija vyksta tarp organizacijy, sitilanciy toki pati
ar panady produkta (paslauga), tai yratarp tiesioginiu konkurenty (Jucevicius, 1998).

Potencialis
konkurentai
o Nauju konkurenty
Derybinis iéiimo arésmeé
tiekéju \ 4
. .. audimas . . .
Tiekéjai ¥ o Esami P Klientai
konkurentai Derybinis
A klienty
Produkty pakaitaly spaudimas
arésmeé
Pakaital ai

11 pav. Porter penkiy konkurenciniy jégy modelis

Sdltinis: Jucevigius R. (1998). Strateginis organizaciju vystymas. Kaunas: Pasaulio lietuviy kultiros, mokslo ir
Svietimo centras, p. 198.
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Modelis nustato penkias bazines jégas, darancias itaka i organizacijos veikla (Aaker, 2001):
klienty deréjimosi galia;

tiekéjy deréjimos galia;

pakaitaly grésme;

naujy konkurenty grésme;

Q 8 8 8 8

esanciy konkurenty grésme.

Klientai. Klientai tampa tuo stipresni, kuo placiau geba naudotis kainy, kokybés, paslaugu arba
pardavimo salygy svertais. Daznai stambesni ir daugiau perkantys pirkéjai turi didesng galia derantis
su tiekéjais. Pirkéjai turi didesne deréjimosi galia, jeigu:

@ pirkéjai susitelke arba ju yra nedaug;

@ sitlomas produktas nediferencijuotas pagal vartotoju grupes;

@ teikiamos produkcijos kainos (paslaugy tarifal) neturi didelés svarbos apskaiciuojant

bendras kliento iSaidas.

@ pirkéjai gali iSorganizacijos dalj pridétines vertés.

Tiekéjy. Labal svarbu, kad organizacija gerai suprasty savo santykius su tiekéjais. Svarstydama
Siuos savitarpio santykius, organizacija turi nustatyti, kiek ji priklauso nuo savo tiekéju, kiek jos
pozicija nuo ju neapsaugota, t.y. pazeidziama. Pazeidziamumas parodo, kokiu laipsniu verslas bity
paveiktas, suzlugus tiekimo tinklui. Tiekéa tampa galingu konkurencijos veiksniu ir igauna
deréjimos galia, kai tiekéjy yra nedaug ir iS juy perkama dideliais kiekiais, kai yra sunku surasti
pakaitalus tiekéjo prekéms ar paslaugoms dél ju unikalumo ar ypac aukstos kokybés arba kai teikéjo
prekés ar paslaugos brangstair organizacijai sunku pakeisti tiekéja.

Pakaitalai. Pakaitalai ne visiSkai pakeicia ankstesni produkta, o gali sumazinti gaminamos
produkcijos paklausa rinkoje, sumazinti jos kainas, o kartu ir organizacijos veiklos pelningumo lygi.
Stipriausia konkurencijos grésme, sukeliama prekiy pakaitaly, yra tada, kai pakaitaly kainos
patrauklios, kai pirkéjams nebrangu pakeisti viena preke kita, kai pirkéjai yra itikinti, jog pakaitalai —
tai priimtinos kokybés prekés (Palubinskas, 1997). Reikia iSanalizuoti tokias problemas (Svelieng,
2004):
produkto moralinio nusidévejimo verte;
klienty galimybés persiorientuoti | pakaitalus;
kad klientas nepersiorientuoty i pakaitalus, reikalingi papildomi kastai;

Q 8 Q. W

galimas bendro imonés pelningumo lygio mazéjimas del pakaitaly.
Potencializs konkurentai. Potencialiy konkurenty grésmé iskyla tada, ka kurias

konkuruojancios imonés ir ateina i rinka, kuri yra patraukli savo pelno normair kurioje néra barjery,
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ribojanciy naujuy imoniy karimasi. Riboti nauju konkurenty atsiradima gali Sie svarbiausi atéjimo i
rinka barjerai (S\/eliené, 2004; Palubinskas, 1997):

@ Masto ekonomija. Masiné gamyba atbaido norincius ieiti i Saka potencialius konkurentus,
versdama juos ieiti taip pat masinés gamybos pagrindu arba tenkintis mazomis kainomis. Trukdydami
ieiti | Saka, esami konkurentai Sakoje mazina kainas, plecia reklama, skatina pardavima ir imas kity
panaSiy priemoniu.

@ Produkto diferenciacija. Prekés zenklo naudojimas susij¢s su didelémis naujy rinkos dalyviy,
siekianciy patraukti vartotojus, iSlaidomis, ypac¢ tada kai prekéslabai nesiskiria.

@ Kapitalo reitkalavimai. Kuo didesniy investicijy reikia sskmingam jéjimui i rinka, tuo maziau
nauju potencialiy konkurenty.

@ Klienty perorientavimo iSlaidos. Potencialiis kandidatai i tikio Saka turi biti pasirenge iSleiti
nemazai istekliy reklamai ir pardavimy skatinimui, kad jveikty pirkéju istikimybe esamoms jmonems
ir pritraukty istikimus vartotojus. Tokiam rizikingam sumanymui gali prireikti ne mazai pinigy ir
laiko.

@ Ribotos galimybés pasinaudoti egzistuojanciais produkto platinimo kanalais. Kuo labiau
riboti didmeninés ar mazmeninés prekybos kanalai, kuo stipriau jie susij¢ su esamais konkurentais,
tuo sunkiau ieiti i pramonés Saka. Kartais nauji konkurentai, jeidami i pramonés Saka privalo sukurti
savo paskirstymo kanalus.

@ Dominuojanciy kompanijy reakcija.
darbo saugos taisyklémisir vandens bei oro uzterstumo standartais.

Esami konkurentai. Esamy konkurenty konkuravimo intensyvumas priklauso nuo keleto
faktoriy:

@ konkurenty skaiciaus, ju dydZio ir ju vertinimo;

@ arjuprekés pasitlair strategijos yra panasios;

@ nuo dideliy fiksuoty kainy egzistavimo;

@ nuo i&jimo barjery dydzio.

Imong, analizuodama rinka, gali nustatyti svarbiausius sckmeés veiksnius ir toliau koncentruoti
analize | tas svarbiausias sritis ir problemas, kurios yra susijusios su nustatytais veiksniais. Tai leis
imonei sutaupyti laiko bei istekliy. Svarbiausi sckmés veiksniai — tai velksniai, kurie nulemia
organizacijos s¢ckmg rinkoje (Vasiliauskas, 2004). Autorius Aaker (2001) teigia, kad svarbiaus
sckmés veiksniai — tai vertybés ir kompetencijos. Imoné turi apsvarstyti, kurios vertybés ir
kompetencijos yra svarbiausios Siuo metu bei, kurios bus svarbios ateityje.

Strateginiu pozitiriu svarbiausi sékmés veiksniai labiausiai susij¢ su pridétinés vertés karimu

organizacijoje. Korektiskai nustacius svarbiausius sckmés veiksnius, galima motyvuotai parengti
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tolesnés strateginés analizés sriciuy sarada (Vasiliauskas, 2004). Be to, reikia atsiminti, kad svarbiausi
sekmés velksniai padeda valdyti ir kitas strateginio proceso organizacijoje stadijas: strategijos
formavima ir jos jgyvendinima.

Siekiant organizacijai bati konkurencingai rinkoje, jos veikla turi atitikti tris pagrindinius
reikalavimus (Grondskis, Staskevicius, Zemkauskas, 2001):

1. Tenkinti visy su organizacija susijusiy subjekty / vartotojy poreikius. Vartotojy savoka apima
klientus, darbuotojus, tiekéjus, bendruomene, valstybe.

2. Veiklos produktyvumas, siekiant iSsilaikyti pasaulingje ir vietingje rinkoje. Jis suprantamas
kaip sunaudojimas tik ty istekliy, kurie batini vartotojo poreikiams patenkinti. Visi kiti iStekliai
vertinami kaip nenaudingi.

3. Lankstumas, kuris reiskia greita veiklos reakcija, keiciantis aplinkos salygoms.

ISvardinti reikalavimai organizacijoje daZznai sunkiai suderinami, taciau tik juos suderinus

imanoma pasiekti gery rezultaty.

2.3.4. Aplinkos analize

Nemaziau yra svarbios jégos, veikiancios rinky ir konkurenty iSoréje bei formuojancios imonés
procesus. Aplinkos analizé — tai Siy iSoriniy jégu sukelty galimybiy ir grésmiy identifikavimo ir
suvokimo procesas. Aplinkos analizel batina apibrézti ribas, kad ji baty lengvai valdoma ir tinkama.
PrieSingu atveju tai gali buti besaikis procesas (Aaker, 2001).

Aplinkos analizé apima keturis aspektus (zr. 12 paveiksla): politini — teisini, ekonomini,
socialinj kultarinj, technologini (Vasiliauskas, 2001).

TECHNOLOGINE APLINKA
Kokiais mastais bresta egzistuojanci os technol ogijos?
Kokiy technologijy vystymasis ar tendencijos itakoja ar gali jtakoti pramong?
POLITINE — TEISINE APLINKA
Kokie gali valdymo pakitimai ? Kg jie jtakoty?
Kokie mokesciai ar kitos paskatos yrarengiami, kurie gal éty jtakoti strategija?
Kokios politinés grésmeés dirbant vyriausybés jurisdikcijoje?
EKONOMINE APLINKA
Kokia ekonominé perspektyva ir infliacija Salyse, kuriose imoné turi savo veikla? Kaip tai paveiks
strategija?
SOCIALINE —KULTURINE APLINKA
Kokios dabartinés ir besivystancios gyvenimo bido, mados ir kity kultaros komponenty tendencijos?
KokiosiSju sekaisvados?
Kokios demografinés tendencijos gali jtakoti rinkos ar jos dalies dydi? Kokios demografinés tendencijos
reiSkia galimybesir grésmes?

12 pav. Aplinkos analizé
Sdltinis: Aaker, D.A. (2001). Developing Business Strategies. New Y ork: John Wiley& Sons, Inc., p. 97.
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Politine — teisine aplinka. Politiniai — teisiniai veiksniai nubréZia organizacijos veiklos
reguliavimo ribas ir pagrindzia teisinius pamatus. Todé¢l strategijos sudarymui svarbi politiniy
veilksmy Kkryptis ir pastovumas. Vyriausybés politikos, reguliavimo, jstatymy raidos, politikos
filosofijos pokyciai gali versti imone patikrinti ir pertvarkyti strateginius planus (Palubinskas, 1997).
Politiniai veiksniai veikia organizacijos darbo apmokestinima, vartotojy interesy gynima, darbo
apsauga, aplinkosauga ir t.t. Didele itaka organizacijos veiklai turi ir politinés padéties valstybéje
stabilumas, santykiai su uzsieniu. Politinés teisinés aplinkos vertinimo veiksniai: tarptautiné politiné
situacija, vidiné politing Salies situacija, santykiai su Salies valdZios institucijomis, teisinis verslo
reglamentavimas (Svelien¢, 2004).

Ekonomine aplinka. Organizacijos veikla, nors ir netiesiogiai, jtakoja Salies ekonominé padétis.
Ekonominiai pakilimai bei nuosmukiai gali atsiliepti imonés strateginiams tikslams bei veiklai.
Ekonominés aplinkos vertinimo veiksniai: ekonominis augimas, infliacija, uZzimtumas, palikany
normos, valiuty kursy svyravimas, investicijy klimatas, gamybos veiksniy kainos ir pan. (Sveliene,
2004). Sie veiksniai daro ne vienoda jtaka skirtingoms organizacijoms: kas vienai imonei yra grésme,
kitai gali bati galimybé¢ (Vasiliauskas, 2001).

Socialine — kultarine aplinka. Didele jtaka verdui daro jvairis veiksniai: demografiniai
pokyciai (didéja ar mazeja gyventojy skaicius, kinta amziaus struktiira), gyventojy pajamy augimasiir
paskirstymas, Zmoniy pozitris i darba ir i laisvalaiki, gyvenimo biado pokyciai, kultariniy vertybiy
pokyciai ir t.t. Socialiné — kultiriné aplinka nebiina stabili, ji nuolat kinta. Norint efektyviai reaguoti i
socidinius veiksniu, ju pasikeitimus, batina juos nuolat stebéti bei vertinti. Kiekvienos firmos
individuali kultara yra svarbus jos strategijos kiirimo ir jgyvendinimo veiksnys.

Technologinée aplinka. Technologijoms tenka svarbus vaidmuo didinti firmos ilgalaikius
konkurencinius pranasumus rinkoje. Siuo aspektu strateginé analize turi nustatyti, kurios naujos
moksliniy tyrimy iniciatyvos gali padéti parengti produkty ir ju gamybos technologiju nauja Suoli.
Svarbu jvertinti konkurenty moksliniy tyrimy finansavimo ir laiméjimy panaudojimo strategija ir
galimybes. Analizuojant technologinius pokycius, batina atsizvelgti ir i verslo informacijos gavimo,
jos tvarkymo, saugojimo ir panaudojimo naujoves. Naujai atsirandantys techniniai procesal keicia
organizacijos veiklos pobudi ir tikslus. Todél labai svarbu, kad organizacija analizuoty kiekviena

naujove, apgalvoty jos poveiki ir jvertinty, ar ji daro pageidaujamy pokyc¢iu organizacijos veikloje.
2.4. Vidinés aplinkos analizé
Vidaus veiksniy analizé organizacijoje apibiudina nustatyty tiksly ir uzdaviniy igyvendinimo

gaimybes. Be iSoriniy galimybiy ir grésmiy, strategijos formavimas turi buti paremtas imonés
siekiais, stiprybémis ir galimybémis. Vidiné analizé padeda suvokti strategiSkai svarbius
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organizacijos aspektus. J apima imonés rodikliy ir esminiy faktoriy, tokiy kaip stiprybés, silpnybeés,
strateginés problemos, analizg (Aaker, 2001).

Vidiné analizé padeda vadybininkui detaliai suvokti jmonées veikla, suprasti, ar pasiteisina
organizacijos tailkomos strategijos, ir iSsiaiskinti, kaip efektyviai iSnaudojami imonés resursai, Siy
strategiju palaikymui.

Imonés atlieka viding analizg tam, kad (Kamn6en, Croynxayc, Xsrocton, 2003):

@ nustatyti resursusir kompetencijas, bel ju vystymasi;

@ ivertinti, kaip efektyviai plétojamos vertybés;

@ nustatyti silpnasias veiklos pusesir jvertinti jas ateities strategijose;

@ ivertinti produkto kokybg;

@ i%analizuoti finansing veikla, sulyginti ja su konkurenty;

@ ivertinti kompanijos investavimo potenciala tuo atveju, kai finansavimas vykdomas i$
iSoriniy Saltiniy;

@ pateikti apytiksli busimy strategijy vertinima (tinkamuma, pagristuma).

Objektyvi vidaus veiksniy analizé svarbi dviem aspektais. Pirma, objektyvi vidaus veiksniu
analizé rodo realy organizacijos galimybiy profili. Antra, ji rodo, ar organizacija turi priemoniy
kovoti su grésmémis ir pasinaudoti galimybémis, kurias nustaté iSorés veiksniy analizé. Jeigu
organizacijos vidaus veiksniy analizé parodys, kad ji neturi batiny iStekliy, reikalingy savo tikslams
pasiekti, tal organizacija gali keisti veiklos krypti ir taip iSvengti nesckmeés (Bosas, 2002).

Tradicinis pozitris i vidinés aplinkos analize iSreiskiamas Siai analizei pasirenkant penkis
pagrindinius tokia aplinka apibtdinancius objektus (Jucevicius, 1998):

1. Organizaciniai aspektai - struktira, sistemos, vidiné komunikacija, valdzZios struktira,
proceduros, stiliusir kt.

2. Personalas — darbo santykiai, mokymas, vertinimo sistemos, samdair pan.

3. Gamybos aspektai — pastatai, jrengimai, technologija, Zaliavos, novacijos.

4. Marketingas — rinka, strategijos.

5. Finansiniai aspektai — pelningumas, likvidumas, apyvartumas, investavimo galimybésir kt.

Vidiné analiz¢ paprastai prasideda dabartiniy pardavimy ir pelningumo rodikliy analize. Bet
kurio Sio rodiklio pakitimai reiskia produkto, esancio rinkoje, gyvybinguma ir gebéjima konkuruoti.
Taip pat jie parodo praeity strategiju sckminguma, taigi padeda nuspresti kokiu reikia strategijos
pakeitimy.

Dauguma imoniy svarbiausiu tikslu laiko pardavimy ir pelningumo rodikliy didinima. MaZiau
kaip du trecdaliai kaip tikslus jvardija rinkos plétra, socialinius isipareigojimus, darbuotojy gerbivi,

produkto kokybe, tyrimusir kiirima (Aaker, 2001).
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Pardavimai ar rinkos dalis yra parametrai, jautriai atspindintys kaip prekes ar paslaugas vertina
pirkéjal. Padidéje pardavimai gali reiksti, kad padidéjo pirkéjy ratas. Padidéjusi rinkos dalis gali duoti
potenciala uzsitikrinti svary konkurencinj pranaSuma. PrieSingai, sumaZzéje pardavimai gali reiksti
pirkéju rato sumazéjima ir masto ekonomikos praradima.

Vidiné analizé¢ taip pat turi apzvelgti verslo charakteristikas, kurios gali itakoti strategijos
pasirinkima. Tal penkios sritys: praeita ir dabartiné strategija, strateginés problemos, organizaciniai
geb¢jimai ir suvarzymai, finansiniai gebéjimai ir apribojimai, stiprybés ir silpnybés (Aaker, 2001).

Tam kad suprasti praeity rodikliuy esme ir meginti jvesti naujus strategijos pakeitimus, labai
svarbu sugebéti susidaryti praeitos ir dabartinés strategijos vaizda.

Pagrindinis organizacijos vidinés biklés jvertinimo budas yra SWOT analizé. SWOT - tai
keturiy ZodZiy derinys. Srenghness (pranaSumai), Weahness (trakumai), Oppurtunites (galimybeés),
Threats (pavojai). S analiz¢ platial naudojama nustatant organizacijos pranasumus, trakumus,
galimybes ir grésmes, taip pat strategija, pateikiancia geriausia ju derinj. Pagristas organizacijos
pranasumy ir trakumy derinimas su esamomis grésmémis ir galimybémis yra strategijos formulavimo
pagrindas (Palubinskas, 1997).

Pranasumai — tai istekliai, sugebéjimai ir kitos stipriosios savybés (pozymiai), palyginti su
konkurentais. Jie gali bati finansiniai, marketingo, organizaciniai arba darbo istekliy.

Trakumai — tai iStekliy, meistrisSkumo, sugebéjimy silpnosios pusés, trukdancios organizacijos
darba. Jietaip pat gali bati finansiniai, marketingo, organizaciniai, techniniai arba darbo istekliy.

Galimybés — tai palankios salygos organizacijos aplinkoje. Galimybiy Saltiniai yra Se
tendencijos, technologiniai pokyciai, pasikeitimai konkurencijoje, reguliavimo pakitimai ir nauju
rinky radimas.

Grésmes — tai nepalankis veiksniai organizacijos aplinkoje. Jie yra pagrindinés klititys
organizacijai, siekianciai savo tiksly. Grésmes sukelia: nauji konkurentai, technologiniai pokyciai,
léta rinkos plétra, nauji apribojimai ir iSaugusi pirkéju ar tiekéju deréjimosi galia

SWOT analizel batina atlikti dvi operacijas (Kirlaite, Mar¢inskas, 2001):

1. Palyginti imonés profili su galimybémis, redliais pavojais, esminiais reikalavimais,
leidzianciais jvertinti aplinka, kuria imoné gali kontroliuoti.

2. Palyginti savo ir imoniy konkurenciy pranasumus ir trikumus. SWOT analizé padeda geriau
iSivaizduoti strateging imoneés situacija.

1 lentel¢je pateikiamas potencialiy vidiniy pranasumy ir trakumy, galimybiy bei grésmiy
sarasas.

39



1lentele

SWOT analizé
PranaSumai Triakumai
Dominavimas rinkoje Silpnapozicijarinkoje
MaZos sanaudos Nusenusios technol ogijos
Vadybos patirtis Pernelyg didelés sanaudos

Finansinis potencialas
Novatoriskumas

Nepatyrusi vadyba
Silpnas finansinis potencialas

Naujos paslaugos
Diversifikacijos galimybés
Rinkos augimas

Silpna konkurencija
Politiné situacija
Ekonominis pakilimas
Tarptautinés galimybés

Reputacija Zemareputacija
Paslaugos kokybe Menka kokybeé
Paslaugos diferenciacija
Galimybés Grésmés
Naujos rinkos Nauji konkurentai

Augantis klienty spaudimas
Pakaitaly grésmeé

Létas rinkos augimas
Ekonominis nuosmukis
Technologinés naujovés
Palitiné situacija
Tarptautiniai barjerai

Sdltinis: Vasiliauskas A. (2001). Firmy strateginis valdymas. Vilnius: Vilniaus vadybos kolegija, p. 110.

Ivertinant vidinius isteklius, svarbu aptarti, kaip jie susije su organizacijos galimybémis
konkuruoti ateityje ir siekti ilgo laikotarpio tiksly. Paprastai nepakanka vien tik esamo statuso, bet
batina nustatyti, kaip dabartiné organizacijos pozicija leis jai siekti sckmés ateityje (Palubinskas,
1997).

2.5. Prognozavimasir prognozavimo metodai

Prognozeé, kaip viena i$ informacijos iSraiSky, Siuo metu uZzima dominuojantj vaidmenj imonei
realizuojant investicinius projektus, jvertinant ir koreguojant esama veiklos strategija, priimant kitus
valdymo sprendimus. Pasak J. Butkutés mokslinéje literataroje galima sutikti apie 200 prognozavimo
metody, iS kuriy tik labai nedidel¢ dalis yrataikoma praktikoje.

Paprastai prognozé pirmiausia atliekama, remiantis pardavimy dinamikos praeityje
duomenimis, tikintis, kad esminés priklausomybés ir tendencijos kartosis ir ateityje. Tal ne visada
pasitvirtina, bet kaip planavimo proceso pradzia, suteikianti pirmuosius objektyvius duomenis ir
paskatas pardavimams itaka daranciy veiksniy nagrinéjimui, tokia prognozé yra vertinga.

Prognozavimas atliekamas jvairiais metodais, kuriuos galima suskirstyti pagal keleta pozymiy
(Segkute, Pabedinskaite, 2002):

@ Paga prognozuojama laikotarpj iSskiriamos trumpalaikés (iki 1 mety), vidutinio laikotarpio
(1-3 mety) ir ilgalaikés prognozés (3-10 mety).
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@ Paga prognozavimo objekta prognozes skirstomos | bendras ir dalines. Bendra prognozé
sudaroma, siekiant jvertinti, pavyzdziui, busima ekonominj vystymasi. Daliné prognozé apima tik
ekonominés veiklos dalj, pavyzdZiui, sudaroma pardavimy prognoze.

@ Paciausiai paplitgs prognozavimo metody Klasifikavimas — skirstymas i kokybinius
(intuityvinius) ir kiekybinius (sisteminius) prognozavimo metodus (zr. 12 pav.).

/— Vadovy jvertinimai

Nuomoniy .
metodai x Delphi metodas
Prekybos darbuotoju nuomoné
— Kokybiniai
Skaiiuotiniai — Vartotojy (pirkéjw) pirkimy ketinimy apzvalga
metodai [T~ Bandomasis marketingas
Prognozavimo
metodai /— Dekompozicija
Lalkoe|l_|q Slenkantis vidurkis
metodai
Eksponentinis pasiskirstymas
—{ Kiekybiniai

Koreliacijalregresija
Priezastiniai /_
abary§o [ Ekonometriniai modeliai
metodai

:

12 pav. Prognozavimo metody klasifikavimas

Sdtinis: Sliburyte, L. (1998). Imonés prekiy pardavimy planavimas ir prognozavimas. Ekonomika ir vadyba — 98.
Kaunas: Technologija, p. 407—409.

Kiekybiniai metodai analizuoja objektyvius ir patikimus, dazniausiai pragjusiy laikotarpiu
duomenis ir sudaromi atitinkami modeliai. Taikant Siuos metodus, galima iSvengti nukrypimy dél
individualiy savybiy, Saliskumo (Staras, Zvinklys, 1996).

Kiekybiniai metodai leidZia gauti tam tikra prognoze remiantis atliekamais skai¢iavimais. |15
kiekybiniy prognozavimo metody paplites trendy ekstropoliacijos metodas bel iSlyginimo metodai
(slenkancio vidurkio metodas; eksponentinis iSlyginimas). Ekstrapoliacija — tai turimy duomeny
tendenciju praplatéjimas (Sliburyte, 1998). Prognozuojant praeities tendencijos yra perkeliamos i
ateiti. Laikomas prielaidos, jog ankstiau nustatyti déesningumai tesis ir ateityje. Si prielaida tuo
pavojingesné, kuo ilgesniam laikotarpiui sudaroma prognozé (Seckuté, Pabedinskaité, 2002).

[éjimo — i5¢jimo modeliavimas — tai kiekybinis pardavimo masto vertinimo metodas, kuris
remiasi prognozés Saky tarpusavio rySiais. Jis pagristas tuo, kad kiekviena pramonés Saka — tai

sistema, susijusi ,,i¢jimo —i&ejimo" rySiais su kitomis Sakomis. Kiekviena Saka perka kity produkcija
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ir parduoda savaja. Siuo atveju faktiskai numatomi pokyciai vienoje Sakoje veikia ir kitas. Sio
poveikio masta galima apskaigiuoti. Tai leidZia prognozuoti ir pardavimy masta (Sliburyte, 1998).

Kokybiniuose metoduose didZiausia reikSme turi Zmoniy (vartotoju, eksperty, vadovy ir kt.)
nuomoné. Sie metodai tinka, kai problemos neimanoma idreik&i kiekybiskai, arba kai turimos
informacijos nepakanka kiekybiniam jvertinimui, arba kai norima sudaryti prognozg, papildancia
kiekybine prognoze (Seckute, Pabedinskaite, 2002).

Placiausiai yra naudojamas vadovy nuomonés tyrimo metodas. Tai kokybinis pardavimo masto
prognozavimo metodas, kurio remiamasi jvairiy imonés padaliniy vadovy nuomoniy derinimu ir
apibendrinimu (Sliburyte, 1998). Atliekant prognozavima paprastai dalyvauja jmonés vadovybes
atstovai atsakingi uz pardavimus, marketinga, gamyba ir finansing veikla. Kiekvienas Siy vadovy turi
pareiksti savo nuomone. Po to diskusijos metu stengiamasi iSsiaiSkinti nuomoniy skirtumy prieZastis
ir suformuluoti bendra, visiems priimtina iSvada.

Placiai naudojamas ir prekybos darbuotojy vertinimo metodas. Tai kokybinis metodas, kuris
remias visy, parduodanciy imonés prekes rinkoje, pardavimo padalinio darbuotojy prognozémis.
Pagrindinis S§io metodo teiginys yra pardavimy masta geriausiai gali prognozuoti ne imonés
vadovybeé, bet zemiausioji darbuotojy grandis, pati prekiaujanti tam tikroje vietoje. Visy ju prognozés
yra sudedamos ir gaunamas visas prognozuojamy pardavimy mastas.

Pirkéju ketinimo metodas — tai kokybinis prognozavimo metodas, kuris remias pirkéju
veiksmy bismu laikotarpiu numatymu. Pirkéjy apklausa neretai teikia patikimiausiy duomeny.
Vartotojy elgesio tyrimas ir prognozavimas, ju prekiy pirkimo motyvy iSsiaiskinimas yra svarbiausia
informacija vadovams, be kurios Suolaikingje rinkoje nejmanoma tikétis sskmes. Si informacija gali
imonéms padéti spresti tokias problemas. ieSkant ryS§io su potencialiais prekiy vartotojais;
prognozuojant ju ateities poreikius; iSsiaiskinant pirkéjams aktualiausius kokybés parametrus;
rengiant tinkamiausia marketingo strategija.

Daznai naudojamas ir ekspertiniy vertinimy metodas — Delphi metodas. Visy pirma reikia
atlikti du svarbius darbus — suformuoti eksperty grupe ir paruodti apklausos anketas. Ekspertai
anonimiskai atsakin¢ja (tai skatina saZiningus atsakymus) | paruostus klausimus. Surinkus ir
apibendrinus eksperty nuomones, galima gauti gana patikima, o daznai ir vienintelg imanoma
informacija kuriai nors problemai spresti.

Apibendrinant literatiroje pateikiamus prognozavimo metody apibadinimus, galima issKirti
kiekvieno metodo privalumus ir trikumus. Prognozavimo metody esminiai privalumai ir traikumai
pateikti 1 priede.

Pasirenkant prognozavimo technika konkrecioje situacijoje, tenka atsizvelgti i daugeli veiksniy.
Bene svarbiaus veiksniai yra prognozésislaidosir tikslumas. Kiek pinigy skirta prognoziy rengimui?

Kiek gali atsieiti klaida, kiek gali padidéti pelnas dél tikslios prognozés? Didesnis siekiamas
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tiksumas reiskia didesnes iSlaidas, tad svarbu kruopXiai pasverti iSlaidy ~ tikdumo santyki.
Geriausia prognozé yra nebitinai tiksliausia ar pigiausia; yra tikslumo ir iSlaidy deriniai, kurie,
vadybininky manymu, geriausi (Seckuté, Pabedinskaité, 2002).

Kalbant apie prognozavimo tikslumo jvertinima, prognozavimo metodus galima suskirstyti i
dvi grupes: islyginimo metodai bei metodai, kurie remiasi maziausiy kvadraty principu — tai regresiné
analizé bei trendo ekstropoliacija. Atliekant prognozinius apskaiciavimus iSlyginimo metodais
dazniausiai tailkomos Sios paklaidos prognoziy kokybei jvertinti: vidutiné kvadratiné paklaida,
viduting absoliutine paklaida, vidutiné prognozavimo paklaida bei vidutingé absoliuti santykiné
paklaida.

Be iSlaidy ir prognozés tikslumo, kiti veiksniai, lemiantys prognozavimo metody pasirinkima,
apima disponavima statistiniais duomenimis, kompiuterine technika; sugebéjima priimti sprendimus,
naudojantis tam tikromis technologijomis; laika, reikalinga duomenims surinkti, jiems iSanalizuoti ir
paruodti prognozéms, ankstesne metody naudojimo patirti. Svarbus prognozavimo horizontas,
kadangi kai kurie metodai geriau tinka trumpalaikéms prognozéms, kiti — labiau ilgesniems
laikotarpiams. Pvz., denkan¢iy vidurkiy ir eksponentinio idyginimo metodai iS esmés sKirti
trumpalaikéms prognozéms; tuo tarpu trendo lygtys gali bati naudojamos, numatant daug ilgesni
laiko tarpa. Kai kurie kokybiniai metodai geriau tinka ilgalaikéms prognozéms, nes cia nereikia
statistiniy duomeny. Delphi metodas bei specialisty ivertinimai daznai naudojami ilgalaikiam

planavimui. Kai stinga informacijos, prognozés rengiamos remiantis subjektyviais jvertinimais.

2.6. Strategijy analize

M. Porterio pasitilyti verslo strategijy tipai yra labiausiai suprantami ir paplite. Jis iskélé idéja,
kad konkurencingumo pranaSumas yra susijes su kaina, kurig imoné sidlo tarpininkams ar klientams
(Harrison, 2003). Pagal M. Porterj imonés klientams sitilo produktus ar paslaugas uz mazesne kaina
nei konkurentai arba uz aukstesne kaina, taciau didesnées vertés produkta ar paslauga. Pirmasis atvejis,
vadinamas Zemos kainos strategija, o antras atvejis vadinamas diferenciacijos strategija, kai produktai
iSsiskiria auksta kokybe, naujoviskumu, didesne ivairove ir pan.

M .Porteris iSskiria trecia strategija — koncentracijos, kai imoné koncentruojasi | siaura rinkos
segmenta. Jis teigia, kad imonés gali susitelkti | tam tikra rinkos segmenta taikydami arba Zemos
kainos arba diferenciacijos strategija.

M. Porteris pastebi, kad yra imoniy, kurios sékmingai taiko abi strategijas — Zzemos kainos ir
diferenciacijos — vienu metu. Tokia misri strategija vadinama auks¢iausios vertés strategija (Harrison,
2003).

Pagrindinés verslo vieneto strategijos pateiktos 2 lentel éje.



2 lentelé
Pagrindinés verslo vieneto strategijos

Verdovieneto | Taikoma pladiai Pranasumas ApraSymas
strategija ar siaurai rinkai

Zemos kainos Placia Zema produkty kaina Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

strategija paslaugas klientams Zemiausiomis kainomis.
Sie produktai ar paslaugos orientuotos i labai
placia rinka.

Diferenciacijos Placia Didesnés vertés produktai | Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

strategija arba paslauga paslaugas, kurios yra didesnés vertés vertinant
ivairiais aspektais. Sie produktai ar paslaugos
orientuotos i labai platia rinka.

AukSiausios Placia Zemos kainos ir didesnés | Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

vertés vertés  produktai  arba | paslaugas, kurios yra patrauklesnés klientams ir

paslauga yra Zemesnés kainos. Sie produktai ar paslaugos

orientuotos i labai placia rinka.

Koncentracijos Siaurai Zema produkty kaina Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

strategija paslaugas klientams Zemiausiomis kainomis

Zemos kainos tam tikrame rinkos segmente.

pagrindu

Koncentracijos Siaurai Didesnés vertés produktai | Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

strategija arba paslauga paslaugas, kurios tam tikrame rinkos segmente

diferenciacijos yradidesnés vertés vertinant jvairiais aspektais.

pagrindu

Koncentracijos Siaurai Zemos kainos ir didesnés | Imonés stengiasi gaminti produktus ar teikti

strategija vertés  produktai  arba | paslaugas, kurios tam tikrame rinkos segmente

auk&iausios paslauga yra patrauklesnés klientams ir yra Zemesnés

vertés pagrindu kainos.

Sdltinis: Harrison, J.S. (2003). Strategic Management Of Resources And Relationship. Concepts and Cases. New
Y ork: John Wiley& Sons, Inc., p. 150.

Zemos kainos strategija. Zemy kainy strategija tradicidkai vertinama kaip pagrindiné versio
strategija, kuria siekiama igyti konkurencini pranaSuma. Jos Serdis — imonés sugebéjimas
efektyviausiai valdyti savo resursus ir taip pasiekti maZesniy veiklos kastu negu konkurentas
(Vasiliauskas, 2004).

Norint pilnai suprasti zemos kainos strategijos esmg, svarbu suprasti veiksnius, kurie lemia
kainos struktara. Imonés, siekiancios zemos kainos strategijos, naudoja viena ar kelis Siy veiksniy
(Harrison, 2003):

1. Tikdli paklausos prognozé suderinta su didelés apimties produkty realizavimu. Kai yra didelé
paklausa ir produktai yra pilna realizuojami, imonés pastovios iSlaidos pasiskirsto didesniam
produkty Kiekiui, kas salygoja Zemesne vieneto kaina. Kai paklausa sumaZéja, pastovios iSlaidos
dalinamos mazesniam produkty kiekiui, vadinas vieneto kaina pakyla. Todél jmoné, kuri sugeba
iSlaikyti didele realizacijos apimtj geriau prognozuodama paklausa ar taikydama agresyvias kainas,
gali geriau iSlaikyti Zemos kainos struktiira negu kitatokios pat apimties ir pajegumy jmoné.

2. Masiné gamyba. Masinés gamybos ekonominis privalumas yra tas, kad, gaminant didelg
produkcijos apimtj, produkto vieneto kaina bus mazesné nei gaminant mazesne. Didesniy gamybos
apimciy imonés produkto vieneto kaina bus mazesné dél fiksuoty iSlaidy, darbo, nesusijusio tiesiogial
su gamybos apimtimi, apmokeéjimo ir Zaliavos kainos.
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3. Technologinis pranasumas. Jeigu investiciju i technologijas rezultatas yra mazesné vieneto
kaina, tuomet imoné igyja kainos pranasuma vadinama technol oginiu ekonomiskumu.

4. Mokymosi efektyvumas. Tai paskutinis veiksnys lemiantis kainos struktira. Kaip Zinoma,
pradéjes dirbti naujokas sugaiSta daugiau laiko atlikdamas tam tikra funkcija nel ilgametis
darbuotojas. Mokymosi kreivés efektas teigia, kad uzduoties atlikimo laikas mazes, priklausomai nuo
uzduoties kartojimo skaiciaus. Uzduoties atlikimo laiko mazéjimo tempas yra didziausias nesenai
susikiirusiose imoneése.

Zemos kainos strategijos privalumai (Juceviéius, 1998):

@ tiesioginiy konkurenty atzvilgiu tokia strategija leidzia gauti didesni negu vidutini pelna
Sakoje; inicijuoti "kainy karg" ir jaustis jame saugiau; investuoti i kitus konkurencinio pranaSumo
veiksnius,

@ potencialiy konkurenty atZvilgiu S strategija bene patogiausia, kadangi sumazina tokiy
imoniy interesa jeiti i rinka: i¢jimo kastai visuomet yra didesni,0 pelnas dél Zemesniy kainy
negarantuotas;

@ pirkéju atzvilgiu nauda yra, nes pirkéjas tampa lojalesnis tokia strategija naudojanciai
imonei;

@ tiekéjuy atzvilgiu tai kiek kontroversiné strategija, kadangi siekiama ir taupyti isigijimo
kastus, o antra vertus, dél jvairiuose etapuose gautos ekonomijos galima strategiskai svarbiems
tiekéjams mokéti brangiau.

Zemos kainos strategijos privalumai nekelia abejoniy. Ji yra paprastiausiair aiskiausia, todél ja
lengva imituoti. Taciau yra ir keletas grésmiy. Gali atsitikti taip, kad imoné nesugebés aptikti
produkto ar rinkos kitimo, dél per didelio déemesio kainai. Imoné rizikuoja darydama dideles
investicijas i irangas, jrengimus, vien tik norédama turéti technologinj pranaduma. Sios didZiulés
investicijos gali neleisti imonei  sekti rinkos pokyciy, kadangi jos nesuderintos su rinkos
tendencijomis. Dar viena rizika yra ta, kad konkurentai gali labai greitai nukopijuoti technologijas,

mazinandias vieneto kaina.

Diferenciacijos strategija. Diferenciacijos strategijos esmé yra pelno firmai gavimas, kuriant
vartotojui verte, kuri yra skirtinga ir didesné negu sitilo konkurentai. Sukurta verté turi jtakoti kliento
pasirinkima ir maksimaly pasitenkinima. Todél analizuojant diferenciacija, labiausiai reikia paisyti
vartotojo (Jucevicius, 1998). Strategijos sckmg lemia tai, kad klientas jvertina produkto ar paslaugos
savybes, dél kuriy sutinka mokéti didesne kaina. Kaip ir Zemos kainos strategija, S strategija
orientuota i laba placia rinka. Imonés, kurios vadovaujasi diferenciacijos strategija turi pastoviai
sekti ju produkty kainos padéti rinkoje — ji negali bati per auksta lyginant su konkurenty kainomis
(Harrison, 2003).
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Sékminga diferenciacijos strategija turi turéti tris charakteristikas: vertés pirkéjams kirima,
suteikti suvokiama verte, sudétinguma kopijavimui (Aaker, 2001). Rinkos tyrimai turi bati nukreipti
klienty formavima, supratima bei sisteminj idéjy ir hipoteziy testavima. Vienas iS rinkos tyrimo tiksly
— jsitikinti ar sukurta verté pateisins jdétas |éSas. Sukurta verte turi suvokti pirkéjai. PrieSingu atveju,
S verté neduos efektyviy rezultaty arba Siy rezultaty iSvis nebus. Sukurtos vertés sigjimas su prekiniu
Zenklu yra vienas iS budy, kaip galima ja padaryti labiau iSimenama, reikSminga ir keliancia
pasitikéjima. Tikras i5Sikis yra sukurti diferenciacijos strategijas, kurias bty sunku nukopijuoti
(Aaker, 2001).

Diferenciacijos prototipas yra kokybés strategija, kurioje verslas siulo aukstesnés kokybés
prekes ar paslaugas negu konkurentai. Kokybés yra vienas i$ svarbesniy esminiy konkurenciniy
pranaSumy. Siekiant, kad ijmon¢ iSsiskirty produkty (paslaugu) kokybe, imonés valdymo sistema turi
buti koncentruota | kokybe, t.y. visapuses, integralios ir palaikomos visoje organizacijoje (Aaker,
2001).

Diferenciacijos strategija perspektyviausiataikyti tada, kai (Jucevicius, 1998):

@ yradidelis diferencijavimo metody pasirinkimas,

@ vartotojai turi skirtingus norus,

@ vartotojai vertina diferencijuotus produktus;

@ nemazai konkurenty nenaudoja diferencijavimo strategijos arba ja naudoja nepakankamai
karybiskai.

Takant diferenciacijos strategija svarbu pripazinti, kad kainy skirtumas gali turéti daugiau
itakos pirkéju apsisprendimui nel produkto ar paslaugos savybés. Be to, sunku ivertinti, ar klientai
faktiSkai padengs papildomas sanaudas, susijusias su produkcijos (paslaugu) diferencijavimu. Dar
vienarizika — stkmingai igyvendinta diferenciacijos strategija gali paskatinti kopijuoti diferencijuota

produkta ir diferencijavimas neteks prasmés. Imonei teks mazinti kaina arba keisti strategija.

Auk&iausios vertés strategija. Kai kurie strategijos mokslininkai teigia, kad Zzemos kainos ir
diferenciacijos strategiju kombinacija gali buti batina, norint sukurti konkurencini pranaSuma.
Diferenciacijos strategija daro produkta patrauklesni rinkai, todél didéja prekybos apimtys. O didéjant
apimtims — mazéja kainos (Harrison, 2003).

Auk&Ciausios vertes strategijos pagrindas yra paprastiausiai pasiiilos — paklausos ekonomika.
Vienas iS pagrindiniy Sios strategijos sckmés elementy yra technologijos. Daugelis organizaciju,
vykdydamos Siag strategija, akcentuoja kokybe ir greiti. Imonés laikosi bendros kokybés valdymo
(Total Quality Management) programos, kurios tikslas pakelti produkto kokybg. Greitis yra galingas

konkurencijos ginklas tam tikrose pramonés Sakose. Jei organizacija gali sumazinti prekiy ar paslaugy
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tiekimo laika, tai klientai vertina kaip kainos sumazé¢jima, nes jie lieka patenkinti ju greitesniu
aptarnavimul.

Viena i$ aukXiausios vertés strategijos riziky yra tai, kad organizacijos, besiriipindamos
kainomis, gali prarasti dali rinkos. Be to, konkurentai gali greitai isisavinti naujas technologijas ir
1gyti mazesniy kainy pranasuma (Harrison. 2003).

Koncentracijos strategija. Koncentracijos strategijos esmé ta, kad imoné koncentruoja savo
pastangas ribotoje visos galimos rinkos dalyje - ribotoje geografinéje rinkoje ar tenkindama tik tam
tikrus specialius poreikius Konkurencini pranaSuma imoné Siuo atveju igyja dél geresnés savo
produkty diferenciacijos arba Zemesnés kainos, arba dél abigju Siu veiksniy (Jucevicius, 1998).
Koncentracijos strategija vengia susilpninti strategijos igyvendinima, suteikia konkuravimo bida,
esant ribotiems resursams, aplenkia stambiausiy konkurenty vertybes ir kompetencijas ir sumazina
konkurencing jtampa. Kadangi koncentracijos strategija vengia susilpninti ar iSblaskyti strategija, tai
labiau tikétina, kad bus pasiektas konkurencinis pranasumas (Aaker, 2001).

Galima isskirti du koncentracijos strategijos pranaSumus. Pirmasis isryskéja, kai tiesioginial
konkurentai nesugeba taip pat efektyviai aptarnauti Sios specifings rinkos. Naujiems konkurentams Si
nisa gali atrodyti nepatraukli dél riboty veiklos apimciy ir batinumo specializuoti bei su tuo susijusiy
papildomy kasty. Kitas pranaSumas yratas, kad nereikia dideliy resursy, norint jsitvirtinti nedideliame
segmente, salyginai nedidelé rizika ir nedideli potencialis nuostoliai neskmés atveju. Be to,
specializuojantis tam tikroje veikloje galima pasiekti tobul os technol ogijos, serviso, marketingo ir taip
didinti savo konkurencinj sauguma bei apriboti rizika, kad bus nuspresta diversifikuotis i nesusijusius
verslo vienetus. Stiprédama firma gali augti, vystydama savo segmenta, formuodama jame naujus,
papildomus poreikius, uzimdama konkurento rinkos dali ar bandydama parduoti produkta iki tol jo
nenaudoj usiems vartotojams.

Koncentracijos strategija perspektyviausia taikyti tada, kai (Jucevicius, 1998):

@ ka galima isskirti aiskius rinkos segmentus, turin¢ius specifinius poreikius, arba pakankamai
lokalines ir santykinai saugias lokalines rinkas,

@ kai imoné neturi pakankamai resursy, kad galétu naudoti mazesnés diferenciacijos
strategija;

@ ka imonesrinkair produktas pasizymi deramu atsparumu potencialiy konkurenty veiksmams;

@ kai 15 segmento gaunamos stabilios pgjamos,.

@ koncentracijos strategija tinka tokioms veiklos sritims, kurios nepasizymi sezoniskumu ir
cikliSkumu.

Koncentracijos strategijos rizikos priklauso nuo to, kokia strategija imoné vadovaujas —

diferenciacijos, zemos kainos arba auk&iausios vertés. ISskirtiné rizika yra tai, kad konkurentai gali
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koncentruotis | dar siauresnj rinkos segmenta. Jei strategija bus sckminga, konkurentas nesunkiai gali
iSplésti Sio segmento ribas (Harrison, 2003).

Koncentracijos strategijos taikymo rizika pasizymi tuo, kad specializuota jmoné yra labai
poreikio tenkinima. Nusprendus taikyti koncentracijos strategija galimi dideli netiesoginiai
nuostoliai, kadangi nepasinaudojama potencialia galimybe investuoti i pelningesne, didesniy apimciy
veikla. Per didelis prisiriSimas prie savosios veiklos gali sutrukdyti laiku pereiti | naujas, augancias
verdo sritisir tuo uzsitikrinti jmonés augimo galimybe.

2.7. Strategijosrealizavimas

Sékmingas strategijos realizavimas yra ne mazZiau svarbus negu geros strategijos parengimas.
Net ir geriausia, bet nerealizuota ar prastai realizuota strategija yra nevertinga. Tuo tarpu realizavimo
procese galima pagerinti net ir nelabal tinkama strategija. Strategijos realizavimas yra logiskas ir
metodiSkas procesas, ka strateginis planas paverciamas veiksmais, batinais organizacijos
strateginiams tikslams ir planuctiems finansinés veiklos lygiams pasiekti. Tai daugiau administraciné
veikla, jungianti svarbiausius organizavimo, biudzeto 1¢éSy numatymo, motyvavimo, kulttiros karimo,
kontrolés ir vadovavimo veiksmus (Jucevicius, p. 171).

Ka strateginis planas sudarytas, vadovy svarbiausiai riipestis — visa organizacija sutelkti
vykdyti strategija ir uztikrinti, kad pasirinkto plano vykdymui reikalingi istekliai bus prieinami.

Idomus yra Banoma (1985) pateiktas strategijos formulavimo ir realizavimo rysys (zr. 13
pav.), rodantis, kad tai, ka organizacija realiai daro, yra ne maZiau svarbu, negu tai, ka planuoja
daryti. Taip pat yra sunku jvertinti strategijos kokybe, nepradéjus praktiskai jos realizuoti.

Srategijos formavimas

Geras Blogas
Geras “ Skme” “ Rulete”
Srategijos
realizavimas
Blogas “ Riapesciai” “ Nesekme”

13 pav. Strategijos formulavimo ir realizavimo rySys

Strategijos realizavimo procesas apima Sias pagrindines veiklas, kurios yra ypac svarbios,
siekiant realizuoti strategija:
1. Organizacijos sugebéjimy realizuoti strategija sukiirima;

2. Pagalbiniy administraciniy ir informaciniy sistemy sukiirima;
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Finansiniy ir kitokiy aprapinimo reikiamais resursais plany sukarima;
Strategijos diegimui palankaus klimato ir palaikymo suformavima;

Veiklos orientavima i svarbiausiy strateginiy rezultaty pasiekima;

© g~ W

Adekvataus valdymo stiliaus ir klimato suformavima.

Taip pat sekmingas strategijos realizavimas reikalauja, kad vadovai biity gerai susipazing su
veiklos eiga ir jai kylanciomis kliatimis. Joks strateginis planas negali numatyti visy sunkumy, su
kuriais organizacija susidurs. Todél atsitiktinumy numatymas yra svarbi strategijos realizavimo dalis.

Ka strategija jgyvendinta, turi bati tikrinama, kaip pasiekti strateginiai tikslai. Svarbiausias
metodas, nustatant kaip organizacija siekia planuoty tiksly, yra faktisky rezultaty palyginimas su
pradiniais strateginiaistiksais.
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3. UAB ,DEZINFA” VERSLO VIENETO STRATEGIJOSFORMAVIMAS

3.1. Imonés char akteristika

UAB ,Dezinfa’ - pirmoji Lietuvoje privati struktira, pradéjusi specializuotis vabzdziy,
grauziky, paukiy ir kity zmogaus aplinkai zalingy kenkéjy srityje, teikianti struktarines kenkéju
kontrolés paslaugas ir aptarnaujanti visa eilg Lietuvos gamybiniy imoniy.

UAB ,Dezinfa’ jsteigta 1997 sausio 14 d. [monés jstatyminis kapitalas 10 000 Lt. Siuo metu
yra du pagrindiniai bendrovés akcininkai. Pagrindiné imonés veiklos rasis — profesionalios kenkéju
kontrolés paslaugos.

Imone sudaro keturi padaliniai — Kauno, Vilniaus, Klaipedos ir Siauliy. Pirmas padalinys, kaip
jau buvo minéta, jkurtas 1997 m. sausio 14 d. Kaune. Antras padalinys buvo ikurtas Siauliuose 1998
m. spalio 1d., kiti du padaliniai jkurti 2000 metais— vasario 1 d. Klaipédoje, birzelio 1 d. — Vilniuje.

Siuo metu imongje dirba virs 70 Zmoniy, 20i8jy — Siauliy padalinyje.

Nuo 1997 m., vystydama veikla kenkéju kontrolés srityje, UAB ,Dezinfa’ siekia teikiamy
paslaugy kokybe, profesionalumu ir aptarnavimo kultira tapti pirmaujancia kenkéju kontrolés
paslauguy imone Lietuvoje, teikiancia tik kokybiskas, efektyvias, operatyvias ir saugias vabzdziy,
grauziky, pauk&iy, mikroorganizmy ir kity kenkéjuy kontrolés paslaugas pramonés imonéms bei
kitiems objektams, siekdamailgalaikio ir pastovaus bendradarbiavimo su klientu.

Nuo 1998 m. budama oficialia Europos kenkéjy kontrolés asociacijuy konfederacijos nare
(CEPA), UAB , Dezinfa’ dirbaremdamasi Europos standarty sampratomis, taikydama visiskai nauja
kenkéju kontrolés savoka Lietuvos rinkoje, ty. diegdama i imonés veiklos praktika naujausius
metodus ir technologijas Sioje srityje bei tik aukstos kokybés, saugias zmogaus sveikatai, jo aplinkai
ir gaminamam produktui kenkéju kontrolés medZiagas, priemones ir prietaisus. 1999 m. UAB
»Dezinfa', gavusi Europos plétros ir rekonstrukcijos banko rémima, pradéjo jmones vidaus valdymo
reorganizacija ir 2001 m. igijo 1SO 9001 standarto sertifikata, kuris patvirtina, kad imonés kokybés
vadybos sistema atitinka nurodyto kokybés standarto reikalavimus.

Plétodama savo veikla jau septinti metai, UAB ,Dezinfa’ aptarnauja daugeli maisto pramonés
(kepyklos, pieninés, paukstynai, gridy kombinatai, mésinés, konditerijos cechai), visuomeninio
maitinimo bei aptarnavimo srities (restoranai, kavinés, vieSbuciai, mokyklos), maisto prekybos
(parduotuves, didmeninés prekybos sandéliai, prekybos centrai) bei saugomy ir sandéliuojamy
produkty, medicinos (ligoninés) objekty, teikdama jiems profesionalias kenkéju kontrolés paslaugas
ir vykdydama kenkéjy naikinimo darbus.

Siekdama uztikrinti paslaugos efektyvuma bei kokybg, UAB ,Dezinfa’savo darbe naudoja

ivairias uzsienio Salyse gaminamas (todél uzsienio praktikoje patikrintas) bel Lietuvos Respublikos
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Sveikatos ministerijoje registruotas ir aprobuotas priemones, produktus ir prietaisus. Nuo imonés
gyvavimo pradzios, UAB ,Dezinfa’ stengiasi idiegti visiSkai nauja kenkéjuy kontrolés samprata
Lietuvos rinkoje bei orientuojasi | kuo maziau aplinkai ir Zmonéms kenksminga paslauga, t.y., teikia
necheminés kontrolés paslaugas (su minimalia toksiskumo rizika). Tai - Europos bel kity pasaulio
aliy praktika, orientuota j bendra ekologinj uzterstuma, esanti pasaulyje §uo metu. Sias nechemines
kenkéju kontrolés metodikas UAB ,, Dezinfa’ igijo dalyvaudama ivairiose Europos Saliy parodose,
konferencijose, seminaruose bei uzsakydama ir studijuodama literatiira iS uzsienio Saliy.

Siuo metu UAB , Dezinfa" teikia Sias kenkéjy kontrolés paslaugas:

@ Objekty inspekcijair uzkréstumo kenkéjais stebéjimas;

@ Vabzdziy kontrolé ir naikinimas (dezinsekcija);

@ GrauZiky (peliy, Ziurkiy ir kt.) kontrol¢ ir naikinimas (deratizacija);

@ Kenksmingy mikroorganizmy naikinimas (baigiamoji dezinfekcija);

@ Nemaloniy kvapy pasalinimas (dezodoracija);

@ Gradiniy kenkéjy naikinimas (fumigacijair kt.);

@ Oro vaymas ultravioletiniais spinduliais, naudojant moderniausia technologija
GERMOKILL,;

@ PaukSEiy kontrolé;

@ Plysiy sandarinimas apsaugai nuo grauziky (hermetizacija);

@ Konsultavimas bel sanitariniy — higieniniy, sanitariniu — techniniy priemoniy taikymo
sialymy teikimas;

@ Nemokamas inventoriaus, reikalingo kenkéjuy kontrolés darbams vykdyti (insekticidinés
lempos, automatiniai spastai, feromoninés gaudyklés, vyliaus stotelés ir kt.) pateikimas ir pastovus
inventoriaus priezitiros vykdymas bei jo keitimas;

@ Rengia RVASVT (rizikos veiksniy analizés ir svarbiy valdymo tasky) sistemos privalomaja
integruoto kenkéju kontrolés valdymo programa, kuri apima tiek iSoring objekto teritorija, tiek
iSsamia vidiniy patalpu analize, uzkréstumo ir apsaugos nuo kenkéjy atzvilgiu.

Kaip jau ankstiau buvo minéta, UAB ,Dezinfa* sudaro 4 padaliniai, esantys Vilniuje, Kaune,
Klaipedoje ir Siauliuose. Sie keturi padaliniai aptarnauja visa Lietuvos teritorija (Zr. 2 prieda).
Magistro darbe nagrinéjamas Siauliy padalinys.

UAB ,Dezinfa’ 2005 m. sausio 1d. buvo sudariusi 2403 pastovias sutartis, kuriy suma
288738 Lt. 15ju Siauliy padaliniui tenka 742, t.y. 31% visai jmonei priklausanciy objekty, kuriy suma
69650 Lt ir tai apima 24% Vvisos imonés ménesiniy pajamy.

Siauliy padaliniui priklauso Sie miestai ir ju rajonai: Siauliai, Panevézys, Birzai, Mazeikiai,
TelSai, Pakrugjis, Pasvalys, Radviliskis, Kelmé, Joniskis, Kupiskis. Pastoviy sutarciu pasiskirstymas
pagal aptaraujamas zonas pateiktas 14 paveiksle.
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Birzai; 16;

2% Radviliskis; 21;
Pasvalys; 52; 30
7% Siauliai; 171;
22%
Kelmé; 48;
7%
Kupiskis; 15;
- \

Pakruojis; 79;

11%
Joniskis; 42;
6%

\_ Panevézys; 139;
19%

TelSiai; 63; ™
9% Mazeikiai; 96;
13%

14 pav. UAB , Dezinfa* Siauliy padalinio pastoviy klienty geografinis pasiskirstymas
Sdltinis: UAB , Dezinfa" Siauliy padalinio duomeny bazé.

UAB ,Dezinfa® yra paslaugy imoné, pagrindines pajamas gaunanti iS jvairiy imoniy, Su
kuriomis sudarytos ilgalaikés sutartys, t.y. pastovios sutartys. Taip pat imoné atlieka vienkartinius
darbus imonéems bei gyventojamsir tai sudaro nedidele dali visy imonés pajamuy. Paslaugu pardavimo
apimtys ir struktiira 2000 — 2004 m. pavaizduota 15 paveiksle.

| | | 792337 | | 47994

2004 || |
694562 12105

2003

| | 539935 | | ga7s
2002 || |

i 389010 5773
2001

| 1318060 2247
2000

| I I 1

Metai

0 100000 200000 300000 400000 500000 600000 700000 800000 900000
Suma, Lt

‘El Pajamos (pastoviy sutar€iy), Lt O Pajamos (vienkartiniy darbuy), Lt ‘

15 pav. UAB , Dezinfa“ paslaugu pardavimo apimtys ir struktara 2000 — 2004 m.
Sdltinis: UAB , Dezinfa* Siauliy padalinio ataskaitos.
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Remiantis padaugu pardavimy apimties struktiira, pavaizduota 16 paveiksle, galime teigti, kad
tik labai nedidelé pardavimy dalis tenka vienkartiniams darbams. Taip pat galime pastebéti, kad tiek

pastoviy sutarciuy, tiek vienkartiniy darby pajamos kiekvienais metais vis didé¢ja.

2.2. Misijosir tiksly nustatymas

Imonés veiklos planavimas leidzia susieti ir suderinti jvairius veiksmus i vieninga visuma ir taip
pasiekti bendra rezultata. Pradiné gairé planuoti imonés veikla yraimonés misija.
UAB , Dezinfa‘ misija
teikti kuo aukstesnés kokybeés paslaugas;
siekti kuo geresnio imonés jvaizdzio;
kiek galima geriau tenkinti klienty poreikius;

patenkinti samdomy darbuotojy poreikius,

Q Q 8 QO 8

patenkinti akcininky poreikius.

UAB ,Dezinfa’, dirbdama rinkos salygomis bei siekdama iSsaugoti versla, turi gerinti jvaizdi,
lanksciai reaguoti i rinkos pokycius, efektyviai valdyti savo veikla, teikti konkurentabilias,
profesionalias bei kokybiskas paslaugas. Tam reikia nustatyti tikslus, kuriy baty laikomasi. Tikslai
apibrézia konkrecius imonés siekiamus rezultatus.

Pagrindiniai UAB ,,Dezinfa’ tikslai 2005 metams:

@ idaikyti lyderés pozicijas vietinéje rinkoje;

@ per sekancius metus padidinti savo rinkos dali pagal pastoviy objekty skaiciy 20 %;

@ padidinti pastoviai aptarnaujamu klienty sutarciy suma 11,5 %;

@ atlikti klienty apklausa, siekiant iSsiaiskinti ju poreikius ir uztikrinti ju patenkinima.

Taigi UAB ,Dezinfa* savo veikla siekia teikti tik kokybiskas ir geriausiai klienty poreikius
atitinkancias paslaugas. Be ankstiau minéty jmones tiksly, imonés vadovybé yra suformavusi
glaustus teiginius pavadintus ,, Kokybés politika”“, kurie apibrézia bendrovés kokybés tikslus ir kuriais

imoné remiasi motyvuodama ir spresdama visus firmos veiklos klausimus (Zr. 16 pav.).
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UAB"DEZINFA" KOKYBESPOLITIKA IR TIKSLAI

Tikdlas - kenkeéjy kontrolés paslaugy kokybe, profesionalumu ir aptarnavimo kultira tapti pirmaujanéia
kenkéjy kontrolés paslaugy imone Lietuvoje, taip pat bendradarbiauti su Europos kenkéjy kontrolés asociacijy
konfederacija, jos nariais ir diegti savo jmonés veikloje bendras mokymo programg priemones bel atitikti 1SO 9001
standarty reikalavimus.

1999 metais, tapusi oficialia Europos kenkéjy kontrolés asociacijy konfederacijos nare, miisy imone ir toliau
siekia tobulinti kenkejy kontroleés sritj, remdamasi Europos standarty samprata, dirbdama Siais metodaisir principais:

1. Vartotojui, ty. jvairioms Lietuvos pramones jmonéms bei kitiems objektams, teikti tik kokybiskas,
profesionalias, efektyvias bei operatyvias ir saugias vabzdZy grauziky, paukSciy, mikroorganizmy ir kity kenkejy
kontroles padaugas, siekiant ilgalaikio ir pastovaus bendradarbiavimo su klientu, uztikrinant jo konfidencialumg.

2. UZtikrinti kenkejy kontroles paslaugy jmones valdymy, atitinkant; pasaulines praktikos sampratas, kuris
apimty kenkéjy kontrolés darby planavimg, remiantis vartotojy poreikiy Zinojimu bei jy kitimy prognozavimu, jy
organizavimg ,taip pat vadovavimo kokybe, ypatingai atsizvelgiant { paciy jmonés darbuotojy dalyvavimg,
komunikavimg bei motyvavimg ir kontrole, siekiant iSsiaiskinti bei jvertinti atlikty darby efektyvumg.

3. Vadovautis samprata: ,, Kenkéjy kontrolés technikas klientui yra jmoné“, - pradedant kenkéjy kontrolés
imoneés darby organizavimg nuo personalo parinkimo, jo kvalifikuoto apmokymo bei griezto pareigy paskirstymo —
pareigybes, kuri apimty darbuotojo funkcijas, jgaliojimusir atsakomybe.

4. Sekiant pastoviai tobulinti teikiamy kenkéjy kontrolés paslaugy kokybe, naudoti ir diegti j jmonés veiklos
praktikq tik aukstos kokybes ir saugias Zmogaus sveikatai ir aplinkai kenkéjy kontrolés medZiagas, priemones bei
prietaisus, taip pat sistemingai dométis Sios srities naujausiy technologijy diegimu.

5. Nuolat kelti visy jmones lygiy darbuotojy kvalifikacijq bei darbo kultirg remiantis personalo kvalifikacijos
tobulinimo planu, siekiant uztikrinti kuo didesne jmonés darbuotojy atsakomybe, atsizvelgiant § jy pareigas ir
kompetencijq uZ atliekamo darbo bei teikiamos paslaugos kokybe.

6. [mones vadovybé bei administracija, remdamasi 1SO 9001 standarty reglamentu, isipareigoja sukurti ir
uztikrinti tok; kenkejy kontrolés paslaugy imones valdymy, kuris:

@ padety organizuoti, efektyviai paskirstyti bei iSnaudoti jmonés resursus;
@ padety apibrezti darbuotojy veiklos sritis, atsakomybe bei atskaitomybe;
@ apspresty sprendimy priemimo ir keitimosi informacija kelius;

@ apspresty organizacijos galimybes biti efektyvia.

16 pav. UAB , Dezinfa" kokybeés tikdai ir politika

UAB , Dezinfa" siekia ijgyvendinti naujausius kokybés vadybos metodus, nuolat ir kryptingai

derinti verslo rezultatus, orientuojant veikla i sisteminga kokybés gerinima.

2.3. UAB , Dezinfa” isorinés aplinkos analizé

UAB ,Dezinfa" veikla, kaip ir kiekvienos imonés, priklauso nuo iSorinés aplinkos, nes ji yra
pagrindinis istekliy Saltinis. Nuo imonés sugebéjimo orientuotis isorinéje aplinkoje priklauso
svarbiausias jos tikslas — tenkinti vartotojy poreikius ir gauti nauda.

Visy pirma analizuosime veiksnius ir jégas, badingas konkregiai ekonomikos Sakai. Siai
analizei taikysime M.Porterio penkiy jégy modeli. Kadangi UAB , Dezinfa‘ sitlomoms paslaugoms
neegzistuoja pakaitaly gresme, tikslinga biity penkiy jégy modelj Siek tiek pakeisti, t.y panaikinti
pakaitaly grésme. Svarbiausios imone jtakojancios jeégos pateiktos 17 paveiksle.



Tiekéjy deréjimos galia
Tiekéjai turi didele deréjimosi
galia, nestiekéjy yranedaug

Esan¢iy konkurenty grésmeé
Rinkoje vyksta konkurenciné
kova, nes paslaugy pardavéju
yra pakankamai daug. Ukio
Sakos salygos priveréia imone

Naujy konkurenty grésmé
Naujam konkurentui
isitvirtinti Sigje rinkoje néra
lengva, kadangi veiklos sfera

imtis  pardavimo  apimties
didinimo konkurencijos
priemoniy

saura, pakankamai daug
konkurenty, turinéiy patirtj,
patikimus tiekimo kanalus

Klienty deréjimosi galia
Klienta igauna didele
deréjimosi gaia ir be
papildomy iSlaidy gali keisti
viena tiekéja kitu

17 pav. UAB , Dezinfa" svarbiausios jtakos jégos

17 paveikdas rodo, kad didZiausia jtaka UAB ,Dezinfa‘ veiklai daro klientai ir konkurentai.
Kadangi Sakin¢je aplinkoje vyksta arS konkurencija, joje pakankamai daug konkurenty, tai klientai
reikalauja aukstos paslaugy kokybeés, ivairaus panaudai teikiamo inventoriaus. Nepatenkindama
klienty poreikiy, imoné rizikuoja prarasti rinkos dalj.

Klienty _analize. UAB ,Dezinfa® pagrindiniai klientai yra juridiniai asmenys, t.y. ivairios

organizacijos, su kuriomis yra pasirasytos ilgalaikés sutartys. UAB ,Dezinfa’ aptarnauja daugeli
maisto pramonés (kepyklos, pieninés, paukstynai, gridy kombinatai, mésinés, konditerijos cechai),
visuomeninio maitinimo bei aptarnavimo srities (restoranai, kavinés, vieSbuciai, mokyklos), maisto
prekybos (parduotuvés, didmeninés prekybos sandéliai, prekybos central) bel saugomuy ir
sandéliuojamu produkty, medicinos (ligonines) objekty. Tik nedidele dali klienty sudaro fiziniai ar
juridiniai asmenys, kuriems atliekami vienkartiniai darbai (Zr. 15 pav.).

UAB ,Dezinfa" kiekvienais metais organizuoja savo klienty nuomonés tyrima. Klienty
reikalavimy tenkinimo analizé yra vienas svarbiausiy UAB , Dezinfa’” kokybés sistemos vertinimo ir
tobulinimo kriterijuy, todél klienty nuomoné imonei yra labai svarbi. Informacija apie kliento
reikalavimy tenkinima yra renkama anketos budu, kurios pagalba siekiama iSsiaiskinti klienty
lakescius ir nepasitenkinimo priezastis. Anketos déka issiaiskinami Sie pagrindinial klausimai:

@ atliekamy kenkéju kontrolés darby efektyvumas,

@ aptarnavimo periodiskumas,

@ informacijos apie vykdomus darbus, naudojama inventoriy, naujas technologijas ir kt.

pateikimas;
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@ dokumentacijos pateikimas, pildymas;

@ aptarnaujancio KK techniko — dezinfektoriaus jvertinimas (punktualumas, reagavimas i
skambugius; bendravimas su atsakingais asmenimis, asmenines savybeésir kt.);

@ bendra nuomoné apie imonés darba.

Pragjusiy mety gruodzio men. buvo atlikta Siauliy padalinio klienty apklausa (Zr. 3 prieda).
Buvo isdalinta 230 ankety, i$ kuriy sugrizo 178. Buvo apklausti klientai i visy Siauliy padalinio
aptarnaujamuy regiony: 17% — i8 Siauliy; po 16% — i$ PanevéZio ir Mazeikiy; 10% —i$ Pasvalio; 8% —
iISTelSiy; 7% —iS Radviliskio; po 5% — iSBirzy ir Kelmés; po 4% — i Pakruojo, Kur&eny, Kupidkio ir
N.Akmenés. Pagal veiklos sritis respondentus galima suskirstyti sekanciai: 22% — prekybos centrai,
parduotuves; 18% — kavines, barai, restoranai; 13% — kepyklos; 11% — mésos perdirbimo jmones; 8%
— paukstynai, fermos;, 6% — sandéliai; 5% — pieno perdirbimo imonés;, 4% — ligoninés, 3% —
vieshudiai; 10% —kita

Apibendrinus atsakymus | klausimus, galima pastebéti, kad klientai | pirmuosius 3eSis
klausimus (zr. 3 prieda) atsaké teigiamai. Tad galimateigti, jog klientai patenkinti personalo kultiira,
teikiamy paslaugu operatyvumu bei punktualumu, atliekamy darby efektyvumu. Svarbu yra tai, kad
darbuotojai atsizvelgia i klienty pageidavimus bei pastabas, kad iskilusias problemas sprendzia
greitai ir kompetentingai. Visa tai formuoja teigiama imonés ivaizdi. [ klausima , Ar jums pakanka
informacijos apie UAB ,, Dezinfa" teikiamas paslaugas?* 99% respondenty atsaké teigiamai ir tik 1%
— neigiamai, taciau apie 80% klienty noréty daugiau informacijos apie juos dominancias paslaugas
(zr. 18 pav.).

Klienty skaigius,
proc. 4o

40

35+

N
(o)

30

25 | 21

20+
154
10+

T
Paslaugos

O Dezinsekcija B Deratizacija @ Hermetizacija
O Baigiamoji dezinfekcija m Dezodoracija 0O Oro sterilizavimas

O Fumigacija B Pauk3¢iy kontrolé @ Kurmiy kontrolé

18 pav. Paslaugos, kuriomis domgjosi klientai

Sdltinis: klienty reikalavimy tenkinimo anketos.
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Kaip matome i§ 18 pavelkslo, klientai daugiau informacijos nori apie ore sklandanciu
mikroorganizmy naikinima (baigiamaja dezinfekcija) bei nemaloniy kvapy Salinima (dezodoracija).
NemaZa dalis klienty domisi vabzdZiy kontrole (10%) bei grauZiky kontrole (9%). Sios paslaugos
yra pagrindinés, kurios atliekamos visiems klientams, su kuriais sudaromos pastovios sutartys. Oro
sterilizavimas bei kurmiy kontrolé —tai gan naujos paslaugos, kurios atsirado tik pragjusiais metais.

Atliekant ankety analize pastebéta, kad respondentai labiau domisi tomis paslaugomis, kurios ju
velklos sricia yra aktualiausios. Prekybos centrai, parduotuvés, kavinés, barai nori daugiau
informacijos apie nemaloniy kvapy Salinima, ore sklandan¢iy mikroorganizmy naikinima. Sandéliai,
aerouostas labiau domisi pauksciy kontrole. Fumigacija — tai dazniausiai vienkartiné paslauga, skirta
gradiniy kenkéjy naikinimui. Ja domisi jimones, kurios sandéliuoja ar transportuoja gradus.

I klausima ,Ar pakanka informacijos apie UAB ,Dezinfa® sialoma inventoriy?* vis
respondentai atsaké teigiamai, taciau apie 70% noréty gauti daugiau informacijos apie juos dominantj

inventoriy. Koks inventorius labiausiai domina klientus pavaizduota 19 paveiksle.

Klienty skai€ius,
proc. 407
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0 T
Inventorius

m Vyliaus stotelés 0O Automatiniai spastai m Insekticidinés lempos

@ Oro sterilizatorius Germokill m Ozonatorius

19 pav. Inventorius, kuriuo domé¢josi klientai

Sdltinis: klienty reikalavimy tenkinimo anketos.

Kaip matyti iS 19 paveikso, klientai labiausiai domisi oro sterilizatoriumi ,, Germokill*“.
,Germokill* — tai oro prieZitros prietaisas, kai oras valomas ultravioletiniais spinduliais. Sis
prietaisas gali bati naudojamas jvairiose srityse: gydymo jstaigose, Svietimo ir mokslo jstaigose,
biuruose, visuomeniniame transporte, maisto produkty gamybos ir prekybos jstaigose, poilsio ir
pramogy objektuose. Kitas inventorius, dominantis klientus, tai — ozonatorius. Sis prietaisas
naudojamas kvapy Salinimui, dezinfekcijai atlikti, kenksmingy (toksiniy) lakiy medziagy suardymui,
gyviiny apsaugai nuo infekciju, grady ir sekly apruodimui pries pelésines ligas. Sie du prietaisai —

ozonatorius ir oro sterilizatorius ,,Germokill* — yra naudojami vienkartiniams ozonavimo ar oro
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valymo paslaugy teikimams. Tuo tarpu vyliaus stotelés, automatiniai spastai bei insekticidinés lempos
yra duodamos klientams panaudai ilgalaikiam naudojimui, t.y. kol sudaryta sutartis su imone.
Klientai, pareikSdami bendra nuomone apie UAB ,Dezinfa’ darba, apie imone atsiliepé
teigiamai. Daugelisteigia, kad darbai atliekami laiku, operatyviai ir kokybiskai.
Atliktas tyrimas parodé, kad UAB ,Dezinfa‘ klientai patenkinti paslaugu kokybe bei
organizavimu. | gautus rezultatus bus atsizvel gta formuojant verslo vieneto strategijas.

Konkurenty analizé. Konkurencija rinkos ekonomikos salygomis yra labai svarbus veiksnys,

kuriam reikia skirti daug demesio. Lietuvoje Siy paslaugy rinka yra kiek apleista, joje — daug vietos
zaidéjy, privaciomis imonémis tapusiy is savivaldybéms ar kitoms val stybinéms istaigoms pavaldziy
imoniy. UAB , Dezinfa* Siauliy padalinys savo aptarnaujame regione uzima lyderio pozicija. Siauliy
padalinio aptarnaujamos zonos pagrindiniai konkurentai yra Sie: UAB , Profilakting dezinfekcija’,
UAB , Siauliy dezinfektoriy brigada‘, UAB , Ruvera', UAB , Deratizacija‘, UAB , Birzy profilakting
dezinfekcija‘, UAB , Joniskio profilaktiné dezinfekcija‘, UAB , MaZeikiy profilaktiné dezinfekcija“,
UAB , Akmenés profilaktiné dezinfekcija‘, UAB , Pelias’ ir kt. Tarp Siy imoniy vyksta konkurenciné
kova.

Norint nustatyti imonés konkurencing pozicija konkurenty atzvilgiu, pirmiausia reikia

nustatyti tos tikio Sakos, kurioje imoné konkuruoja, strategines grupes (zr. 20 pav.).

Kokybé ,

Aulksa A —UAB , Dezinfa
G B —UAB , Siauliy dezinfektoriy brigada’

@ C - UAB , Profilaktiné dezinfekcija’
D — UAB , Ruvera’
o E - UAB , Deratizacija"
Vidutine F —UAB , Birzy profilaktine dezinfekcija‘“

G - UAB , Joniskio profilaktiné dezinfekcija
H—UAB , MaZeikiu profilaktiné dezinfekcija'
| —UAB ,,Akmenés profilaktiné dezinfekcija'"
J-UAB , Pdias"

Zema

Mazos Vidutinés Diddés  Apimtys

20 pav. UAB , Dezinfa" strateginiy grupiy matrica

Sis suskirstymas yra gana salygidkas, kadangi tikslios konkurenty veiklos apimtys yra
nezinomos. Todél apytikslés apimtys buvo nustatytos remiantis asmenine nuomone bei patirtimi.
Gauta, kad tikio Saka turi penkias strategines grupes. Pagrindiniai konkurentai yra UAB ,, Profilakting
dezinfekcija‘, UAB , Deratizacija‘, UAB ,Siauliy dezinfektoriy brigada“ ir UAB ,Ruvera’, jos

uzima didesng rinkos dali lyginant su kitais konkurentais. Kaip matyti iS 20 paveikslo, Siy konkurenty
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paslaugy kokybé¢ yra Zemesneé uz UAB ,Dezinfa’. UAB ,Profilaktiné dezinfekcija‘, UAB
.Deratizacija‘’, UAB ,Siauliy dezinfektoriy brigada“ ir UAB ,Ruvera’ teikiamy paslaugy
asortimentas yra panadus | ,Dezinfos’, tatiau kainos yra Zemesnés ir tai yra ju pagrindinis
konkurencinis pranaSumas.

Kaip matyti iS 20 paveikslo, UAB , Pelias’ kokybés atzvilgiu yraartima UAB , Dezinfa’, taciau
jos apimtys mazos. UAB , Pelias® — naujas konkurentas, atsiradgs tik 2004 mety ruden;. Tai vienintelé
Lietuvoje uzsienio kapitalo imong, i kuria iki 2005 mety pabaigos planuojama investuoti apie 400
takst. Lt (GaiZzauskas, 2005). UAB , Pelias’ yra pirmasis konkurentas, bandantis teikti paslaugas
visoje Sdlies teritorijoje. Konkurentas naudodamasis savo partneriy Norvegijoje patirtimi ir
finansinemis galimybémis tikisi uZimti kuo didesne 3alies rinkos dalj. 15 UAB ,Dezinfa* Siauliy
padalinio aptarnaujamy regiony, UAB ,Pelias® kol kas skverbiasi tik i PanevéZio apskriti. Sio
konkurento paslaugy asortimentas yra platus, kaip ir UAB , Dezinfa’, kainos taip pat yra salyginai
aukstos, lyginant su kitais konkurentais. Naudodamasis Norvegijos kenkéju naikinimo patirtimi ir
technologija, UAB , Pelias® siekia teikti kokybiSkas paslaugas. Taciau néra paprasta mechaniskai
perkelti iS kitos Salies patirtj bei technologijas—juk yranet ir biologiniy skirtumy.

UAB ,Birzy profilaktiné dezinfekcija“, UAB ,Joniskio profilaktiné dezinfekcija*, UAB
»Mazeikiy profilaktiné dezinfekcija* ir UAB ,Akmenés profilaktiné dezinfekcija“ yra silpniaus
konkurentai. Kaip matyti iS 20 paveikslo, Siy imoniy apimtys yra mazos, o kokybé taip pat neauksta.
Lyginant su konkurentais, teikiamy paslaugy asortimentas yra siauresnis, o kainos zemesnés. UAB
»Birzy profilaktiné dezinfekcija’, UAB ,Joniskio profilakting dezinfekcija‘, UAB ,Mazeikiu
profilaktiné dezinfekcija“ ir UAB ,, Akmenés profilaktiné dezinfekcija' konkurencinis pranasumas yra
Zemakaina.

Konkurencinio profilio analiz¢é reikalinga nustatant organizacijos padéti, lyginant ja su
konkurentais. Siam tikslui idskiriami pagrindiniai sskmés veiksniai ir, palyginant kiekviena ju,
jvertinama organizacijos padetis konkurenty atzvilgiu (Zr. 3 lentelg). Tai leidZia imonés vadovams
nustatyti pranaSumy sritis, kurios galéty praversti konkurencijoje, ir trakumy sritis, kurios varzo
konkurencinguma. Pagrindiniais sckmés velksniais parinkti: rinkos dalis, kainy konkurencingumas,
paslaugy asortimentas, paslaugy kokybé, imonés jvaizdis. Nustatyta jvertinimo skalé: 5 balai — labai
stipri konkurenciné padeétis, 4 balai — stipri konkurencing padétis, 3 balai — vidutiné konkurencinée

padétis, 2 balai — silpna konkurenciné padétis, 1 balas— labai silpna konkurencine padétis.
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Konkurenciniy profiliy nustatymas

3lentele

Pagrindiniai sskmés veiksniai RE‘ KSMINGUMO | 1\ ortinimas balais | Svertinis balas
oeficientas
UAB , Dezinfa" konkurencinis profilis
1. Rinkos dalis 0,2 4 1,0
2. Kainy konkurencingumas 0,2 3 0,6
3. Paslaugy asortimentas 0,2 4 0,8
4. Paslaugy kokybé 0,2 5 1,0
5. Imonés jvaizdis 0,2 5 0,8
Suma 1 4,2
UAB , Deratizacija* konkurencinis profilis
1. Rinkos dalis 0,2 3 0,6
2. Kainy konkurencingumas 0,2 4 0,8
3. Paslaugy asortimentas 0,2 3 0,6
4. Paslaugu kokybe 0,2 3 0,6
5. Imonés jvaizdis 0,2 3 0,6
Suma 1 3.2
UAB , Profilaktiné dezinfekcija“ konkurencinis profilis
1. Rinkos dalis 0,2 3 0,6
2. Kainy konkurencingumas 0,2 4 0,8
3. Paslaugy asortimentas 0,2 3 0,6
4. Paslaugu kokybé 0,2 3 0,4
5. Imonés jvaizdis 0,2 3 0,6
Suma 1 3,2
UAB , Siauliy dezinfektoriy brigada“ konkurencinis profilis
1. Rinkos dalis 0,2 2 04
2. Kainy konkurencingumas 0,2 4 0,8
3. Paslaugy asortimentas 0,2 3 0,6
4. Paslaugy kokybé 0,2 3 0,6
5. Imonés jvaizdis 0,2 2 0,4
Suma 1 2,8
UAB , Ruvera“ konkurencinis profilis
1. Rinkos dalis 0,2 2 04
2. Kainy konkurencingumas 0,2 4 0,8
3. Paslaugy asortimentas 0,2 3 0,6
4. Paslaugy kokybé 0,2 3 0,6
5. Imonés jvaizdis 0,2 3 0,6
Suma 1 3,0

Sios analizés rezultatai rodo, kad UAB , Dezinfa’ pagal konkurencinguma uzima pirmaja

vieta. Ta salygoja, kad imoné aptarnauja didesnj regiona, lyginant su konkurentais. UAB ,, Dezinfa"

didziausi privalumai — paslauguy kokybé bel stiprus imonés jvaizdis. Antroje vietoje yra UAB
.Deratizacija’ ir UAB ,Profilaktiné dezinfekcija“, trecioje — UAB ,Ruvera’, ketvirtoje — UAB

,Siauliy dezinfektoriy brigada*. Kaip ankstiau minéta, visy Siy jmoniy privalumas — Zema kaina.

UAB ,Ruvera’ — ta gan ,jaunas’ konkurentas. Pagrindiné Sios imonés veikla — prekyba
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veterinariniais preparatais, pasarais, pasary papildais, kenkéjy kontrolés priemonémis. UAB , Ruvera'
teikti kenkéjy kontrolés paslaugas pradéjo tik pries pora mety.

Aplinkos analize. Aplinka sudaro bendras salygas imonés veiklai. UAB , Dezinfa* aplinkos

analize nagrinésime keturiais aspektais: politiniu — teisiniu, ekonominiu, socialiniu kultariniu ir
technologiniu.

Palitiné ir teisiné aplinka apima visuomenés politiniy struktiry veiksmus, istatyming Salies

baze: Vyriausybés nutarimus, juridinius aktus ir ju interpretavima, ir t.t. Si aplinka turi didZiule ir
lemiama reikS8me nagrinéjamai jmonei. UAB , Dezinfa* veiklai turi jtakos:

@ Lietuvos Respublikos Maisto jstatymas (2000 04 04, Nr. V111-168, Zin., 2000, Nr. 32-893);

@ Lietuvos Respublikos Zmoniy uzkregiamuyju ligy profilaktikos ir kontrolés istatymas
(1996 09 25 Nr. 1-1553, 2001 12 13 Nr. 1X-649 redakcija, Zin., 2001, Nr. 112-4069);

@ Lietuvos Respublikos Sveikatos apsaugos ministro 2003m. liepos | d. jsakymas Nr. V-
392 "Dél Lietuvos higienos normos HN 15:2003 'Maisto higiena' tvirtinimo" (Zin., 2003, Nr. 70-
3205) ir juo patvirtinta Lietuvos higienos norma HN 15:2003 "Maisto higiena*;

@ Lietuvos Respublikos Sveikatos apsaugos ministro 2000m. spalio 24 d. jsakymas Nr.
571 "Dél Lietuvos higienos normos HN 90:2000 'Kenkéjuy kontrolé. Higienos normos ir
taisykles™ (Zin., 2000, Nr. 95-3001) ir juo patvirtinta Lietuvos higienos norma HN 90:2000
"Kenkéjy kontrolé. Higienos normos ir taisyklés';

@ Lietuvos Respublikos Sveikatos apsaugos ministro 2002 m. birzelio 18 d. jsakymas Nr.
288 "D¢l privalomo profilaktinio aplinkos kenksmingumo paSalinimo (dezinfekcija, dezinsekcija,
deratizacija) tvarkos patvirtinimo" (Zin., 2002, Nr. 63-2551) ir juo patvirtinta privalomojo
profilaktinio aplinkos kenksmingumo pasalinimo tvarka;

@ Lietuvos Respublikos Sveikatos apsaugos ministro 2001 12 29 jsakymas Nr. 691 "Dél
kenkéjy naikinimo kokybés bei efektyvumo jvertinimo metodikos patvirtinimo" (Zin., 2002, Nr. 8-
300).

Lietuvos Respublikos Maisto jstatymas nustato teikiamo i rinka maisto bei jo tvarkymo
reikalavimus, valstybés institucijy bei visuomeniniy vartotojy teisiy gynimo organizaciju
kompetencija uztikrinant maisto sauga, o0 taip pat reglamentuoja maisto gamintoju, paslaugu
teikéju bei pardavéjy pareigas ir atsakomybe. Vienas iS esminiy Sio jstatymo tiksly -
uztikrinti, kad i rinka bty teikiamas maistas, atitinkantis LR nustatytus saugos reikalavimus.

Sis istatymas reglamentuoja valstybing maisto kontrole vykdandiy institucijy veikla.
Lietuvos Respublikos maisto kontrole vykdo Valstybiné maisto ir veterinarijos tarnyba. Esminis
ir besalyginis maisto kontrolés tikslas - uztikrinti maisto sauguma, Siuo tikslu biitina vadovautis
vykdant maisto kontrolg.

Lietuvos higienos norma HN 15:2003 "Maisto higiena" parengta remiantis ES teisés aktais
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ir nustato ,,bendruosius privalomuosius maisto higienos reikalavimus ir ju laikymosi patikrinimo
procediras’ (I str.) ir yrataikomatiek maisto tvarkovams, tiek tikrinancioms institucijoms (2 str.).

Esminis konkreciai kenkéju kontrole reglamentuojantis teisés aktas — Lietuvos higienos
norma HN 90:2000 "Kenkeéjy kontrolé. Higienos normos ir taisykles'. Si HN nustato kenkéjy
kontroles t.y., dezinsekcijos. deratizacijos ir paukiy kontrolés - bendrasias nuostatas, higienos
normas ir taisykles ir yra taikoma visy tipy asmenims (tiek fiziniams, tiek juridiniams), atliekantiems
kenkéjy kontrolg, bei kontroliuojancioms institucijoms.

Objekto uzkréestumo grauzikais tikrinimu periodiSkumas priklauso nuo objekto paskirties
ir uzkréstumo lygio. Detaliai tai reglamentuoja Kenkéjy naikinimo kokybés bei efektyvumo
jvertinimo metodika. Pagal Sios metodikos 4 str., objekta, kuriame yra grauZiky, reikia tikrinti 2-4
kartus per ménesj. Kai grauziky nebeaptinkama, objektas tikrinamas | karta per ménes.

Privalomojo profilaktinio aplinkos kenksmingumo paSalinimo tvarka detalizuoja LR
Zmoniy uzkrec¢iamyju ligu profilaktikos ir kontrolés jstatymo 13 straipsnj ir dar karta pabrézia,
kad privalomo profilaktinio aplinkos kenksmingumo paSalinimo paslaugas turi teise teikti tik
licencijuoti juridiniai asmenys.

Ekonominé aplinka. Ekonominé aplinka yra sudétinga ir dinamiska sistema. Ji vystosi pagal

savo désnius, i kuriuos bitina atkreipti démesj, formuojant imonés strategija. Ekonoming aplinka
apibudina Sie svarbiausi rodikliai: Salies bendras vidaus produktas, pirkéjy pajamy lygis, prekiy kainy
lygisir kt.

Po 1999 m. Rusijos krizés Lietuva grizo i ekonomikos augimo kelia, atsirado ekonomikos
augimo daigai. Tai rodo sparc¢iai didéjantis bendrasis vidaus produktas (BVP). Galima paminéti,
kad 2000m. BVP, lyginant su 1999m. iSaugo 3,3 proc., 2001 m. BVP padid¢jo iki 3,8 proc. 2002
metai s pal yginamos omis kainomis BV P pakilo 6,8 proc., 2003 metais— 9,7 proc., 0 2004 metais— 6,7
proc.

Ekonominé aplinka dalinai apsprendzia imonés teikiamy paslaugu kaina ir paklausa. UAB
,Dezinfa’ teikia kenkéju kontrolés padaugas, kurios yra privalomos maista gaminanc¢ioms bei (ar)
parduodancioms imonéms. Todél imonés parduodamu paslaugy apimtis bei kaina daugiausia
priklauso nuo imoniy, perkanciy Sias paslaugas, finansinés buklés bei padéties rinkoje.

UAB ,Dezinfa' paslaugas uzsisako ir fiziniai asmenys vienkartiniams darbams atlikti, todeél
imonés parduodamy paslaugu apimtys taip pat priklauso ir nuo gyventoju perkamosios galios, nuo
nedarbo lygio, kas privercia pirkéjus rinktis pigesnes paslaugas.

Socialine — kultiarine aplinka. Tai demografiné gyventoju sudétis, tradicijos paprociai,

vertybinés orientacijos ir kt. Si aplinka labai nestabili: keigiasi vartotojy vertybés, nuostatos,
pozitriai, tradicijos, gyvenimo bidas, iSsilavinimas. Pastaraisiais metais Lietuvoje gyventoju

skai¢ius vis mazéja, auga pensijinio amziaus zmoniy skai¢ius. Lietuvos Svietimo sistema néra
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pakankamai gerai iSplétota, kadangi mokymo jstaigos ruoSia specialistus neatsizvelgdamos i
paklausiy ir nepaklausiy profesijy poreiki ir tai jauciasi ieskant kvalifikuoty darbuotojy. Jaunimas dél
sunkios ekonominés padeéties iSvyksta uzdarbiauti kitur, nes daugelis ju neturi darbo, ju pajamos yra
labai mazos. Lietuvoje gana aukstas nusikalstamumo lygis. Nusikalstamuma itakoja gyventoju
uzimtumas, nedarbas, alkoholizmas, narkomanijair kt. priezastys.

Pastaruoju metu ypa¢ tapo aktualiis gamtos apsaugos ir sveikatos apsaugos klausimai, kurie
siggami su nekenksmingomis darbo salygomis, nekenksmingy medziagy naudojimu. UAB ,,Dezinfa’
naudojamos darbui medZiagos turi higienini pazymeéjima, kuri iSduoda Valstybinis visuomenés
sveikatos centras. Taigi imoné stengiasi tenkinti vartotoju poreikius, atsizvelgdama | saugumo
Zmogaus sveikatai faktoriy.

Technologiné aplinka. Tai mokslo pasiekimai, technologinés naujovés. Nuo 1998 m. badama

oficialia Europos kenkéjuy kontrolés asociaciju konfederacijos nare (CEPA), UAB ,Dezinfa’ dirba
diegdama i imoneés veiklos praktika naujausius metodus ir technologijas kenkéju kontrolés srityje bel
tik aukstos kokybés, saugias zmogaus sveikatai, jo aplinkai ir gaminamam produktui kenkéju
kontrolés medZiagas, priemones ir prietaisus. Badama CEPA nare imoné nuolat gauna informacija
apie naujoves kenkéju kontrolés srityje ir tai stengiasi idiegti savo imonéje. Batent todél vienas iS
svarbiausiy UAB ,,Dezinfa’ pranasumy — technologija, kuri kiekvienais metais geréjair tobuléja.
Aplinkos veiksniai tiesiogiai veikiaimonés veikla. Jie gali suteikti imonei geresnes galimybes
arba sukurti didesni pavojuy, todél vadoval privalo nuolat analizuoti iSoring aplinka ir ivertinti galimus

pokycius, priimdami verslo sprendimus.

3.4. Vidinés aplinkos analize

Vidaus veiksniy anaizé naudojama organizacijos pranasumams ir trikumams nustatyti. Sios
analizés procesas pradedamas strateginiy vidaus veiksniy nustatymu.

Kiekviena imone¢ turi realia galimybe surinkti informacija apie jai rapima rinka, taciau skiriasi
tik rinkodaros metodai. UAB , Dezinfa® daugiausia informacijos apie rinka gauna dalyvaudama
parodose bei dalyvaudama Valstybinés maisto ir veterinarijos tarnybos rengiamuose seminaruose,
kuriose imoné uZzmezga rySius su naujais (potencialiais) klientais.

Kitas strateginis vidaus veiksnys yra imonés organizacine struktira (Zr. 4 prieda). Kaip matyti
iS4 priedo, akcininky susirinkimas yra auks¢iausias imonés valdymo organas. UAB ,, Dezinfa* yra du
akcininkai. UAB , Dezinfa* Siauliy padalinyje dirba 20 Zmoniy: vadovas, vadybininké, asistenté ir 17
techniky — dezinfektoriy. Imonés organizaciné struktiira yra hierarchiné ir gana lanksti, todél imonei

nesunku greitai reaguoti ir prisitaikyti prie kintanciy aplinkos salygu. Zemesnigji hierarchines
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struktiros nariai yra pavaldis aukStesniesiems. Tokia struktira leidZia tinkamai ir optimalial
panaudoti kvalifikacinj darbuotoju potenciala ten, kur to potencialo labiausiai reikia.

Darbuotojai taip pat jtakoja vidine aplinka. Darbuotojai yra kiekvienos organizacijos pagrindas,
nes nuo ju priklauso ar organizacijos vadovybé galés igyvendinti organizacijos misija ir issikeltus
tikslus. UAB , Dezinfa*savo darbuotojus vertina kaip isteklius, kuriuos reikia saugoti bei tobulinti.
Imonés vadovai supranta, kad norint pasiekti gery rezultaty, reikia itraukti darbuotojus i veikla ir
tiksly igyvendinima. Tuomet jie bus suinteresuoti, imsis daugiau atsakomybés, jausis naudingais
imonei. UAB , Dezinfa“ darbuotojai yra motyvuojami. Priklausomai nuo darbo rezultaty ir kokybés
kas pusg mety yra keliami atlyginimai bei mokamos premijos.

D¢l darbo specifikos, kolektyva sudaro beveik vien vyrai: dvi moterys ir 18 vyry. Darbuotoju
iSsilavinimas yra jvairus (Zr. 4 lentele).

4 lentelé
Darbuotojy iSsilavinimas

| Ssilavinimas Dar buotoj y skaicius
Vidurinis 4
Profesinis 4
Aukstesnysis 9
Aukstasis 3
Viso 20

Pagal 4 lentelés duomenis matyti, kad tik trys darbuotojai turi aukstaji iSsilavinima. Dauguma
darbuotojy (devyni) turi aukStesnjji iSsilavinima. Lietuvoje kenkéju kontrolés speciaistai néra
ruoSiami. Dauguma darbuotojy (techniky) yrabaige aukstesniasias zemés tiikio mokyklas.

Vidutinis darbuotojy amzius yra 34 metai. Darbuotojy struktira pagal amziy pateikta 21
paveiksle.

10

|® ki 25 m. ®25-35m. 035-45m. 045-55m. |

21 pav. Darbuotojy struktiira pagal amziy



UAB ,Dezinfa‘ personalo kaita galima analizuoti dviem aspektais. administracijos darbuotoju
ir techninio personalo. Administracijos personalo kaita yra labai maza — dauguma ju dirba nuo pat
padalinio jsikarimo pradzios. Techninio personalo kaitayra Zymiai didesné (Zr. 22 pav.).

2

5

7

[Okilm ®12m. O3m m4m @5m.|

22 pav. Darbuotoju struktira pagal isdirbta imongje laika

Pleciantis UAB ,Dezinfa* veiklai, pasiraSant vis daugiau sutarciu su klientais, imonés
darbuotojy skaicius vis didéja. 2003 m. buvo priimti keturi, 2004 m. —trys nauji darbuotojai.
Siauliy padalinio technikai yrai$ jvairiy aptarnaujamo regiono miesty (Zr. 5 lentele).
5 lentelé
Dar buotojy pasiskirstymas pagal miestus
Miestas Techniky skaidius
Sauliai 4

Panevézys

Birzai

Mazeikiai
TelSa
Keme

Joniskis

Pakruojis

Pasvalys

A R S

Sitoks techniky pasiskirstymas leidZia efektyviau bei punktualiau teikti paslaugas. Be to, tai
leidzia sumazinti kelionés iSaidas.

Imonés kasdieninei veiklai didele jtaka daro kultzra. Tai visuma vertybiy, jsitikinimy ir
metody, kuriais remiantis yra realizuojamos valdymo funkcijos ir aptarnaujami firmos klientai. UAB
.Dezinfa® vadovai, kurdami imonés kultira, dideli démesi skiria iniciatyvos ir atsakomybés
skatinimui, savitarpio pagalbai, darbuotoju tarpusavio supratimui. Imonés vadovy tikslas — kad visi
darbuotojai rapintysi bendru reikalu ir rasty naujus, efektyvesnius savo darbo metodus. Imong¢je yra

bendrai pazymimi darbuotoju gimtadieniai, naujyju mety Sventés, imonés ikarimo diena.
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Pagrindinis organizacijos vidines buklés jvertinimo badas yra SWOT analizé, kuri jvertina
stipriasias ir silpnasias organizacijos veiklos sritis, galimybes ir grésmes. Pagristas organizacijos
stiprybiy ir silpnybiy derinimas su esamomis grésmemis ir galimybémis yra strategijos formulavimo
pagrindas. UAB , Dezinfa® SWOT analiz¢ pateikta 6 lentel¢je.

6 lentelé
UAB ,,Dezinfa’ SWOT analizé
Privalumai Trakumai
1. imonésjvaizdis. 1. salyginai didelés paslaugu kainos
2. naujausiy technologiju, priemoniy naudojimas | 2. maZzai demesio skiriama reklamai
3. uzimama didel¢ rinkos dalis 3. per mazas doméjimasis konkurentais
4. auksta paslaugy kokybé 4. klienty lojalumo skatinimo nebuvimas
5. platesnis nei konkurenty teikiamy paslaugu
spektras
6. klienty pripaZinimas ir jvertinimas
7. nuolatiniai techniky — dezinfektoriy mokymai
8. kvalifikuotas personalas
9. klientams panaudai teikiamas inventorius
10. patogi ofisy struktara, didesniuose miestuose
dirbavietiniai Zmonés
Galimybés Pavojai
1. vystyti (tobulinti) esamas paslaugas 1. nauji konkurentai, esamuy konkurenty
2. rinkos augimas susijungimas
3. palanki makroekonominé situacija 2. auganti konkurenty paslaugy kokybé
4. teikiamy paslaugy spektro isplétimas 3. didesnis konkurenty aktyvumas
5. surasti naujy Klienty 4. makroaplinkos grésmés  (ekonominiai,
politiniai —teisiniai pokyciai)
5. stipréjanti klienty deréjimosi galia

Atlikus SWOT analize, issiaiskinta, kad UAB , Dezinfa* pozicijarinkoje yra stipri. Vienasis
imoneés privalumy yratas, kad ji uzimadidelg rinkos dali, todél pagrindine uzduotimi tampa ne rinkos
iSsikovojimas, o rinkos dalies iSsaugojimas. Dar vienas teigiamas veiksnys — imonés ivaizdis. Naujai
imonei dél nezinomo vardo ikilty daugiau problemy, kol baty surastas vartotojas. Galima paminéti ir
toki privaluma kaip naujausiy technologiju bei priemoniy naudojimas. Dél investicijy i technologijas
ir priemones imonei atsiranda galimybé tobulinti paslaugas.

Labai svarbi yra ir personalo kvalifikacija. Daugelis darbuotojy dirba imonéje ne vienerius
metus, yra susipaZzine su darbo specifika bei darbo metodais, dél to yra geresné padaugy kokybe,
iSvengiama klaidy. O tai salygojadidesni klienty pasitenkinima bei pasitikéjima imone.

Vienas i$ pagrindiniy jmonés trikumy — auk$tos kainos. Imoné teikia aukstos kokybés
paslaugas, naudoja naujausias technologijas bei priemones, o tai atsiliepia paslaugu kainoms. Kitas
trikumas yra tas, kad per mazai démesio skiriama reklamai. Dar vienas trikumas yra tas, kad imoné
per mazai domisi konkurentais. Doméjimasis konkurentais, konkurenty analizé leidZia suprasti ju

strategija, sekti ju veikla, nustatyti jy pranaSumus ir trabkumus, bei numatyti tolimesnius juy zingsnius.
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UAB ,Dezinfa* turi galimybe tobulintis esamas padaugas. Biudama Europos kenkéju
kontrolés asociacijuy konfederacijos nare (CEPA), UAB ,Dezinfa’ nuolat gauna informacija apie
naujoves, naujausias naudojamas priemones bei technologijas kenkéjy kontrolés sityje ir tai stengiasi
idiegti savo imongje. Taip pat imoné turi galimybg iSplésti teikiamy paslaugy spektra.

Su kokiais pavojais imoné gali susidurti ateityje? Vienas dalykas — tai nauji konkurentai,
esamy konkurenty susijungimas. Susijunge esami konkurentai galéty aptarnauti didesni regiona
geografiniu pozitriu bei sudaryti sutartis su imonémis, kurios turi filialus skirtinguose miestuose.
Kitas dalykas — tai auganti konkurenty teikiamy paslaugu kokybeé. Jei konkurenty paslaugy kokybeé
iSaugs ir Sias padaugas situlys mazesnémis kainomis, ta UAB ,Dezinfa‘ turés imtis atitinkamy

strateginiy veiksmy (taip pat mazinti kainas), o tai sumazins imonés pelna.

3.5. Prognozavimo metody taikymas

Pagal turimus 2000 — 2004 m. pajamy duomenis, pateiktus 7 lenteléje, nustatysime numatomas
ateities imonés pajamas. Prognozavimui naudosime sekancius metodus:
1. trendo funkcijas:
@ tiesine;
@ antrojo laipsnio polinoming.
2. eksponentini glodinima.
3. ekstropoliacijos buda.
Nustatysime, kuris iS prognozavimo metody iSsamiausiai rodo pajamy kitimo tendencija.
Geriausia metoda parinksime pagal viduting absoliuting procenting paklaida MAPE (Mean Absolute
Percentage Error).

7 lentele
Pradiniai duomenys prognozavimui
M etai Pajamos, tikst. Lt
2000 320,3
2001 394,8
2002 548,4
2003 706,6
2004 840,3

Sdltinis: UAB , Dezinfa* Siauliy padalinio ataskaitos.

Pr ognozavimas tiesine trendo funkcija

Pati paprastiausia tiesiné trendo funkcija gali bati uzraSyta sekanciai:

y=a+hbt. (1)

Ciaa, b —tiesinésregresijos lygties koeficientai.
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8 lentel¢je pateikti pradiniai duomenys ir skaiciavimai, reikalingi koeficienty air b radimui.

8 lentelé
Tiesinés trendo funkcijos skai¢iavimas
) Pajamos, tikst. Lt ~ ~ -

Metai Y. t | t? y¢ ty, Vi YoV | 0-Y)°
2000 320,3 1 1 102592,09 320,3 291,18 29,12 847,9744
2001 394,8 2| 4 155867,04 789,6 426,36 -31,56 996,0336
2002 5484 3] 9 300742,56 1645,2 561,54 -13,14 172,6596
2003 706,6 4 | 16 499283,56 2826,4 696,72 9,88 97,6144
2004 840,3 51| 25 706104,09 4201,5 831,9 8,4 70,56
Viso 2810,4 15| 55 1764589,34 9783

Koeficientai air b, remiantis maziausiy kvadraty metodu, apskaiciuojami sekanciai:

_NnAty - atay

b= =135,18, 2
nd t*- (& tf
a:i(é y, - bx§ t) =156,54. ©)
Vadinas gauname tokia tiesés lygti:
y =156,54+13518t , (%)
kurios grafikas pavaizduotas 23 paveiksle.
1200
y = 135,18x + 156,54
R? = 0,9882
1000 //
5 800
g =
g; 600 - //
&
& 400
200 |
0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Metai
‘I:I Pajamos —— Linear (Pajamos) ‘

23 pav. Padaugy pardavimy prognozé 2005 — 2006 m.

Determinacijos koeficientas R, parodantis kokia kintamojo y variacijos dalj nulemiatiriamasis

rodiklis x, apskai¢iuojamas pagal sekancia iSraiska:
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o a -y
aw -y’

Vidutiné absoliuting procentiné paklaida:

=0,9882. (5)

MAPE = 1 g M x100% = 4,37%. (6)
Nizo VY,

Kadangi paklaida nevirSija 10%, galima teigti, kad surasta trendo lygtis pakankamai tikdliai
atspindi turimus duomenisir ja galima naudoti prognozavimui.

Zinant regresijos lygties koeficientus, galima apskaiciuoti prognozuojamo rodiklio reikdme,
frasiusnorima t = n+t reikSme, kur t - prognozés intervalas.

Galimas vidurkio kitimo ribas nusako pasikliautinumo intervalas, t.y. intervalas kuriame su tam
tikra tikimybe galima laukti faktiSkos prognozuojamo rodiklio reikdmes.

Pasikliautinumo intervala nusako standartiné paklaida:
S = M =26,98. 7)

n-2

Zinant Sia paklaida prognozés standarting paklaida skai¢iuojama sekanciai:

® n-1¢
1.8 2 5
S, =S, 1+-+ & < 0 (o ’Z’)Z , (8)
° t
G
a n

¢ia n-—kintamass, parodantis nagrinéjamuy mety eilés numeri (6,7,8);
] —kintamasis, parodantis prognozuojamy mety eilés numeri (1,2,3);
t —kintamasis, parodantis nagrinéjamy mety skaiciy.

Apatiné ir virsutiné prognozavimo ribos skaiciuojamos 95 % tikslumu:

y+2xS.,
Prognozavimo rezultatai pateikti 9 lentel¢je
9 lentelé
Paslaugy par davimy prognozavimas 2005 — 2006 metams (takst. Lt.)
.. | Prognozuojamy _ Kitimo ribos
Prognozuojami mety eilés Nr. Y, S,
metal i Apatiné riba Virdutiné riba
2005 1 967,62 39,11 928,51 1006,73
2006 2 1102,80 45,16 1057,64 1147,96
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Pr ognozavimas antr oj o laipsnio polinominé tr endo funkcija

Antrojo laipsnio polinominés trendo funkcijos iSrai Ska:

y =a+bx+cx’. 9)

Sio polinomo koeficientus a, b ir ¢ galimarasti idsprendus lygeiy sistema:

N o o o

lan+bg x+cga x"=a V.

I o o 2 o 3_09

jag x+bg x“+cg x> =aq xv, (10)

Lo o 2 3 Q 4_82 2

faa x” +bg x*+cg X" =g Xx%y.

Skaiciavimal, reikalingi koeficienty radimui pateikti 10 lenteléje.

10 lentelé
Polinominés trendo funkcijos skai¢iavimas
Pajamos,
Metai | tokstLt |t | ¢2 | 3 | t* | vy, t?y, Vi Y- Vi V- V1)
Yi

2000 320,3 1 1 1 1 320,3 320,3 309,29 11,01 121,18
2001 394,8 2 4 8 16 789,6 1579,2 418,11 -23,31 543,58
2002 548,4 3 9 27 81 1645,2 | 4935,6 544,51 3,89 15,14
2003 706,6 4 | 16 64 256 | 2826,4 | 11305,6 688,48 18,12 328,51
2004 840,3 5|1 25| 125 | 625 | 4201,5 | 21007,5 850,01 -9,71 94,33
Viso 2810,4 15| 55 | 225 979 9783 39148,2 2810,4 -0,003 1102,741

ISsprendus lygéiu sistema (10) gauname polinomo koeficientus:

a=21804, b=82466, c=87857.

Taigi polinomas atrodys sekanciai:

Yy = 218,04 + 82,466x + 8,7857X",

0 jo grafikas pateiktas 24 paveiksle.

1400

1200 4

y = 8,7857x° + 82,466

X + 218,04

R? = 0,994 /
1000
har
= 7~
g 800 /
g =
£ 600 - 7/
a
o
400
200
0 T T T T T
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Metai
‘l:l Pajamos —— Poly. (Pajamos) ‘

24 pav. Paslaugy pardavimy prognozé 2005 — 2006 m.
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Determinacijos koeficientas:
o a -y
aw -y

Vidutiné absoliuting procentiné paklaida:

=0,994.

MAPE = 1 én_ M X100% = 2,75%.
Ni-o Y
Kadangi apskaiciuota paklaida, mazesné negu 10%, galima teigti, kad surasta antrojo laipsnio
polinominé trendo lygtis pakankamai tikdiai atspindi dinamikos eilutés kitimo tendencija, ir todel ji
gali bati naudojama prognozavimui.

Standartiné paklaida:

o] =~ \2
S = M =23,48.
n-3
Apating ir virSuting prognozavimo ribos skaiciuojamos 95 % tikslumu:
y+2xS.,

Prognozavimo rezultatai pateikti 11 lentel¢je

11 lentelé
Paslaugy par davimy prognozavimas 2005 — 2006 metams (takst. Lt.)
.. | Prognozuojamy N Kitimo ribos
Prognozuojami mety eilés Nr. Y, S5 — .
metal j Apatiné riba Virdutiné riba
2005 1 1029,12 34,03 995,09 1063,15
2006 2 1225,80 39,29 1186,51 1265,09

Paslaugu par davimu prognozavimas eksponentinio glodinimo metodu

Eksponentinis glodinimas yra toks prognozavimo metodas, kuris naudoja sulygintus dinamikos
eilutes vieno periodo lygius kito periodo dinamikos eilutés lygiu prognozei. Atliekant eksponentini
glodinima naudojamas koeficientas a, kurio intervalasyra0>a> 1.

Eksponentinio glodinimo modelio pagrindiné formulé (MartiSius, Kédaitis, 2003):
yt+l =ay, + (1' a)yt J (11)

gia y,,,—dinamikos eilutés prognoze periodui t+1; a— glodinimo koeficientas; y, — dinamikos

ellutes faktinislygis periodui t; y,— dinamikos eilutés prognoze periodui t.
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Glodinimo koeficiento a reikSmés parinkimas yra svarbiausias momentas, atliekant
prognostinius skaiciavimus. Jei koeficientas artimas vienetui, tai prognosting reilkSmg nulemia
ankstesnés prognozés paklaida. Taciau jei jis artimas nuliui, nauja prognostiné reikSmé artima
ankstesnigjai.

Mazas glodinimo koeficiento reikSmes reikia panaudoti islyginti tokia dinaming eilutg, kurios
lygiams turi stipria itaka atsitiktiniai poveikiai, t.y. nereguliariis poveikio komponentai. Stabiliai
dinamikos eilutei reikia parinkti didesnes glodinimo koeficiento a reikSmes. Kuo koeficientas a
didesnis, tuo nauja prognostiné reikSmé tampa jautresné einamiesiems prognozuojamo rodiklio
pasikeitimams (MartiSius, Kédaitis, 2003). Kadangi UAB , Dezinfa® pajamy dinamikos eiluté yra
pakankamai stabili, tai skai¢iavimams naudosime didesnius glodinimo koeficientus: a=0,5ir a=0,9.

Kai glodinimo koeficientas lygus 0,5, tai, pritaikius eksponentinio glodinimo modeli, 2005
metams prognozé gaunama:

Yoo = 320,3°0,5+320,3:0,5=320,3 (tikst. Lt),

Yoo = 394,830,5+320,3:0,5 =357,55 (tukst. Lt),

Yooz = 548,4>05+357,55°0,5 = 452,97 (tukst. Lt),

Yoo = 706,6°0,5+452,97>0,5=579,78 (tukst. Lt),

Yoos = 840,3:0,5+579,78:0,5 = 710,04 (tukst. Lt).

Kai glodinimo koeficientas lygus 0,9, tai 2005 metams prognozé gaunama:
Yoo = 320,3°0,9+320,3:0,1=320,3 (tukst. Lt),

Yooz = 394,850,9 +320,3°0,1= 387,35 (takst. Lt),

Yooz = 548,409+ 387,35:0,1=532,3 (takst. Lt),

Yooos = 706,6°0,9+532,3:01= 689,17 (takst. Lt),

Yoos = 840,3>0,9+68917>01=82519 (takst. Lt).

12 lentelé.

Pajamy prognozé eksponentinio glodinimo metodu

M etai Pardavimy Eksponentinis glodinimas
pajamos, tikst. a=05 paklaida a=09 paklaida

Lt
2000 320,3 - - - -
2001 394,8 320,3 74,5 320,3 74,5
2002 548,4 357,55 190,85 387,35 161,05
2003 706,6 452,97 253,63 532,3 174,3
2004 840,3 579,78 260,52 689,17 151,13
2005 prognozé 710,04 7795 825,19 > 560,98
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Pagal 12 |lentel¢je pateiktus apskaiciuotus duomenis, nustatome, kai a = 0,5, prognozuojama,
kad 2005 metais pajamos bus 710,04 takst. Lt, o vidutiné paklaidalygi 194,87, bet kai a = 0,9, tuomet
viduting paklaidalygi 140,24. Tad esant a = 0,9 prognozé patikimesné ir prognozuojamos 2005 mety
pajamos bus 825,19 tukst. Lt.

Vidutiné absoliutiné procentiné paklaida:
MAPE = a .- %l x100% = 22,7%.
n t=0 yt

Kadangi apskaiciuota paklaida virsija 20%, tai galimateigti, kad prognozé yra netikdli.

Pr ognozavimas ekstr opoliacijos bidu

Naudojant §j buda prognozuojamas dydis apskai¢iuojamas taip:

yn+L = yn + LD;/, (12)
kur Dy = 0" %1
n-1

¢ia. y,—galutinis dinamikos eilutéslygis;
L —eilutés pradinislygis,

n —eilutés lygiy skaicius.

Naudojantis 7 lentel¢és duomenimis, apskai ¢éiuosime padaugy pardavimy prognozes.
840,3- 320,3
- '

Yons =8403+1 =990,3 (tukst. Lt);

Vg = 8403+ 2 x% =12003 (tukst. Lt).

Paslaugy pardavimuy prognoze atlikta keliais badais. Tiesinio trendo viduting absoliuting
procentiné paklaida yra 4,37%, antrojo laipsnio polinominio trendo — 2,75%, o0 eksponentinio
glodinimo — 22,7%. Antrojo laipsnio polinominio trendo paklaida yra maziausia, tad galima teigti,
kad surasta antrojo laipsnio polinominé trendo lygtis pakankamai tiksliai atspindi dinamikos eilutés
kitimo tendencija, ir todél ji gali buti naudojama prognozavimui. Prognozés, kad 2005 m. paslaugy
pardavimai sieks 1029,12 takst.Lt, 0 2006 m. sieks 1225,80 tukst. Lt. yra patikimos.

Buvo bandyta ekstropoliuoti pagal vidutini absoliutini vidutinj padidéjima ir gautos reilkSmes
patenka | apskai¢iuota patikimumo intervala. Tal dar karta patvirtina, kad antrojo laipsnio

polinominio trendo prognozavimo metodu gautais rezultatai s galima tikéti.
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3.6. Verdo vieneto strategijos formavimas

Atlikus UAB , Dezinfa" iSorinés aplinkos ir vidiniy veiksniy analize bei paslaugu pardavimy
prognoze, galima parengti verslo vieneto strategija. Kaip jau minéta, verslo strategijos paskirtis —
igyti konkurencini pranasuma prieS konkurentus savoje veikloje. Remiantis teorine medziaga ir
ekonominiais —statistiniais ijmonés duomenimis, pastebima, kad organizacija yra augimo stadijoje, nes
pajamos sparciai auga. 1sorinés ir vidinés aplinkos analizés metu nustatyta, kad UAB , Dezinfa’
konkurencini pranaSuma igyja sitilydama aukstos kokybés paslaugas. Taciau pasak Juceviciaus
(1998) kokybe, nors ir svarbi, pati savaime negarantuoja s¢kmés. Kokybe¢, kaip konkurencinio
pranaSumo vienais prielaidy, svarbi tol, kol konkurentai nesugeba Sio skirtumo likviduoti.

Imonés konkurenciniai pranaSumai gali bati jgyjami taikant Sias verslo strategijas. Zzemos
kainos, diferenciacijos, koncentracijosir auk&iausios vertés. 15 konkurencinio jgijimo strategiju UAB
,Dezinfa' labiausiai tinka diferenciacijos strategija. Zemos kainos strategija nepasirinkta, nes, kaip
anksciau minéta, UAB , Dezinfa’ teikiamy kenkéjy kontrolés paslaugy kainos yra aukstesnés lyginant
su konkurentais.

Diferenciacijos strategijos esmé¢ yra pelno firmai gavimas, kuriant Klientui verte, kuri yra
skirtinga ir didesné negu sitilo konkurentai. Todél analizuojant diferenciacija, labiausiai reikia paisyti
klienty. Imoné diferencijuoja savo paslaugas nuo konkurenty sitilomy paslaugy tam, kad prisitaikyty
prie atskiry Klienty grupiu reikmiy ir galéty parduoti savo paslaugas aukstesnémis kainomis, negu
susiklostiusios rinkoje vidutings kainos. Sios strategijos dékair siekiama iSaikyti senus bei pritraukti
potencialius Sios paslaugos klientus. Siekiant igyti konkurencini pranaSuma imonei tikslinga taikyti
ivaizdzZio, Zmogiskujy resursy ir paslaugu diferencijavimo instrumentus.

Siekdama iSaikyti ir gerinti imonés jvaizdi, UAB ,Dezinfa’ privalo vykdyti laiku visus
isipareigojimus klientams, uztikrinti ju auksto lygio aptarnavima ir poreikiy tenkinima. UZ tai turi
buti atsakingi visi imonés darbuotojai, o vadovybeé turi skatinti ir kontroliuoti ju vykdyma. Imonés
ivaizdzZiui didele reikSme turi siilomy paslaugu ivairove, dalyvavimas parodose bei Valstybinés
maisto ir veterinarijos tarnybos rengiamuose seminaruose. Tam, kad imoné pilnai iSnaudoty
Zmogidkuosius resursus, imones vadovai privalo skatinti darbuotojy tobulinimasi. Siam tikslui
pasiekti imoné organizuoja techniniam personalui, t.y. technikams — dezinfektoriams mokymaosi
seminarus, kurie organizuojami 4 — 5 kartus per metus. Kad darbuotojai dirbty efektyviai, vadovai
turi motyvuoti darbuotojy saviraiska, mandaguma, sazininguma, komunikabiluma, iniciatyvuma,
operatyvuma. UAB , Dezinfa" reikia idiegti darbuotojy skatinimo sistema. UZ gera darbo pareigu
vykdyma, naSy, ilgalaiki bei nepriekaistinga darba, racionalius pasitlymus ir iSradimus, taip pat uz
kitus darbo rezultatus, reikéty taikyti moralines ir materialines darbuotojy skatinimo priemones:

@ pagyrima;
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@ padéka;

@ premija;

@ dovana;

@ pirmumo teise tobulintis kursuose, seminaruoseir t.t.

O uz prastai atliktus darbus raSyti papeikimus, ispéjimus ar skirti materialines sankcijas.
Skatinimo sistema motyvuoty darbuotojus rungtyniauti tarpusavyje ir taip gerinti bendrus imonés
rezultatus.

Siekiant stiprinti paslaugu konkurencinguma rinkoje, imoné turi uZtikrinti platy paslaugu
asortimenta, teikti aukstos kokybés, saugias zmogaus sveikatai, jo aplinkai ir gaminamam produktui
paslaugas. UAB , Dezinfa*, badama CEPA nare, nuolat gauna informacija apie naujoves kenkéju
kontrolés srityje. Taip pat daug informacijos galima gauti dalyvaujant Europos Saliy parodose,
konferencijose, seminaruose bei studijuojant uzsienio Saliy literatira. Taciau dalyvavimas parodose
reikalauja daug 1¢3y. Tad verta pasvarstyti, ar investicijos atsipirks bei per kokj laikotarp;.

Parengtos diferenciacijos strategijos tikslas — pajamy ir galutinio rezultato — pelno — didinimas,
siekiant iSlaikyti rinkoje uZimamas pozicijas bei didinti rinkos dali. Nuo pat UAB , Dezinfa* Siauliy
padalinio ikarimo iki 2004 m. paslaugy pardavimo apimtys sparciai augo. Atlikta pajamy prognozé
2005 — 2006 m. rodo, kad pajamosir toliau turéty augti. 2005 m. pajamos turéty padidéti 22%, o 2006
m. — 19%. Tad galima teigti, kad imon¢ ir toliau gerindama teikiamy paslaugu kokybg, idiegdama
navjas technologijas, uztikrins pajamy augima, rinkos dalies didéjima.

Pradedant igyvendinti strategija, didZziausias déemesys turéty bati skirtas i kontrole. Jos metu
griztamojo rysio déka sulyginami faktiniai rezultatai su prognozuotais ir identifikuojamos
nenumatytos problemos, kurias buatina iSspesti, norint seckmingai jgyvendinti suformuluotos
strategijos tikslus ir uzdavinius. Be to, yra sunku jvertinti strategijos kokybe nepradéjus praktiskai jos
realizuoti. Strateginiy tiksly jgyvendinimui ijmonei batina vykdyti iSsamius rinkos tyrimus — stebéti
konkurenty veiksmus, rinkti informacija apie ju pardavimy apimtis, kainas ir Sia informacija
panaudoti siekiant pranasumo prieS konkurentus. Siuos tyrimus turi atlikti vadovas, vadybininkai.
Taip pat jie privalo tirti ir vidine imonés aplinka — vidine tvarka, klienty aptarnavimo bei paslaugu
kokybes. Si kontrolé turi bati vykdoma nuolatos.
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ISVADOS

ISanalizavus UAB ,Dezinfa* veiklos charakteristika, iSoring bel vidines aplinkas,
konkurencingumo ypatumus ir parengus imonés verslo vieneto strategija, suformuluotos Sios
pagrindinés iSvados:

Teoringje darbo dalyje, atlikus mokslinés literatiiros analize, nustatyta, kad strategijos
parengimo procesa sudaro Sie pagrindiniai etapai: imonés tiksly formavimas, vidinés ir iSorinés
aplinkos analizé, organizacijos stipriuju ir silpnuju pusiy tyrimas, strategiju formavimas ir atrinkimas,
parinktos strategijos jgyvendinimas,

Atlikus mokslinés literatiiros analizg, verslo strategija galima apibrézti kaip specifing
imonés strategija, kuria jgyvendinant siekiama apibrézti konkurencini pranaSuma. Konkurencini
pranaSuma galima pasiekti sitilant produktus ar paslaugas uz mazesng kaina nei konkurentai arba uz
aukstesne kaina, taciau didesnés vertés produkta ar paslauga. Tal galima pasiekti naudojant keturias
konkurencinio pranaSumo igijimo strategijas. Zemos kainos, diferenciacijos, koncentracijos ir
auk&Ciausios vertes;

Atlikus analiz¢ pagal M.Porterio penkiy jégu modeli, nustatyta, kad didziausia itaka UAB
»Dezinfa" veiklai daro klientai ir konkurentai. Kadangi Sakinéje aplinkoje vyksta arS§ konkurencija,
joje pakankamai daug konkurenty, tai klientai reikalauja aukstos paslauguy kokybés, jvairaus
panaudai teikiamo inventoriaus. Nepatenkindama klienty poreikiy, imoné rizikuoja prarasti ne viena
Klienta;

UAB ,Dezinfa’ kiekvienais metais organizuoja savo klienty nuomonés tyrima.
Apibendrinus pragjusiy mety pabaigoje atlikta apklausa, iSsiaiskinta, kad klientai patenkinti
personalo kultiira, teikiamy paslaugy operatyvumu bei punktualumu, atliekamy darbu efektyvumu
(100% atsake teigiamai). Tyrimo metu nustatyta, kurios paslaugos bel koks inventorius |abiausiai
domina klientus. Taip pat atliekant ankety analizg pastebéta, kad respondentai labiau domisi tomis
paslaugomis, kurios ju veiklos sri¢iai yra aktualiausios;

Naudojantis strateginiy grupiu matrica bei konkurencinio profilio analize, nustatyta, kad
UAB , Dezinfa* Siauliy padalinio (svertinis balas (s.v.) — 4,2) pagrindiniai konkurentai yra UAB
,Deratizacija’ (s.v. —3,2), UAB , Profilaktiné dezinfekcija* (s.v. — 3,2), UAB , Ruvera* (s.v. — 3) bei
UAB , Siauliy dezinfektoriy brigada® (s.v. —2,8);

Atlikus UAB , Dezinfa* aplinkos analize, iSsiaiskinta, kad didziausia jtaka jmonei daro Salies
politing —teisiné aplinka. Kadangi imonés veikla reglamentuoja jstatymai bei teisiniai aktai;

SWOT analizés pagalba nustatyti UAB , Dezinfa' pranaSumai bei trikumai. Pagrindiniai

imonés privalumai yra imonés ivaizdis, auksta paslaugu kokybé, platesnis nei konkurenty teikiamy
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paslaugy spektras ir kt. Pagrindiniai trikumai — salyginai didelés paslaugu kainos, per maZzas
doméjimasis konkurentais, klienty lojalumo skatinimo nebuvimasir kt.;

Prognozuojant UAB , Dezinfa® paslaugu pardavimy apimtis 2005 — 2006 m., naudojant
antrojo laipsnio polinomine trendo funkcija, nustatyta, kad pajamos didés. ki 2006 mety pajamos
turety padidéti apie 46% (iki 1225,80 takst. Lt);

Ivertinus iSorinés bei vidinés aplinkos analizg, atlikta prognoze, suformuota diferenciacijos

strategija, kuri labiausiai tinka UAB , Dezinfa* Siauliy padaliniui.

Suformavus UAB ,, Dezinfa* verslo vieneto strategija, galima bty pateikti Siuos pasitlymus:
Imonéje svarbu nuolat analizuoti situacija, jvertinti veikla, stebéti konkurentus ir,
atsizvelgiant | besikeiciancias salygas, koreguoti savo veiksmus, numatyti naujustikdusir ju siekimo
btdus;
UAB , Dezinfa“ mazai démesio skiria reklamai. Vienas iS pasitilymy buty — reklamuotis

spaudoje, televizijoje, radijuje. Tokiu bidu jmoné galéty pasiekti didesne dali potencialiy klienty.
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PAGRINDINIU SAVOK U ANALIZE

Sios savokos magistro darbe pateikiamos remiantis Saltiniais:

5 Buracas, A., Svecevicius, B. (1994). Biznio, banky, birzos terminy Zodynas—zinynas. Vilnius:
Zodynas.

Dabartines lietuviy kalbos Zodynas. (2000). Vilnius. Mokslo ir enciklopediju leidybos
institutas.

Martinkus B., Neverauskas B., Sakalas A., Venskus R., Zilinskas V. (2000). Aikinamasis
imonés vadybos terminy zodynas. Kaunas: Technologija

Tarptautiniy ZodZzy Zodynas. (2001). Vilnius. Almalittera.

Vasiliauskas A. (2002). Strateginis valdymas. Vilnius: Enciklopedija.

A

Administracija — imonés valdymo organas, i kuri ieina auks¢iausio lygio vadovai, skyriy
virSininkai ir pavaduotojai.

Analizé —tyrimas, kruopstus aplinkybiy bei priezastiy nustatymas;

Apklausa — metodas esamai buklei, ateities prognozei ivertinti.

D

Delphi metodas — daugiazingsnis procesas, kurio tikslas suformuoti bendra eksperty grupés
nuomong.

E

Efektyvumas — veiklos, istekliy ar darbo laiko rezultatyvumas, veiksmingumas; apibendrintas
produktyvumo rodiklis;

Ekstropoliacija — dinaminiu elluciy analize, kuri remiasi prielaida, kad ateitj lemia praeities
tendencijos.

F

Fizinis asmuo — individualus asmuo, veikiantis asmeniSkai savo vardu, taip pat imoné,
nuosavybés teise priklausanti vienam asmeniui ar bendrosios jungtinés nuosavybés teise priklausanti
keliems asmenims.

H

Hipotezé — nejrodytas ir patikrinimo reikalaujantis atskiry procesy ar ivykiy bei jy galimos
sekos aiskinimas,

I-

Imoné — techninis, sociainis, ekonominis, organizacinis, i aplinka orientuotas teisinis vienetas,

kuris gamina prekes, teikia iskilusiems poreikiams paslaugas ir savarankiskai priima visus su tuo
susijusius sprendimusir rizika;
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| Saidos — sunaudotos [¢30s, piniginés sanaudos arba sanaudos, jvertintos pinigais;

K

K aina — prekés, paslaugos, aktyvo arba gamybos i&tekliy piniginé verté.

Klientas — aptarnaujamas asmuo (pirkéjas, lankytojas, uzsakovas ar kt. paslaugos prasytojas);

Klienty nuomoné — asmens patirties, jausmy, vertinimo, susijusio su tam tikru objektu,
saveikos rezultatas;

K okybé — objekto savybiy visuma, jgalinanti ji tenkinti iSreikStus ar numatytus poreikius;

Kriterijus— sprendimo, veiklos, dokumento, operaciju vertinimo analizé;

L

L ojalus — neperzengiantis teisetumo riby, kartaistik iSoriskai, formaliai istikimas valdziai.

M

Maza jmoné — imoné¢, turinti nedideli darbuotojy skai¢iy, nedidele gamybos ar prekybos
apimtj.

N

Nauda — teorinis naudingumo matas gaunamas i$ prekés ar paslaugos vartojimo.

O

Organizacija — tai Zmoniu kolektyvas, susidares arba sudarytas tam tikrai veiklai arba darbui;
dazn. turi atskira turta ir valdymo organus.

Organizaciné struktiira — organizacijos vienety visuma. Ja sudaro hierarchiné organizacijos
vienety (darbo viety, cechy, skyriy ir kity gamybiniy bel valdymo organy) visumair ju rySiai.

P

Padalinys — organizacijos vienetas, susidedantis iS keliy darbo viety, kuris oficiaiai
apibudintas kaip instancijair kuriam suteikta nurodymo ir vykdymo kompetencija;

Pajamos — jplaukos, uzdarbis;

Paslaugos — pardavimo objektu laikoma veikla, kuri gali suteikti nauda, malonuma, patenkinti
poreikius;

Paslaugy imoné — jmong, teikianti fiziniams ar juridiniams asmenims pad augas.

Pelnas — veiklos pajamy dalis atskaicius iSlaidas; jplaukos;

PEST analizé — strateginé analizé, apimanti 4 makroaplinkos aspektus: politinj ir teisini,
ekonominj, socialinj ir kultdrinj, technologini;

Prognozé — kokio nors reiskinio ateities arba proceso raidos moksl. numatymas;

Prognozuoti —numatyti tikéting raida ateityje, pvz., mokslo ir technikos paZzangos, socialiniy ir
ekonominiy procesy ir pan.

83



R

Regresiniai modeliai — matematinis prognozavimo instrumentarijus, skirtas rezultatiniy
kiekybiniy rodikliy lygio priklausomybés nuo keliy jtakojancéiy veiksniy andizei;

Rinkos dalis — tikry galimu pirkéju dalis, kuri teikia pirmenybe kurios nors firmos prekems;
bendrosios rinkos produkcijos apimties dalis, tenkantis kuriai nors firmai.

S

Strategija — sprendimy visuma, apiréZianti organizacijos svarbiausius ateities tikslus ir
veilksmus bei priemones tiems tikslams pasiekti;

Strateginé analizé — strateginio valdymo stadija, apimanti retrospektyvinio periodo
organizacijosisorines aplinkos ir istekliy analize ir prognozavima perspektyviniam periodui;

Strateginis valdymas — nuolatinis, dinaminis ir nuoseklus procesas, kuriuo remiantis
organizacija laiku prisitaiko prie iSorinés aplinkos pokyciy ir efektyviau panaudoja savo istekliy
potenciala.

T

Trendo modeliai — matematinis prognozavimo instrumentarijus, skirtas kiekybiniy rodikliy
dinamikos désningumy analizei.

\Y

Vartotojas — asmuo, kuris perka prekes ir naudojasi paslaugomis asmeniniams ir namy wkio
poreikiams tenkinti;

Veikla—sgmoningai organizuoti veiksmai, siekiant nustatyty uzdaviniy ar tiksly igyvendinimo;
Verté —prekés galia, pasireiskianti ja mainant  kitas prekes arba paslaugas.



