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SANTRAUKA

Reda Siauliené
Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

Magistro darbas

Magistro darbe yra iSanalizuoti ir apibendrinti jvairiy autoriy teoriniai strategijos formavimo
modeliai ir bidai. ISnagrinéta ir jvertinta penkiu konkurenciniy jégy jtaka tikininky tkiu veiklai bei
konkurencinio pranaSumo didinimui. Atliktos ir konkurencinés strategijos formavimui panaudotos,
MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés tkiy iSorinés aplinkos, SWOT bei vidaus veiksniy
analizés. Suformuluoti vidutiniy individualiy augalininkystés tkiy konkurencinés strategijos
formavimo metodikos elementai, kurie pritaikyti konkretaus augalininkystés iikio konkurencinés
strategijos formavimui. Pasiektas autoriaus iSkeltas mokslinio darbo tikslas: iSanalizuoti bei
pritaikyti konkurencinés strategijos teorijos nuostatas individualiems augalininkystés tkiams ir

parengti Siy tkiy konkurencing strategija.

SUMMARY

Reda Siauliené
Formation of Competivite Strategy in Individual Field-crop cultivation Farms

Master’s Paper

Master’s paper deals with the analysis and generalization of the models and methods for
theoretical strategy development of different authors. The impact of five competitive powers on the
activities of the farmer’s farm and enhancement of competitive advantage is investigated and
evaluated in the paper. The analyses of the outer environment, SWOT and inside factors of
individual field-crop cultivation farms of MaZeikiai region, have been performed and applied for
competitive strategy development. The paper deals with the elements of competitive strategy
development methods for medium-sized individual field-crop cultivation farms, which apply to the
competitive strategy development for a particular field-crop cultivation farm. The target of the
scientific paper raised by the author - analysis and application of the rules of competitive strategy
theory to individual field-crop cultivation farms and preparation of a competitive strategy of these

farms — has been reached.
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IVADAS

Imonés strategijos tyrimai tapo viena iS populiariausiy temy Siuolaikiniuose moksliniuose ir
praktiniuose darbuose. Taciau §i tema yra labai aktuali, nes strategijos problema yra viena i$
svarbiausiy rinkos ekonomikos jmongje.

Kalbant apie konkuravimo strategija, autoriai atskleidZia labai skirtingas nuomones apie jos
formavimo prigimtj bei teoriniy iSvady taikyma. Rinkos ekonomikos salygomis veikiancios
imonés didesniu ar mazesniu mastu susiduria su konkurencija. Konkurencijos a$tréjima vis
labiau lemia dalyviy prekybos operacijose skai¢iaus augimas. Konkurencijos plétra spartina jai
budingus procesus: vyksta nuolatinis jos formy ir metody atsinaujinimas, daugéja nauju prekiy,
technologijy, imonés iesko vis naujy pardavimo rinky, todé¢l viena i§ pagrindiniy Siuolaikiniy
teoriniy tyrinéjimy objektu yra imoniy konkurencija, konkurencinis pranasumas, verslo strategija ir
pan.

Sie Zodziai biity teisingi ir kalbant apie paskutiniyju mety Lietuvos autoriy darbus, vertinant
ekonomingje ir populiariojoje spaudoje pasirodancias verslininky ir jmoniy vadovy mintis. Taciau
nezitrint didelio skaiCiaus darby ir publikacijuy, sunku biity pasakyti, kad yra atsakyta { visus
klausimus.

Zemés iikio vaidmuo istisus deSimtmegius buvo jvairiai aptarinégjamas. NemaZa dalis valstybiy
savo pasiekimus sieja su Zemés tikiu, taciau yra ir tokiy, kurios suklestéjo ir be stiprios Zemés tikio
itakos Salies Ukio vystymuisi. Taciau praktiSkai visi mokslininkai turi vieninga nuomong, jog Zemeés
iikis yra svarbus tiek ekonomiskai nei$sivysciusiai, tiek i§sivys¢iusiai Saliai. Zemés ikis Lietuvoje
laikomas prioritetine tikio Saka, atliekancia svarbia ekonoming, socialing, gamtosauging ir
etnokultiiring funkcija.

Darbe analizuojamos individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos salygos,
konkurenciniam pranasumui jtakos turintys veiksniai, bei jo igijimo biuidai. Remiantis nagrinéta
moksline teorija, iSskiriamos ir analizuojamos konkrec¢ios augalininkystés individualiy tkiy
konkuravimo problemos. Darbe siekiama individualiy augalininkystés iikiy savininkams parengti
sitilymus ir rekomendacijas konkurencinés strategijos formavimui, kurios suformuotos remiantis
statistiniais 2000 — 2004 mety Zemés tkio Saltiniais.

Problema. Ilga laika Lietuvoje veikiantiems Zemés tikio vienetams vienintel¢ problema buvo
nenuspéjamos ir nekontroliuojamos klimatinés salygos. Taciau padidéjus augalininkystés tkiy
skaiCiui, norint iSsilaikyti rinkoje ir buti konkurencingu, konkurencinés strategijos rengimas tapo
bitinybe. Did¢jantys reikalavimai iSauginamai produkcijai, salygojo oikiy stamb¢jima, kuriy veikla
turi biti paremta konkrecia individualiy augalininkystés tikiy konkurencijos strategija. Problema yra

tai, jog stokojama Zemés iikiui pritaikomos teorinés metodikos.

6



R. Siauliené Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

Darbo aktualumas. Konkurencinés strategijos naudingumas, jos diegimo reik§Smingumas
tikslingai Lietuvos Zemés tkyje taikytas silpnai..

Darbo objektas. MaZeikiy rajono registruoti individualiis augalininkystés tikiai.

Darbo tikslas. ISanalizuoti bei pritaikyti konkurencinés strategijos teorijos nuostatas
individualiems augalininkystés tikiams ir parengti Siy tkiy konkurencinés strategijos formavimo
metodikos elementus.

Darbo uZdaviniai.

1. Remiantis mokslinés literatiiros $altiniais iSanalizuoti konkurencinés strategijos
formavimo modelius;
2. ISnagrinéti konkurencinés strategijos formavima Sakoje;
3. [Istirti individualiy augalininkystés tikiy iSoring aplinka;
4. Nustatyti vidutiniy augalininkysté tikiy stipriasias ir silpnasias vietas SWOT
analizés pagalba;
5. lvertinti individualiy augalininkystés iikiy vidiniy veiksniy pranaSumus prie$
konkurenty;
6. Pasinaudojant formavimo metodiniais elementais suformuoti konkretaus
individualaus augalininkystés fikio konkurencing strategija.
Tyrimo metodai. Tiriant konkurencinés strategijos formavimo koncepcijas naudota
mokslinés literatiiros lyginamoji analizé. Formuojant vidutiniy individualiy augalininkystés tkiy
konkurencinés strategijos formavimo metodikos elementus naudota M. E. Porter penkiy

konkurenciniy jégu modelis, iSorinés aplinkos analize bei taikyta SWOT ir vidinio profilio analizés.
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1. KONKURENCINES STRATEGIJOS FORMAVIMAS

1.1. Strategijos formavimo modeliai

Strategija - tai universali kategorija, taikoma visy tipy imoniy valdymui apibrézti. Jos turinys
priklauso nuo imonés uzimamos padéties [6, p. 33]. Mintzberg teigia, kad strategija yra
kombinacija tarp apgalvoty plany ir tarp nenumatyty pakeitimy bégant laikui [37].

Strategija yra besitgsiantis procesas, pastovus judéjimas. NeuZtenka tik sukurti strateginiy
veiksmy plana — reikia ji nuolatos koreguoti, remiantis i§ aplinkos gaunama informacija.
Atsizvelgiant | tai, galima teigti, kad imonés strategijos rengimas yra organizacijos siekiy
nustatymas ir pastovus ju siekimas, naudojant imonés iSorinés ir vidinés aplinkos pusiausvyra
harmonizuojanc¢ius biidus.

Ivairiy autoriy pozilri | strategijos kiirima laike galima suskirstyti { dvi grupes. Tradicini
poziiirj praktikuojantys mokslininkai (Grant, 1995; Rowe, 1994; Dickei, 1994; Mason, 1994;
Snyder, 1994) - mano, kad ateiti galima numatyti tam tikrais buidais. Jy nuomone, strategija turi btiti
kuriama (atnaujinama) periodiskai, remiantis signalais i§ aplinkos. PrieSingas tradiciniam poZiiiriui
yra strateginiy problemy valdymo poZzitris. Jo S$alininkai (Mintzberg, 1996; Quinn, 1988;
Thompson, 1995) - teigia, kad i netikétumus reikia reaguoti realiu laiku. Tai leidZia, remiantis
turima informacija, pasirinkti galimus veiksmy biidus ir metodologija [44, p.101].

Strategijos formavimas yra procesas, per kuri apsisprendZiama dél imonés strateginiy tiksly ir
ju siekimo buduy. Strategijos pasirinkimas néra tik paprastas alternatyvy jvertinimas ir geriausios i$
ju radimas (Johnson, 1997) [44, p.101]. R. Jucevicius jvardija biznio vieneto (BV) strategijos
pagrinding paskirti - igyti konkurencini pranasuma prie§ konkurentus konkrecioje biznio veikloje.
Kuriant §ig strategija, tenka realizuoti keturis pagrindinius uzdavinius:

1)  Suteikti visai veiklai prasmingumag. Tai yra suformuoti BV misija, vizija, bei tikslus ir Sia
visumg komunikuoti strateginio proceso dalyviams.

2)  Atlikti strateginés ir operatyvinés BV situacijos analizg. Tam tikslui reikia surinkti
informacija i$ aplinkos bei itakos grupiy, nustatyti galimybes ir potencialig grésme.

3) Parinkti tinkama strategija, suformuluojant pagrindini konkurencinio pranaSumo igijimo
principa- per Zemesn¢ kaina, diversifikacija, koncentracija i viena veikla ar Siy alternatyvy
derinima.

4)  Numatyti veiklos akcentus, kuriais bus remiamasi, siekiant igyti konkurencini pranaSuma:
kaina, novatoriSkuma, lankstuma, Zmogiskuosius resursus ar kita [12].

M. E. Porter i$skiria tris strategijos formavimo kryptis:

= Susijusi su lyderiavimo pasiekimu, minimizuojant gamybos iSlaidas. Imoné,

gamindama produkcija maziausiomis sgnaudomis ir nustatydama zema kaing, gali
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uzimti zymia rinkos dalj. Imonés, taikancios Sia strategija, turi turéti gera gamybos
technologija, inZinering - konstrukcing bazeg, prekiy pristatymo vartotojams sistema.
Marketingas nebiitinai turi biti gerai i§vystytas.

= Susijusi su gaminamos produkcijos specializacija. Sias prekes pirkéjai renkasi net tais
atvejais, kai kaina yra pakankamai auksta. Firmos, naudojancios §ig strategija, turi turéti
aukSta mokslini - technologini potenciala, auksStos specializacijos gamyba, puikia
marketingo sistema, uZztikrinti aukSta gaminiy kokybe;

* Susijusi su konkretaus rinkos segmento pasirinkimu ir imonés jégu 1 ji
sukoncentravimu. Siuo atveju imoné nesiekia uzimti visos rinkos, o savo veikla
orientuoja | konkrety segmenta. Imonés tikslas yra konkreciy vartotoju poreikiy
tenkinimas.

Imoné gali pasirinkti tris veiklos kryptis: stengtis mazinti gamybos kaStus; specializuotis
gaminiy gamyboje; naudoti auksciau iSvardinty krypciy derini [6, p. 34].

Nepaisant galimos didelés strateginiy alternatyvy jvairovés, visas jas pagal kai kuriuos
pozymius galima suskirstyti i kelias grupes. Tai palengvina komunikavimo problemas, padeda
suvokti pagrindinius principus, kuriy turéty laikytis kompanija, siekdama taikyti atitinkama
strategija. PavyzdZiui, jei siekiama jgyti konkurencini pranasuma Zemesne nei konkurenty kaina,
teks taikyti masinés gamybos principus, siekti efektyvumo (Harrison ir St. John, 1994) [26, p. 161].

Visa M. E. Porter (1980, 1985) sukurtoji konkurencinio pranaSumo teorija grindZiama teze,
kad toks pranaSumas yra pasiekiamas, pateikiant vartotojui didesng vertg. Ja anot, M. E. Porter
(1980), galima sukurti pateikiant bazini produkta Zemesne kaina, arba pateikiant produkta, tegul ir
aukstesne kaina, bet turinti papildoma vertinguma, kuris kompensuoja didesn¢ kaina. M. E. Porter
abu Siuos konkurencinio pranasumo igijimo principinius biidus sujungia su veiklos apimties
iSraiSka ir formuluoja tris pagrindines tokio pranaSumo igijimo bendrasias strategijas: Zemesnés
kainos, diferenciacijos ir koncentracijos.

Ivairts autoriai (Starr, 1988; Porter, 1985; Franko, 1989 ir kiti) iSskiria tokius pagrindinius
strateginius akcentus, kuriuos turi realizuoti firmos, siekiancios konkurencinio pranaSumo: kokybeg,
tyrimus ir novacijas, Zmogiskyjuy resursy valdyma, lankstuma. Ne maZiau svarbi ir organizacijos
reputacija, kuri Siuolaikiniame biznyje gali biiti esminis pranaSumo veiksnys [12].

Imonés, siekiancios konkurencinio pranasumo prie§ savo konkurentus, konkuravimo strategija

formuoja remiantis strategijos rengimo etapais (1 pav.).
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Situacijos analizéJ
\—5 Sintezés etapas J

Poky¢iy prognozavimo

etapas
Tiksly planavimo
etapas

Strategijos
pasirinkimo ir
ivertinimo etapas

A 4

A 4

A 4

Strateginiy operacijy
plano etapas

A 4

Plano jvertinimo,
patikrinimo ir
kontrolés etapas

A 4

1 pav. Strategijos rengimo etapai

Situacijos analizé. Siame etape reikia i$analizuoti ekonoming, politing ir verslo situacija. Taip
pat ivertinti technologines galimybes, ekologinius reikalavimus, numatyti teisini apripinima,
nustatyti budingus demografinius bruozus, ivardyti geografinés padéties salygojamus veiksnius ir
nusakyti kultiirinei aplinkai biidingus bruoZus.

Sintezés etapas. Nustatomos aktualios probleminés vietos, iSrySkéjusios situacijos analizés
metu, pazvelgus i padéti kompleksisSkai. Atliekant sintezg, rekomenduojama jvertinti apribojimuy,
Sansy, pavoju bei rizikos tarpusavio sasaja (t.y. kiek vienas elementas veikia kita).

Pokyciy prognozavimo etapas. Turéty biiti jvertinamos imonés aplinkos, rinkos parametry bei
firmos parametry dinamikos. Tai jvertinant rekomenduojame pasirinkti validZius instrumentus (kuo
tiksliau atspindincius naudojamy duomeny srauto pokycio charakteristikas).

Tiksly planavimo etapas. ldentifikuojama misija bei nustatomas jos vystymosi kelias;
pasirenkama tiksliné rinka; grupuojami alternatyvis pasitilymai; patvirtinamas tiksly kryptingumas
bei identifikuojami krypciu prioritetai; nustatomas tiksly kryptingumas bei identifikuojami krypciu
prioritetai; numatomos tiksly apimtys, ivertinus techniniu ir ekonominiu aspektu bei apibudinus
laiko ir erdvés parametry efektyvumu.

Strategijos pasirinkimo ir jvertinimo etapas. PranaSumai, kuriais disponuoja imoné, turi

vaidinti lemiama vaidmeni pasirenkant strategija. Imonés turi rinktis strategijas, salygojancias ju
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augima. Jeigu Sakoje pastebimas nuosmukis, tenka imtis diversifikacijos, o jei Saka vystosi, tai
strategijos pasirinkimas turi biti susijgs su koncentruotu arba integruotu augimu.

Strateginiy operacijy plano etapas. Strateginiy operacijyu planas turi atsakyti i Siuos
klausimus: paklausos salygos planuojamu laikotarpiu, kokiuy prekiy ir paslaugy i§ imonés tikisi
vartotojai (kaip imoné gali patenkinti atitinkamus poreikius, pateikdama produkcija vartotojams,
konkurencijos su kitais gamintojais salygomis)? Kokios turi biiti numatomy produkty ir paslaugy
gamybos iStekliy apimtys? Kokios produkcijos gamyba turi biiti nutraukta? Kokie turi biiti naujos
gamybos sukiirimo organizaciniai ekonominiai btidai? Kokie organizaciniai - techniniai pakeitimai
ir kokiomis priemonémis (inovacijos) biitini jimong¢je, norint pasiekti norimy rezultaty?

Plano jvertinimo, patikrinimo ir kontrolés etapas. Kontrolés sistemos turi veikti tiek imonés,
tiek funkciniu ir operaciniu lygiu. Kontrolés sistemos funkciniu ir operaciniu lygiu turi uZtikrinti
darbuotoju motyvacija efektyviai realizuoti numatytas uzduotis ir tikslus, Siuo atveju tai
pagrindiniai jmonés sékmés veiksniai, veiklos rodikliai, lemiantys rinkos dalies pokycius,
finansiniai rezultatai. Nustacius pagrindinius kontroliuojamus veiksnius, numatomi Siy veiksniy
parametrai, véliau padedantys iSryskinti faktiSkos strategijos plétros nukrypimus nuo aprobuotos.

Remiantis kitu, iSpléstu tradiciniu konkurencinés strategijos formavimo modeliu, kuriant
konkurencing strategija reikia realizuoti tokius pagrindinius uzdavinius:
e Prie§ pradedama formuoti imonés strategija, imoné turi suformuoti jmonés misija, kuri
apimty ilgalaikius verslo siekius.
e Tolesnis zingsnis formuojant strategija — atlikti aplinkos analizg, kuri apima makroaplinkos
ir konkurencinés aplinkos analizg, ir jvertinti jimonés strateging biiklg¢(konkurencinguma).
e Paskui imonés vadovybé turi parinkti tinkama strategija, suformuluodama pagrindini

konkurencinio pranasumo igijimo principa.

Imonés misija I Imonés tikslai I_' ISorinés aplinkos analizé

!

Makroaplinkos analizé (PEST) I

|

Konkurencinés aplinkos analizé

Imonés konkurencingumo Strategijos formavimas ir Strateginiy alternatyvy

analizé atrinkimas analizé

Strategijos igyvendinimas ir kontrolé I

2 pav. Konkurencinés strategijos formavimo procesas

11
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e Numatyti veiklos akcentus, kuriais bus remiamasi, siekiant jgyti konkurencini pranasuma,
kaina, lankstuma, novatoriSkuma, ZmoniSkuosius resursus ar Kkita.

e Ir paskutinis etapas — strategijos igyvendinimas ir kontrol¢, kuriame jvertinama ar pasirinkta
strategija buvo tinkamai igyvendinta. Jei uzsibrézti tikslai buvo pasiekti, tuo ir baigiasi
strategijos igyvendinimas. Taciau, jei igyvendinama strategija, imoné¢ susiduria su kokiomis
nors problemomis, tuomet bandoma ieskoti, kokios yra to priezastys (2 pav.).[12]

Pagal Poul Mooney, misija turi atsakyti { tris klausimus: ¢ Kas yra verslas? Kodé¢l verslas
egzistuoja? ¢ Kokia unikalig ir iSskirting kompetencija turi verslas? ¢ I kokia ypatinga franSize
(specialia teis¢/privilegija, pvz., naudoti firmos Zenklg arba atlikti garantines paslaugas pagal firmos
standartus) ar niSa susitelks verslas? Misija yra tiek vidinis, tiek iSorinis organizacijos ivaizdis [33].

Verslo misija nustatoma remiantis pirkéjuy interesais, poreikiais ir uzZsakymais.[39]

Vartotojai Filosofija
Kas yra (bus) imonés vartotojai? Kokiomis vertybémis bus remiamasi?
Produktai ir paslaugos Tikslai
Kokie pagrindiniai produktai? Kokie pagrindiniai tikslai?
S = .
Poreikiai = SaviraiSka
Kokia nauda produktas duos? § Pozitris { save pati
Rinkos Darbuotojai
Kur bus konkuruojama? Koks poZitiris { darbuotojus?
Technologija Susietos veiklos
Kokiu bdu bus tenkinami poreikiai? Remiasi bendrais jgiidZiais, veiklomis

3 pav. Svarbiausi misijos formuluotés elementai

Neéra jokiy bendry apibrézty reikalavimy, kaip turi biiti suformuluota organizacijos misija.
Ivairis autoriai kiek skirtingai vertina, kurie elementai turéty jeiti { misijos formuluotg (3 pav.).

Kuriant organizacijos misija, reikia nuosekliai iSanalizuoti tokius aspektus:

1) Kokie vartotojy poreikiai turi btiti patenkinti?

2) Ka turime pasitlyti, kad §i poreikj patenkintume?

3) Kokius vartotojus norime patenkinti?

4) Kokius mes turime konkurencinius pranasumus?

5) Kaip organizuojame savo veikla?

6) Kuo mes esame Kkitokie, nei miisy konkurentai? [12]

12
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Kadangi misija iSreiskia strateginius organizacijos ketinimus ir kryptj, formuluojant biitinas
auks$ciausiojo lygio vadovy dalyvavimas. Tai nemaZai laiko ir intelektualiniy pastangy
reikalaujantis procesas.

Misija niekada netampa konkrecia ir kiekybiskai iSreikSta uzduotimi, nes jos paskirtis — tiktai
nusakyti imonés veiklos krypti ir raidos principus. O konkretesnés veiklos gairés apibréZiamos
formuluojant jmonés tikslus.

Imonés tikslai — iSmatuojamais kokybiniais ir kiekybiniais rodikliais nusakytos uzduotys kuriais
numatoma jvykdyti per tam tikra laika. Imonés tikslai atspindi ta pacia imonés veiklos krypti, kuri
nusakyta jos misijoje. Kad tikslai duoty jmonei konkreCia nauda, jie turi turéti tokias
charakteristikas:

e Tikslai turi buiti konkretiis ir iSmatuojami. Vadovybe, iSreik§dama tikslus konkreciais
duomenimis, gali tiksliai jvertinti darbo sékme. Kity lygiuy vadovai, turédami orientyra, galés
daugiau jégu skirti darbui minéta kryptimi. Bus lengviau nustatyti ar imoné¢ deda visas
pastangas siekdama uzsibrézty tiksly.

e Tikslai turi buti pasiekiami. Nustatytas rezultatas, pvz. pelno didinimas, didinant gamybos
apimti ar mazinant islaidas, aktyvus rinkos plétimas ar uzZimto segmento islaikymas ir pan.
Tada jie didina imonés efektyvuma, nes dauguma Zmoniy nori greiiau matyti darbo
rezultatus. Tikslai, pranokstantys imonés galimybes dél iStekliy stokos ar dél iSoriniy
veiksniy ijtakos, gali baigtis katastrofa. Jeigu tikslai nepasiekiami, silpna yra Zmoniy
motyvacija, o tai uzkerta kelia sékmei.

e Tikslai turi tarpusavyje palaikyti vienas kita, tai yra vieno tikslo siekimas neturi trukdyti
siekti kito tikslo. Tikslai diferencijuojami pagal turini, dydi, pasiekimo terminus ir
alternatyvas, igyvendinimo terminus ir priemones, isteklius.[5, p.58]

Siekiantis Zingsnis formuojant strategija yra jmonés aplinkos analizé, kuri apima makroaplinkos
ir tkio Sakos bei konkurencinés padéties analizg. Norint priimti efektyvius strateginius sprendimus,
labai svarbu paZzinti aplinkos jégas, jas ivertinti bei nustatyti ju reiskimosi tendencijas. Dazniausiai
tai pasiekiama marketingo tyrimais, ypa¢ mikroaplinkos lygmenyje. Taciau imonés aplinka biitina
tirti ir makrolygiu, kadangi makroaplinkos veiksniai veikia ne tik mikroaplinkos subjektus, bet ir
tiesiogiai imonés veiklos plétojima bei rezultatus. Makroaplinka — tai faktoriai ir jégos, kurie itakoja
visy ekonomikos Saky tkinius subjektus. Tai politiniai-teisiniai, ekonominiai, socialiniai ir
technologiniai faktoriai (PEST).[41, p.184]

Politiniy - teisiniy, ekonominiy, socialiniy ir technologiniy (PEST) makroaplinkos aspekty
analizé suteikia platesni, | aplinka orientuota imonés situacijos vaizda. Sie makroaplinkos

komponentai salygoja vadinamuosius nekontroliuojamus veiksmus, kurie turi jtakos imonés veiklai,
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taCiau pati imoné negali ju valdyti. Imoniy sprendimai, susij¢ su konkurencine aplinka rinkoje,

lemiantys ju konkurencing padéti, gali buti klaidingi nejvertinus $iy veiksniy poveikio (1 lentelé).

Pagrindiniai makroaplinkos veiksniai

1 lentelé

SOCIALINIAI EKONOMINIAI TECHNOLOGINIAI POLITINIAI-TEISINIAI

¢ Gyvenimo blido e BNP tendencijos; e Valstybés tyrimo ir e Antimonopolinis
pasikeitimai; e Paliikany norma; vystymo islaidos; reguliavimas;

e Vartotojy aktyvumas; e Pinigy pasiila; e Pramonés iSlaidos tyrimui | e Reklamos reguliavimas;

¢ Gimstamumas; o Infliacijos tempas; ir vystymui; e Vartotojy teisiy

¢ Gyventoju ¢ Ekonomikos ciklo ¢ Patentiné apsauga; reguliavimas;
pasiskirstymas pagal stadija; e Naujos prekés; e Aplinkos apsaugos
amZiaus grupes; e Nedarbo lygis; ¢ Nauju technologijy istatymai;

e Gyventojy reginiai e Darbo uZmokeséio/ pasiekimy perkélimas i$ e Mokesciy istatymai;
skirtumai; kainy kontrolé; laboratorijy { rinka. e Politinis klimatas ir

e Visuotinos vertybés, e Devalvacija/ politinis stabilumas.
isitikinimai; revalvacija;

e Energijos pasiekiamumas
ir kaina.

Vertinant konkurencing aplinka rinkoje, reikia Zinoti vartotojuy prioritety ar gyvenimo biido
pasikeitimus, nes tai smarkiai itakos ijmonés elgsena rinkoje: ar jvesime nauja prek¢ | rinka,
atitinkancia vartotoju prioritety pasikeitimus, ar jeisime i nauja rinkos segmenta.

Ekonominiai veiksniai turi stipry poveiki paciai imonei, tiek tiek¢jams, tiek ir pirkéjams ir
bitent todél, imoné vertindama konkurencing aplinka negali nenagrinéti ekonominiy veiksniy.
Ekonominiai veiksniai Salies tarptautiniu lygiu susij¢ su Salies ikio, kuriame organizacija veikia,
raida ir jos kryptimi. Todé¢l kiekviena organizacija susipaZista su ekonominiais projektais arba
prognozémis. Ypac svarbu organizacijai paZinti ekonominius veiksnius savo tikslinés rinkos viduje
dar iki tol, kol Sie veiksniai jg paveiks tiesiogiai [10].

Pasaulyje vyksta technologinés revoliucijos procesas. Kompiuterizuotos informacijos Saltiniai
ir automatizacija i§ esmés keiCia organizacijos darbo tvarka, veikla ir rySio priemones. Naujai
atsirandantys techniniai procesai keicia organizacijos veiklos pobiidj ir tikslus. Naujos technologijos
keiCia gamybos, informacijos tvarkymo ir i§laidy mazinimo btidus. Technologiniai veiksniai ypac
itakoja nauju prekiy, o taip pat pakaitaly atsiradima rinkoje, todél konkurencinéje aplinkoje labai
svarbu jvertinti pakaitaly grésme¢ gaminamoms prekéms.[27]

Politiniai - teisiniai veiksniai taip pat itakoja tiek imongs, tiek pirkéjus ir tiekéjus. Jie nubrézia
organizacijy veiklos reguliavimo ribas ir pagrindZia teisinius pamatus. Todé¢l strategijos sudarymui
svarbi politiniy veiksniy kryptis ir pastovumas. Vyriausybés politikos, reguliavimo, istatymy raidos,

politikos filosofijos pokyciai gali versti organizacija patikrinti ir pertvarkyti strateginius planus.[40]
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IS makroaplinkos vertinimo iSeinancios rinkos, tiekéjy, pakaitaly, pramonés, konkurenty bei
pirkéjy analizés biitinos jmonés konkurencinés aplinkos vertinimui. Siy vertinimy tarpusavio rysys

geriausiai matomas pavaizduotas grafiskai (4 pav.).

Makroaplinkos vertinimas
Socialiniai, ekonominiai, technologiniai, politiniai — teisiniai veiksniai

Rinkos analizé Tiekéju analizé }7 | Pakaitaly analizé
Pramonés analizé Konkurenty ir potencialiy Pirkéjy analizé
konkurenty analizé

v
Imonés konkurencinés aplinkos vertinimas: galimybés ir pavojai

4 pav. Makroaplinkos ir imonés konkurencinés aplinkos tarpusavio rysys

Organizacija i$ esmés jvertinusi makroaplinka, turi detaliai iSanalizuoti ir ikio Sakos aplinka,
kuri nagrinéjta sekanc¢iame poskyryje.

Taciau imonés konkurenciniy pranasumy susidarymo sékmé priklauso nuo visy veiklos rasiy
integravimo biido, kurj apsprendZia imonés konkurencijos strategija, nes ivairios veiklos rasys
tarpusavyje susije¢ ir veikia viena kita. Daugelyje Sakos imoniy pagrindinés veiklos rusSys yra
panasios, todél manoma, kad yra bendri veiklos rii§iy integravimo principai.

M. E. Porter (1998) isskiria tris tokius principus: a) imonés veiklos riiSys kaip funkcijos turi
tarpusavyje derintis, neprieStarauti viena kitai. Jy suderinamumas garantuoja, kad kiekvienos
veiklos ruSies konkurencinis pranaSumas derinsis su kitos konkurenciniu pranaSumu, kad
konkurencijos strategija bus vieninga; b) vienos veiklos rii§ys stiprina kitas, nes jos yra sistemos
struktiiriniai elementai; ¢) derinant tarpusavyje visas funkcijas imonés veiklos pastangos kiekvienai
i$ ju turi buti optimizuotos, nes, pavyzdZiui, esant toms pacioms sanaudoms vienos veiklos risyje
susidar¢ konkurenciniai pranaSumai Zymiai virSys susidariusius kitoje arba i§ viso ty pranaSumuy
nebus ir reikés tos veiklos riisies atsisakyti [19, p 125].

Apibendrinant, galima teigti, kad svarbiausia strategijos paskirtis - pranaSumo prie$
konkurentus jgijimas. Siam tikslui pasiekti jmoné gali pasirinkti ar konkurencing strategija formuos
strategijos rengimo etapy, ar strategijos formavimo proceso pagalba. Strateginis veiklos riiSiy
parinkimas ne tik suformuoja konkurencinius pranasumus, bet ir jgalina juos iSlaikyti. Kuo labiau
imonés padétis Sakoje bus vieninga ir vienos veiklos riiSys stiprins kitas, tuo pastovesni bus jos

konkurenciniai pranaSumai.
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1.2. Imonés strateginés situacijos analizé

Strateginés situacijos analizés nauda yra neabejotina: ji padeda apsisaugoti nuo netikéty
konkurenty veiksmuy ir laiku paciam tikio subjektui priimti reikiamus sprendimus. Rinkos ir juy Sakos
tarpusavyje Zenkliai skiriasi savo ekonominémis charakteristikomis, konkurencija viduje ir
vystymosi perspektyvomis. Be to, konkurencijos salygos pastoviai keiciasi tuo paciu keisdamos
skirtingy veiksniy itakos laipsni.

Atliekant imonés strateginés situacijos analizg, reikia atsakyti 1 kausimus:

1. Ar efektyvi dabartinés imonés strategija?

2. Kokie yra imonés privalumai, trikumai, galimybés ir grésmes?
3. Ar gali imoné konkuruoti kaina?

4. Ar stipri jmonés konkurenciné pozicija?

5. Kokias iSvadas galima padaryti apie imonés strateging situacija?

Strateginés imonés situacijos analizei yra naudojami {vairiausi analitiniai metodai. DazZniausiai
naudojami metodai tai strateginé kasty ir veiklos kasty grandinés analizé, SWOT analizg,
konkurencingumo jvertinimas ir kiti.

Dabartinés imonés strategijos efektyvuma kokybiniu poZziiiriu (jos uzbaigtuma, vidini darnuma,
racionaluma, tinkamuma), geriausiai irodo imonés ankstesné strateginé ir finansin¢ veikla. Imonés
strateging ir finansing veikla geriausiai apibiidina tokie rodikliai:

1) rinkos dalies augimas/mazéjimas;

2) ribinio imonés pelningumo didéjimas/maz¢jimas;

3) imonés grynojo pelno ir investiciju grazos tendencijos;

4) firmos pardavimy tempai lyginant su visa rinka;

5) imonés ilgalaikés konkurencinés pozicijos stipréjimas/silpnéjimas. [45, p. 150]

Kitas zingsnis tiriant imongés strateging buikle yra jos privalumy, tritkumy, galimybiy ir grésmiy
analizé (SWOT). Si analizé pla¢iai naudojama nustatant organizacijos pranaiumus, trikumus,
galimybes ir grésmes, taip pat strategija, pateikianCia geriausia ju derini. Pagristas organizacijos
pranasumas ir trikumy derinimas su esamomis grésmeémis yra strategijos formulavimo pagrindas (2
lentele) [12, 9, 29].

Privalumai - tai imonés sugebé¢jimai ar iSskirtinumai, suteikiantys jai papildomas
galimybes. Privalumus kompanija gali igyti savo sugebéjimais, ilgamete patirtimi, svarbiais
organizaciniais resursais ar konkurencinémis galimybémis, pasiekimais, kurie suteikia jmonei
pranaSuma rinkoje (pavyzdZiui, geresnés prekés, tobulesné technologija, geresnis klienty

aptarnavimas, populiaresnis prekés Zenklas). Aljanso ar bendros imonés sukiirimas su
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partneriais, kurie turi patirties ar potencialiy galimybiy sustiprinti kompanijos konkurentabiluma,

taip pat gali biiti privalumas.

2 lentelé

Pagrindiniai SWOT analizés aspektai

PRIVALUMAI

TRUKUMAI

aiSkiis sugebéjimai;

finansy ir kiti resursai;

konkurenciniai sugebéjimai;

vartotojy pripaZinimas;

tvirtas lyderiavimas rinkoje;

galimybé pasinaudoti masto ekonomija;
patentuota technologija;

produkto inovacijos;

= geresni gamybiniai pajégumai;

geras valdymas;

geros funkcinés strategijos;

gera technologija;

= kainos privalumai;

= reklamos ir kiti marketingo sugebéjimai;
= gera pozicija patyrimo kreivéje;

= Kita...

néra aiSkios strategijos;

blogai realizuojama strategija;

silpna rinka;

pasenusi technologija;

sugebéjimy ir kompetencijos stoka;

per siaura gamybos linija;

silpnas ivaizdis rinkoje;

silpnas paskirstymo tikslas;

prasti marketingo sugebéjimai;

aukstesni produkcijos vieneto kastai palyginus su
konkurentais;

kita...

GALIMYBES

GRESMES

papildomy vartotojy aptarnavimas;

iéjimas { naujas rinkas;

produkto serijos vystymas;

susij¢ produktai;

vertikali integracija;

galimybés pereiti | geresng strateging grupg;
rinkos augimas;

= kita ...

nauji galimi konkurentai;

galimi produkto pakaitalai;

nepalankiis demografiniai pokyciai;
kintantys vartotojy poreikiai ir skoniai;
auganti tiekéjy ir vartotojy deréjimosi galia;
didelis konkurencijos intensyvumas;
makroaplinkos grésmeés;

i$éjimo problemos;

kita...

Trikumai - tai ko nors svarbaus kompanijos funkcionavimui nebuvimas, arba kas nors jai

nepavyksta (lyginant su kitomis), arba kokie nors veiksniai siejantis ja su nepalankiomis

salygomis. Silpnoji pusé, priklausomai nuo to, kiek ji svarbi konkurencinéje kovoje, gali padaryti

kompanija pazeidZiama.

SWOT analizé - tai lengvai panaudojamas instrumentas tinkantis greitam kompanijos

strateginés buiklés jvertinimui [42].

Apibendrinant biitina paminéti, jog SWOT analizés metodas ypa¢ naudingas renkantis

konkurencing strategija rinkoje, nes jis padeda atlikti pirming imonés dabartinés ir bisimos padéties

analiz¢. Tokiu buidu galima sudaryti alternatyvias konkurencines strategijas, kurios biity tinkamos

imonei konkreciu pasirinktu laiko momentu. Galima teigti, kad SWOT analiz¢ turi bati atliekama

periodiskai tam, kad jvertintume, kurie svarbiis ijmonés veiklai vidiniai ir iSoriniai veiksniai pakito:

sumazejo ar padidéjo.
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Sekantis jmonés strateginés analizés Zingsnis — kasty analizé. Organizacijos kastai, palyginus
juos su konkurenty kastais, yra svarbus strateginés padéties rodiklis. Kad organizacija sékmingiau
konkuruoty, jos kastai turi biti to paties lygio kaip ir jos varZovy. Kuo organizacijos kastai didesni,
tuo jos konkurencingumas tampa labiau paZeidZiamas.

Kasty analizé orientuojama i organizacijos kasty palyginima su atitinkamais konkurenty kastais.
Paprastai ¢ia pasitelkiama veiklos kaSty grandiné, apimanti visas veiklos rii§is — nuo Zaliavy
pirkimo iki vartotojo sumokétos kainos. Ir visy ty veiklos rtsiy kastai lyginami su analogiskais
konkurenty kastais. [28]

Kasty grandingje yra keturios pagrindinés grandys, kuriose gali susidaryti konkuruojanciy

organizacijy kasty skirtumai. Tas grandis sudaro: tiekéjai, pati imon¢, paskirstymo kanalo dalyviai

Vartotojai

Saltinis: Hoprep, M. 3. Meocoynapoonas kouxkypenyus. MockBa: MexayHapoansie oTHameHus. (1993)

ir vartotojai (5 pav.).

Tiekéjai | | Paskirstymo kanala
dalyviai

S pav. Kasty grandiné

Konkurencinis pranasumas apibréZiamas tuo, kaip optimaliai imoné gali organizuoti visa $ia
sistema. ISsami kasSty grandinés daliy analizé parodo kasSty didéjimo prieZastis, todél imoné
norédama pataisyti padétj, gali imtis atitinkamy veiksmu.

Jeigu veiklos kasStai didé¢ja dél tiekéjy, tai organizacija, norédama pataisyti padéti, gali imti
keleto strateginiy veiksmuy:

1) Ji gali derétis su tiekéjais dél palankesniy kainy;

2) Gali dirbti su tiekéjais, bandydama padéti jiems siekti mazesniy kaSty ir atitinkamo kainy
sumazinimo;

3) Gali integruotis su tiekéjais ir pradéti kontroliuoti dabar perkamy prekiy kastus;

4) Gali bandyti pakeisti esamus gamybos iSteklius pigesniais pakaitais;

5) Gali bandyti mazinti transportavimo kastus;

6) Gali bandyti kompensuoti skirtuma, mazindama kaStus dar kurioje nors veiklos kasty
grandinés dalyje.

Jeigu kaSty skirtumai susidaro dél paskirstymo kanaly dalyviy, tai organizacija gali taikyti
tokias strategines priemones:

1) Ji gali paveikti skirstytojus ir kitus paskirstymo kanaly dalyvius, kad Sie sumazinty kasStus
bei antkainius;
2) Gali vykdyti tiesioging integracija, skirstydama savo prekes naudingiau ir efektyviau;
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3) Gali bandyti kompensuoti skirtuma, mazindama kaStus dar kurioje nors kaSty grandinés
dalyje.

Jeigu kastai didéja pirmiausia dél vidiniy problemuy, tai organizacija, siekdama islaikyti tam
tikra kasty lygi, gali igyvendinti kurias nors strategines priemones:

1) Apriboti vidini savo biudZeta;

2) Patobulinti gamybos metodus ir darbo procesus;

3) Pavesti darbus atlikti rangovui, jeigu jis tai gali padaryti pigiau, negu dirbant savo
organizacijos jégomis;

4) Didesniy kasty reikalaujancius darbus gali perkelti i geografines sritis, kuriose jie atliekami
pigiau;

5) Negaileéti pinigy technologijy tobulinimui;

6) SumaZzinti asortimentg ir supaprastinti gamyba;

7) Pabandydami kompensuoti skirtuma, mazindami kaStus dar kurioje nors kasty grandinés
dalyje.[31]

Veiklos kaSty grandiné labai naudinga nustatant organizacijos kaSty konkurencinguma.
Organizacijos kasty grandinés struktiira analizuojama ir lyginama su varZovo, turinio kasty
pranasumg arba prieSingai, turinCio nuostoliy rodikliais. Nagrinéjami kaSty skirtumai ir veiklos
kasty grandinés elementai, sukéle Siuos skirtumus. Vadovams §io tipo informacija reikalinga kuriant
strategijas, kuriomis siekiama jgyti kasty pranasuma.

Siekiant nustatyti imonés pozicija, palyginus ja su varZovémis, atliekama konkurencingumo
analizé. Tiriami veiksniai ir jvertinama jmonés pozicija pagal kiekviena veiksnj, lyginant su
varzovais. Tai leidzia imonés vadovybei pamatyti pranaSesnes, stipresnes sritis, lyginant su
konkurentu, ir silpnasias puses, kurios gali buti kaip konkurencinés kliiitys, jei i jas nebus
kreipiamas reikiamas démesys bei numatomos ir vykdomos atitinkamos priemonés.

Konkurenciné analizé ypa¢ naudinga, kai norima identifikuoti varZovus, galimus juy Zingsnius ir
parengti efektyviais konkurencines strategijas.

Konkurenciné analizé paprastai yra atliekama etapais:

1. Nustatomi veiksniai, turintys daugiausiai jtakos verslo sékmei. Jie tampa kriterijumi, kuriuo
remiasi analizgé.

DaZniausiai pasirenkami Sie lemiami sékmés veiksniai: 1)gamybinis pajégumas; 2)gaminiy
kokybé; 3) gaminiy unikalumas; 4) kainy konkurencingumas; 5) gaminiy asortimentas; 6)
aptarnaujamos rinkos dalis; 7) irengimy techninis lygis; 8) patirtis; 9) personalo kvalifikacija; 10)
geografiné vieta; 11) tiekéjai ir Zaliavy kainos; 12) imonés reputacija; 13) finansiniai resursai.

2. Kiriterijai jvertinami pagal ju svarba verslo sékmei. Bendra visy veiksniy reikSmé turi biiti

lygi vienetui.
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3. Sudaroma vertinimo skalé: 5 taskai - labai stipri konkurenciné pozicija, 4 taSkai - stipri
konkurenciné pozicija, 3 - vidutiné konkurenciné pozicija, 2 taskai - silpna konkurenciné pozicija, 1
taskas - labai silpna konkurenciné pozicija. Pagal pasirinktus kriterijus jvertinama imonés ir jo
konkurenty pozicijos.

4. Kiekvieno veiksnio jvertinimai padauginami i$ to veiksnio reikSmes.

5. Ivertinimy taskai sudedami ir gaunami imongs bei jos varZzovy konkurenciniai profiliai.

Si analizés raisis néra labai objektyvi, tadiau tokiy profiliy numatymo procesas jgalina jmones
iSsiaiSkinti konkurencines pozicijas, identifikuoti veiksnius, kur ju varZovai yra paZeidziami, ir
panaudoti atitinkamas strategijas. [18, p.13]

Paskutinis imonés strateginés situacijos zZingsnis yra iSvady apie imonés strateging situacija
padarymas.

Atlikus imonés makroaplinkos, iSorinés aplinkos ir strateginés biklés analizg, rengiama
konkurenciné strategija. Rengiant strategijas reikia remtis Ziniomis, patirtimi ir jgimtais darbuotojy
gabumais. Sprendimai priimami dviem etapais: alternatyviy strategiju formavimo ir ju pasirinkimo.

Pirmame etape parengiamos kelios alternatyvios strategijos duodancios skirtingus rezultatus.

Sekanc¢iame etape imoné turi pasirinkti tinkama strategija, suformuluodama pagrindini
konkurencinio pranaSumo igijimo principa - per Zemesn¢ kaina, koncentracija i viena sriti,
diferenciacijg ar Siy strateginiy alternatyvy derinima. Paprastai i§ strateginiu alternatyvy reikia
pasirinkti viena ar kelias, kuriy igyvendinimas garantuoja didZiausia sékmeg. Kalbant apie
alternatyvuy pasirinkima, reikia atsiZvelgti i nevaldomus veiksnius, nes jie yra strategijos
igyvendinimo pagrindiné dalis, turi jtakos galutiniam rezultatui. [vairiy prognozés metody pagalba,
galima nustatyti, kuri i§ keliy pasirinkty alternatyvy yra geriausia [4, p. 26].

Taip pat imoné turi jvertinti ir kitus galimus strategijos variantas:

e ji gali ieSkoti susitarimo galimybiy su kompanijomis, veikianc¢iomis jos interesy sferoje,
siekdama pasalinti praZiitingus konkurencijos aspektus arba juos su§velninti.

e imon¢é gali vengti tiesioginés konfrontacijos su konkurentais ir perkelti rungtyniavima i
produkto atnaujinimo paieskas, papildomuy paslaugy pirkéjams suteikima, siekdama ne tik padidinti
pardavimus, bet ir i§plésti rinka.

Sekmingos strategijos realizavimas yra ne maZiau svarbu negu geros strategijos
parengimas. Net ir geriausia, bet prastai realizuota strategija yra nevertinga. Strategijos realizavimo
procesas apima tokias pagrindines veiklas:

1. Organizacijos sugebé&jimy realizuoti strategija sukiirima;

2. Padaliniy administraciniy ir informaciniy sistemy suktirima;

3. Finansiniy ir kitokiy aprapinimo reikiamais resursais plany sukiirima;
4. Strategijos diegimui palankaus klimato ir palaikymo suformavima;
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5. Veiklos orientavima | svarbiausiy rezultaty pasiekima;

6. Adekvataus valdymo stiliaus ir klimato suformavima.

Visi minéti uZdaviniai yra kritiniai svarbis, siekiant efektyviai realizuoti strategija, taciau
svarbiausias démesys koncentruojamas i du sudétingiausius problemos aspektus: organizacijos
sugebéjimy efektyviai realizuoti strategija ir palaikymo klimato suformavima. Pirmuoju atveju
tenka iSspresti tokius pagrindinius uzZdavinius:

= Sukurti tinkama organizacing struktiirg ir sistemas;

= Suformuoti konkreciai strategijai realizuoti reikalingus sugebéjimus;

= [ strategiSkai svarbias pozicijas parinkti tinkamiausius Zmones.

Ne maZiau svarbu yra palankaus klimato, strategijos bei pakeitimy palaikymo
suformavimas. Dvi pagrindinés prielaidos, kuriy reikia, siekiant suformuoti norima strateginj
palaikyma:

= Supratimo apie tai ko siekiama, gerinima;

= Palaikymo skatinima.

Konkurenciné strategija pati savaime yra tik priemoné¢ vienokiems ar kitokiems
pranasumams pasiekti. Ju pasiekimas yra ilgas ir sunkus procesas, kurio vyksmui reikalinga
kontrole. Strateginés kontrolés kiirimo procesas apima tris pagrindinius etapus: 1) veiksniy, kuriuos
reikia kontroliuoti, nustatyma, 2) Siy veiksniy parametry numatyma, 3) informacijos i§ visy
organizacijos lygiy ir veiklos sri¢iy integravima { prasminga sistema.

Apibendrinant galima teigti, jog imonés strateginés situacijos analizé padeda apsisaugoti nuo
netikéty konkurenty veiksmy ir laiku paciam tkio subjektui priimti reikiamus sprendimus.
Privalumy, trikumy, galimybiy ir grésmiy analiz¢ padeda sudaryti alternatyvias konkurencines
strategijas ir Si analiz€ turi buti atliekama periodiskai tam, kad jvertinti kaip pakito imonés
veiksniai. Kasty analizé orientuojama i organizacijos kasty palyginima su atitinkamais konkurenty
kastais, o konkurencingumo analiz¢ padeda imonés vadovybei pamatyti pranaSesnes, stipresnes

sritis, lyginant su konkurentu, ir silpnasias puses.
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2. KONKURENCINIO PRANASUMO IGIJIMO BUDAI

2.1. Konkurencinés situacijos analizé Sakoje

Konkurencinés strategijos pagrindiné¢ paskirtis — jgyti konkurencini pranaSuma prie$
konkurentus rinkoje. Si strategija nusako biidus konkurenciniam prana$umui rinkoje pasiekti ir
organizacijoje kylanCioms strateginéms problemoms spresti. Firmos veiklos sékmé, konkurencinis
pranasumas gali biiti igyjamas efektyviai naudojant iSorinés aplinkos ypatumus ir svarbiausius savo
sugebéjimus.

Konkuruojanciy organizaciju veiklos analizé Sakoje yra sudétingas ir kintantis procesas.
Vadovai turi nuolat analizuoti ir jvertinti @ikio Sakos aplinka, tiksliai nustatyti organizacijos
konkurencing padéti ir numatyti priemones Siai padéciai iikio Sakoje pagerinti.

Norint efektyviai veikti Sakoje ir tinkamai ivertinti konkurencija, reikia atlikti tikio Sakos ir
konkurencinés padéties analize, kurios pagrindiniai etapai Sie:

1.Pagrindinés tikio Sakos aplinkos ekonominés charakteristikos;

2.Varomosios jégos;

3.Konkurencinés aplinkos analizé: konkurencija tarp jau egzistuojaniy imoniy; naujy
konkurenty iéjimo grésmé; tiekéjy deréjimosi galia; vartotoju deréjimosi galia; produkty
pakaitaly grésmé.

4.Ukio $akos imoniy konkurenciniy poziciju nustatymas;

5.Konkurenty analizé: nustatyti, kuri organizacija Zengs nauja Zingsnj konkurencijos srityje ir
koks jis bus;

6.Svarbiausi s€kmés veiksniai;

7.18vados apie visos Sakos patraukluma.

Ukio Sakos aplinkos ir konkurencinés padéties analizé pradedama nustatant pagrindines iikio
Sakos ekonomines charakteristikas. Pagrindiniai §ios analizés parametrai yra Sie: rinkos dydis,
rinkos teritoriné apimtis, rinkos kitimo dinamika, konkurentai, ju skaicius ir jéga, vartotoju skaicius
ir jéga, vertikalios integracijos svarba, 1¢jimo { rinka ir i§¢jimo i$ jos barjerai, technologiniai plétros
tempai, konkuruojanciy imoniy diferenciacijos laipsnis (stipriai diferencijuoti, silpnai diferencijuoti,
beveik identiski), kapitalo ir kity resursy poreikis, ar Sakos pelningumas yra didesnis ar maZesnis
negu vidutinis, patirties kreivés jtaka. [39].

Sakos salygos keidiasi, todél, kad jégos verdia Sakos dalyvius (konkurentus, vartotojus,
tiekéjus) keisti savo veiksmus. Sakos varomosios jégos yra pagrindinés $akos ir konkurencinés
padéties kitimo prieZastys. M. E. Porter iSskiria daug tokiy varomujy jégu, kuriy svarbiausios biity
Sios:

e ilgalaikés veiklos salygu pasikeitimo tendencijos;
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e vartotojy poreikio struktiiros kitimai;

¢ marketingo novatoriSkumas;

e produkto novatoriSkumas;

e technologijos pasikeitimai;

e kainy struktiiros kitimas vertés-kasty grandinéje;
e stipriy imoniy jéjimas i rinka ir i§éjimas i$ jos.

Siy aplinkos salygu varomyjy jégy analizé leidZia numatyti, kokie procesai ir veiksniai darys
didziausia jtaka imonés veiklai per keleta artimiausiy metuy.

Ivertinus varomuyjuy jégu itaka imonés veiklai, reikia atlikti konkurencinés aplinkos analize.
Mokslingje literatiiroje konkurencinés aplinkos analizei skiriama labai daug démesio. Pateikiamos
ivairios ju tyrimo metodikos, tac¢iau dauguma jy remiasi tuo paciu metodologiniu pozitiriu. Tai M.
E. Porter pasiiilytas penkiy konkurenciniy jégy modelis.[30]. Jau daugiau kaip 15 mety jis yra
metodologinis pagrindas nagrinéjant konkurencing aplinkg ir konkurencines strategijas, analizuojant
svarbiausias jtakojancias jégas, apsprendZiancias organizacijos konkurencinj pranaSuma.

Modelis identifikuoja 5 bazines jégas, itakojancias organizacijos veikla:

Nauju konkurenty atsiradimas (potencial@is konkurentai);
Prekiy pakaitaly atsiradimas rinkoje, pagaminty kita technologija;
Vartotoju deréjimosi galia;

Tiekéjy deré¢jimosi galia;

A e

Konkurencija tarp kompanijy, jau isitvirtinusiy rinkoje.
Konkuravimo strategijos kyla i§ konkurencijos taisykliy, veikian¢iy Sakoje ir nusakanciy jos
patraukluma, suvokimo. Konkuravimo strategijos tikslas yra ty taisykliy pakeitimas kompanijos

labui. Konkurencijos taisyklés gali biiti apibréztos kaip konkurencijos jégos (6 pav.).

Potencialus
konkurentai

A 4

Konkuruojan¢ios
imonés
A

Y
A

Tiekéjai Vartotojai

Pakaitalai

6 pav. M. E. Porter penkiy konkurenciniy jégu modelis

Saltinis: Jucevicius, R. (1998). Strateginis organizacijy vystymas. Kaunas: Technologija. p.198.
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Naujy jmoniy pasirodymas Sakoje veikia gamybiniy pajégumy augima. Tai gali sukelti kainy
kritima ar i§laidy padidéjima ir pelno normos kritima.

Skiriamos tokios pagrindinés klititys, trukdancios naujiems konkurentams ijeiti i rinka:

1. Gamybos masto ekonomija, reikalaujanti pradéti veikla dideliais mastais, kurie
pareikalauty dideliy investicijy, arba sulaukty triuskinamy veiksmuy i$ jau egzistuojanciy puseés.

2. Produkcijos diferenciacija, reiSkianti, kad Sakoje veikiancios kompanijos turi Zinomus
prekiu Zenklus ir siekia vartotoju lojalumo tam tikrai prekei. Nauji konkurentai yra priversti iSleisti
nemazai pinigy, kad pakeisty pirkéjuy nusistatyma jau egzistuojan¢iy kompanijy atzvilgiu.

3. Kapitalo poreikis, kuris apsunkina veiklos pradzZia tais atvejais, kada stojant {
konkurencing kova biitinos tam tikros priemongs. Kapitalas gali biti reikalingas ne tik gamybai, bet
ir vartotojuy kredity i$plétimui, aktyvy padidinimui ir pradiniy i§laidy padengimui.

4. Konversijos islaidos. Sios i§laidos apima personalo perkvalifikavima, nauju gamybiniy
irengimy isigijima, techninio aptarnavimo biitinybg, nauja produkcijos dizaing ir t.t.

5. Paskirstymo kanaly trikumas, kuris gali kliudyti naujiems konkurentams isitvirtinti
rinkoje. Nauji rinkos dalyviai yra priversti maZinti kainas, subsidijuoti reklama, imtis kity stimuly,
kad itikinti didmenininkus priimti ju produkta. O tai, aiSku, sumazina ju pelninguma.[14]

Sakoje taip pat vyksta konkurencija tarp jau egzistuojanciy kompanijy. Funkcionuojan&ios
kompanijos konkuruoja tarpusavyje siekdamos uzimti geresn¢ padéti rinkoje naudodamos
iprastinius metodus. Sie metodai apima tokius taktinius biidus, kaip produkcijos paradavimas
Zemesneémis kainomis, reklaminés kompanijos, papildomy paslaugy ir garantijy suteikimas
vartotojams ir t.t. Konkurencijos intensyvuma galima nusakyti tokiais veiksniais:

1) didelis konkurenty skaicius;

2) létas Sakos augimas;

3) aukStas pastoviy iSlaidy lygis, susijes su papildomomis iSlaidomis arba materialiniy

iStekliy kainomis;

4) diferenciacijos nebuvimas;

5) skirtingos riiSies konkurentai;

6) auksta strategijos reikSmé;

7) auksti i§¢jimo barjerai.

Visos kompanijos tam tikroje Sakoje placigja prasme konkuruoja su kitomis Sakomis, kurios
teikia produkcija, patenkinancia tam tikra poreiki. Pakaitalai gali sumaZinti (arba eliminuoti)
organizacijos gaminamos produkcijos (teikiamy paslaugy) paklausa rinkoje, sumaZinti kainas
(tarifus). Taigi prekiy pakaitaly pasirodymas riboja pelno padidinimo galimybe tam tikroje Sakoje.
Svarbu tirti vartotoju galimybes de¢l pakaitaly naudojimo savo veikloje. Kad aptikti prekiy

pakaitalus, biitina ieSkoti kity produkty, kurie gali atlikti analogiskas funkcijos [29].
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Vartotojy deréjimosi galios analizé leidZia numatyti pagrindines kryptis, kaip reikia keisti
strateginius santykius su vartotojais. Jie konkuruoja Sakoje stengdamiesi sumazinti kainas, isigyti
kokybisSkesnes prekes ar paslaugas ir suvesdami konkurentus vienas su kitu, ir visa tai vyksta
realizuojamo Sakos pelno saskaita. Kiekvienos ypatingai svarbios vartotojuy grupés galia Sakoje
priklauso nuo faktoriy, kurie charakterizuoja rinkos situacija. Vartotoju grupé turi didele deré¢jimosi
galia, jeigu ji atitinka tokius kriterijus:

1) ji koncentruota arba perka didelius produkcijos kiekius;

2) produkcija, kurig ji perka, standartizuota ir nediferencijuota;

3) jos pelno norma nedidelé¢;

4) ji gerai informuota.

Tiekéjy deréjimosi galios analizé leidZia numatyti pagrindines kryptis, kaip turi biti kei¢iami
strateginiai santykiai su tiekéjais. Tiekéjai gali daryti spaudima, grasindami pakelti prekiy ar
paslaugy kaing arba sumazinti ju kokybg. Laikoma, kad tiekéjas turi didesng der¢jimosi galia, jeigu:

1. Neéra kity alternatyviy tiekéjy arba alternatyviy tiekéju skaicius yra nedidelis. Jeigu
tiekéjas pablogina tiekimo sandériy salygas, sudétinga pakeisti tiekéja;

2. Tiekéjo kainos suformuoja organizacijos bendruju kasty didelg dalj;

3. Jai reikia konkuruoti su produkcijos pakaitalais;

4. Nagrinéjama Saka néra viena i§ svarbesniy uzsakovy;

5. Jos produkcija diferencijuota.[13, p.47]

Kitas zingsnis tiriant Sakos konkurencing struktiira yra konkuruojanciy jmoniy rinkos
pozicijos analizavimas. Vienas i§ metody nustatyti Sakos dalyviy konkurencines pozicijas yra
strateginés grupés matrica. Sis metodas yra naudingas tada, kai $akoje yra daug skirtingy
konkurenty. Si konkurenty poziciju analizés modeli pasitlé M. E. Porter, kurio naudojimo

galimybes toliau vyste A. A. Thompson ir A. J. Strickland.

A
Kokybé
Auksta @
Zema ‘
Mazos Didelés i Apimtys

7 pav. Strateginiy grupiy matrica pagal du kintamuosius: kokybe ir veiklos apimtis
Saltinis: Juceviius, R. (1998). Strateginis organizacijy vystymas. Kaunas: Technologija. p.201

25



R. Siauliené Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

M. E. Porter (1985) strateging grupe¢ apibtidina kaip panaSiy savo strategija ir padétimi
rinkoje tiesioginiy konkurenty grupg. Tradiciné strateginiy konkurenty grupiy matrica formuojama
pasirenkant asyse du svarbiausius kintamuosius ir pagal tai pozicionuojant visus nagrinéjamuosius
konkurentus (7pav.). Pagrindines grupes patogu isreiksti apskritimais ar kitokia erdve apibiidinancia
ju itaka rinkoje, veiklos apimtis. [29]

Konkuravimo strategijos uzduotis, pagal M. E. Porter, yra — atvesti kompanija i tokia padéti
kurioje ji gali pilnai iSnaudoti savo pranaSumus. IS to seka, kad i§sami konkurenty analizé yra svarbi
strategijos formavimo dalis. Analizés tikslas - jvertinti, kokie strategijos pakeitimai gali jveikti
konkurentus. Tam reikia atsakyti { sekancius klausimus:

1. Kokie jiusy konkurenty s€¢kmés Sansai?

2. Kaip greitai tam tikras konkurentas sureaguos i galimus kity strateginius ¢jimus?

3. Kaip konkurentai sureaguoty i galimus pasikeitimus Sakoje ir iSorinéje aplinkoje?

4. Ka konkurentai nori pasiekti savo strateginiu ¢jimu ir kaip jums reikia ji iSanalizuoti?

5. Nuo ko jums reikia laikytis atokiau, kad iSvengti provokaciniy veiksmy, galinciy suteikti
jums nemalonumy ar sukelti papildomy iSlaidy?

Konkurencijos analizé¢ kaip ir kiti strateginés analizés metodai yra pakankamai sudétinga ir
reikalauja daug kainuojanciy tyrimy, be to daugelis reikalingy duomeny sunkiai prieinami.

Pagal M. E. Porter, konkurencijos analizé apima keturis diagnostinius komponentus: biisimus
tikslus, konkurenty poZzitiri i savo veikla, dabarting strategija, galimybes.

Konkurenty tiksly Zinojimas duoda galimybe nusakyti kiek konkurentas yra patenkintas
dabartine savo padétimi ir finansiniais rezultatais. Remiantis tuo galima sprgsti apie konkurenty
strateginiy pakeitimy tikimybg ir reaguoti i ivykius, kurie liesty juos. Konkurento tiksly Zinojima
taip pat gali padéti nusakyti reakcija i pakeitimus strateginiame paveiksle. Kai kurie i§ ju gali
iSgasdinti konkurenta. Konkurenty tiksly diagnozé turi apimti ir tokias kiekybines charakteristikas
kaip lyderiavimas rinkoje, technologiné pozicija ir socialinis statusas.

Kiekviena kompanija veikia jvertindama tam tikras aplinkybes, kuriose ji egzistuoja. Ji
pavyzdziui, gali laikyti save lydere savo srityje, gamintoja su mazais kastais, jmone su geriausia
realizavimo organizacija ir t.t. Tokie ivertinimai ar pralaidos daZnai jtakoja kompanijos veiksmus ir
jo reakcija i skirtingus jvykius. Konkurento strategija reikia jsivaizduoti kaip operatyving programa,
pritaikyta kiekvienam kompanijos funkciniam padaliniui. Strategija gali buti atvira arba paslépta,
bet ta ar kita forma ji visada egzistuoja.

Konkurenty galimybiy analizé uzbaigia tyrimo procesa. Ju tikslai, ketinimai ir strategijos jtakoja

ju reakcijy tikimybe, laika, kilmg intensyvuma (8 pav.).
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BUSIMIEJI TIKSLAI DABARTINE STRATEGIJA
Visuose valdymo lygiuose Kaip imoné konkuruoja

rinkoje dabartiniu momenu\ /

KONKURENTO REAKCIJOS CHARAKTERIS
Ar konkurentas patenkintas savo dabartine padétimi?
Kokius strateginius veiksmus ar strategijos pakeitimus gali atlikti konkurentas?
Kur konkurentas labiausiai pazeidZziamas?
Kokiy atsakomuyju veiksmy galite sulaukti i§ konkurenty pusés?

KAIP SAVE VERTINA PATYS GALIMYBES
Ar adekvaciai save vertina? Stipriosios ir silpnosios

8 pav. Galimy konkurenty veiksmy analizé

Konkurencinés situacijos ir konkurenty analizés nauda yra neabejotina: ji padeda apsisaugoti
nuo netikéty konkurenty veiksmy ir laiku paciai imonei priimti reikiamus sprendimus.

Sekantis iSorinés aplinkos analizés etapas yra svarbiausiy sékmés veiksniy identifikavimas.
Svarbiausi sékmés veiksniai yra lemiami finansinés ir konkurencinés sékmeés veiksniai atskiroje
rinkoje. Kiekviena Saka turi savo specifinius sékmés veiksnius, taciau bendriausi visoms
organizacijoms galéty buti Sie:

e Kainy konkurencingumas;

e Zemi gamybos kastai;

o Zemi pardavimo kastai;

e Stiprus paskirstymo tikslas;

e GrieZtas prekiy pristatymas, tikslus uZsakymy atlikimas;

e Gaminiy, paslaugy kokybé, ju patikimumas;

e Nebrangi ir kvalifikuota darbo jéga;

e Patogi vieta;

e Sugeb¢jimas greitai pateikti nauja gamini i rinka;

e Pakankama informacija apie rinkos ir sugeb&jimas greitai reaguoti i rinkos
pasikeitimus.

S¢kmeés veiksniy identifikavimas yra svarbus strategijos formavimui. [18]

Vadovai gerai susipaZzista su tikio Saka, kad atskirty kas yra labai svarbu konkurencinei sékmei
ir kas yra maZziau svarbu. Svarbiausi sékmés veiksniai gali buti ,,kertinis akmuo* formuojant imonés
konkuravimo strategija. Imonés daznai igyja konkurencini pranaSuma koncentruodamosi i vieng ar

kelis Sakos svarbiausius s€kmés veiksnius.
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Paskutinis tikio Sakos aplinkos ir konkurencijos analizés Zingsnis yra iSvady apie visos Sakos
patraukluma padarymas. Svarbiausi veiksniai apibiidinantys Sakos patraukluma yra Sie: Sakos
auginimo potencialas, pagrindiniy imoniy iéjimo/pasitraukimo galimybé (galimas i¢jimas sumaZina
Sakos patraukluma egzistuojancioms jmonéms; didesnés imonés ar keleto mazesniy imoniy
pasitraukimas sukuria galimyb¢ padidinti rinkos dali pasiliekan¢ioms imonéms), paklausos
stabilumas/patikimumas (veikiamas sezoniSkumo, verslo ciklo, vartotoju poreikiy nepastovumas,
prekiuy pakaitaly grésmes ir t.t.), konkurenciniy jégu silpnéjimo/stipréjimo galimybé, kaip Saka bus
itakojama varomyju jégu.[39]

Ivertinus imonés makroaplinka, tkio Sakos ir konkurencinés aplinkos modelj, reikia atlikti
imonés vidiniy veiksniy analize.

Konkurencinés situacijos analizés Sakoje metodologinis pagrindas, nagrin¢jant konkurencing
aplinka ir konkurencines strategijas, analizuojant svarbiausias itakojancias jégas, apsprendZiancias

organizacijos konkurencini pranaSuma, yra M. E. Porter penkiy konkurenciniy jégy modelis.

2.2. Vidinés aplinkos analizé

Sugebéjimas iSlaikyti konkurencini pranasuma tampa problematiska, kada imoné veikia
greitai besiformuojanciose rinkose. Greitai kintanti paklausa vartotojy der¢jimosi galia, staigus ju
skaiCiaus padidéjimas, inovacijos, greitas naujy technologiju vystymasis ir idiegimas ir taip toliau,
leidzia iSlaikyti konkurencini pranasuma tik efektyvumo déka.

Analizuojant imonés strateging situacija reikia atlikti ir vidinio profilio analiz¢, kuri apima
imonés finansinius, marketingo, techninius, organizacinius ir darbo isteklius. Finansiniai iStekliai
daZnai rodo, kuriomis galimybémis organizacija gali pasinaudoti. Dar prie§ pradedant projektuoti,
svarbu tinkamai jvertinti finansing organizacijos biiklg. Esamos finansinés ataskaitos naudojamos
finansiniams istekliams jvertinti. Sios ataskaitos rodo raidos perspektyva. Organizacija, pries
keldama bet kuri nauja tiksla, privalo bent jau jvertinti savo finansini pajéguma ir galimybe
padidinti kapitala, o taip pat ir grynaji apyvartini turta.

Labai svarbu iSsiaiSkinti organizacijos marketingo sistemos galimybes bei trikumus
Marketingo sistemos analitikas, nagrinédamas pranaSumus ir trikumus, turi atidZiai iSnagrinéti
Siuos Sesis elementus: rinka, rinkos tyrima, produkta, reklama bei rémima, kaing ir paskirstyma.

Techniniai iStekliai yra materialiniai elementai, naudojami produkty gamyboje. Organizaciniai
iStekliai susij¢ su organizacijos struktira ir kultira. Nors daugelis iStekliy yra susij¢ su Siais dviem
veiksniais, taCiau gilesné analizé apima vietos, gamybiniy pajégumuy, rySio su tiekéjais, atsargy

kontrolés, struktiiros, jvaizdZio ir darbo iStekliy tyrima.
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Vertinant darbo iSteklius, ypa¢ svarbu pabréZzti, kad organizacijos darbuotojai yra didZiausias
turtas. Jie visada turi biiti vertinami pagarbiai ir mandagiai. Apibudinant darbo iSteklius, svarbu
atkreipti démesi i darbuotoju skaiciy ir i juy kvalifikacijos tinkamuma. Organizacija, siekdama dirbti
naSiai, privalo nustatyti reikalingg darbuotojy skaiciy bei kvalifikacijos ypatybes, bitinas
numatomiems darbams atlikti. Jeigu organizacija nustato, kad jai triikksta reikalingos kvalifikacijos
darbuotojy, tai ji turi arba iSmokyti esama personala reikalingy kvalifikacijy, arba samdytis
papildomy darbuotojuy, turinciy tokia kvalifikacija. Organizacija, analizuodama savo darbo iSteklius,
bitinai privalo atsizvelgti | taikoma darbo apmokejimo sistema.

Pagal M. Porter atlikty tyrimy iSvadas, konkuravimas ir jo intensyvumas stipréja, nes lemia
tokie veiksniai: didelis konkurenty skai¢ius; konkuruojanéiy jmoniy dydis ir konkurencinés jégos
mazdaug vienodos; dél maZos produkto diferenciacijos vartotojy pasirinkimo galimybés nedidelés;
auksti pastoviis gamybos kaStai; daugelio prekiy vartojimo savybeés ir spartus seny prekiy modeliy
keitimas naujais neleidzia prekiy kaupti ir saugoti ilgesni laika; prekiy gamybos technologinés
salygos didinant gamybos apimti reikalauja dideliy vienkartiniy kapitalo idéjimy; pakankamai
auksti iSé¢jimo i8 rinkos barjerai, d¢l kuriy susidaro pertekliniai gamybiniai pajégumai.

Cia nurodyti konkuravimo intensyvuma skatinantys veiksniai yra bendri visoms Sakoms ir dar
greta ju yra daug veiksniy, budingy tik konkreciai gamybos Sakai. Visiems jiems veikiant 1étéja
Sakos plétros tempas, mazg¢ja pelnas, kapitalas i Sakos pradeda trauktis ir konkuravimo
intensyvumas mazeja [19, p. 128].

M.Porterio nuomone, imonés norin¢ios iSlaikyti konkurencini pranasuma, privalo turéti ir
vadovautis konkurencine strategija, igalinancia ivertinti Sakos konkurencines jégas, veiksnius ir ju
Saltinius. Jis perspéja, kad nereikia painioti operacinio efektyvumo ir konkurencijos strategijos.

Tokios operacinio efektyvumo priemongs ir valdymo metodai, kaip kokybés valdymas, naSumo
palyginimo sistemos naudojimas vertinant efektyvuma, partneryste, inovacijuy vadyba ir panaSios,
nukreipia jmonés démesj tik viena linkme, nematant ir nevertinant viso konkurencinio lauko ir visos
situacijos. Operacinio efektyvumo priemonés konkurenciniam pranasumui formuoti ir islaikyti yra
reikalingos, taciau ju nepakanka. Jei operacinis efektyvumas yra geriausiy rezultaty pasiekimas
atskirose imonés veiklos riiSyse ar funkcijose, tai strategija yra veiklos riiSiy kombinacijos
pasirinkimas. Operacinis efektyvumas turi btiti derinamas su konkurencijos strategija [19, p. 130].

Organizacija siekdama iSlikti ir sékmingai veikti rinkoje, turi kompetentingai valdyti du
fundamentaliai svarbius konkurencingumo $altinius:

» patrauklius produktus ir paslaugas, susijusius su organizacijos ir vartotoju saveikos
procesu, kurio metu tenkinami vartotoju poreikiai;

» efektyvius organizacinius procesus, leidziancius iSlaikyti atitinkama kainy lygj.
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Siekdama sékmingai dirbti rinkoje, organizacija turi sukurti tokius produktus ar paslaugas,
kurie savo iSskirtinumu pralenkty konkurentus, generuoty pajamas, o tai reiskia, kad organizacija
turi efektyviai tenkinti rinkos poreikius ir pagrindiniy itakos grupiy interesus. Taciau Zemesné
kaina, kaip konkurencinio pranasumo Saltinis, netenka svarbos naujose rinkose, o tai pakeicia
geresniy gamybos ir produkto technologiju paieska [1, p. 68].

Neatsitiktinai pastaruoju metu didesnis démesys skiriamas produkto pateikimo { rinka greiciui,
kaip vienam i§ konkurencinio pranasumo jgijimo budy. Atlikti tyrimai irodé, kad organizacija,
greiCiau pateikusi produkta rinkai, turéjo didesng tikimybg pralenkti konkurentus bei uZimti didesng
rinkos dalj. Tai leidzia daryti prielaida, jog organizacija, veikianti dinamiskoje aplinkoje,
strateginius sprendimus turi priimti remdamasi produkto gyvavimo ciklo koncepcija. Naujausi $ios
srities tyrimai patvirtina platy produkto gyvavimo ciklo koncepcijos pritaikyma priimant
sprendimus: pradedant bendra verslo strategija ir baigiant irangos pakeitimu [34].

Empiriniai konkurencinés aplinkos tyrimai irodé, kad didéjanti konkurencija ir greitai kintanti
aplinka kei¢ia fundamentalias konkurencines taisykles ir elgesio normas. Kai kuriose rinkose
konkurenciniai rySiai kei¢iasi anksc¢iau, kadangi jose didéja Ziniy intensyvumas bei grei¢iau vyksta
globalizacijos procesai. Taciau konkurenciné aplinka, kurioje veikia organizacijos, skiriasi savo
nestabilumu ir tuo bidu skatina organizacijas skirtingai adaptuotis prie aplinkos [1].

R.D’Aveni iSskyrée keturias skirtingas konkurencines aplinkas:

1. Rinkoje, kurioje ilga laikotarpi iSlaikoma pusiausvyra, vadovaujancios organizacijos
remiasi M.Porterio penkiy konkurenciniy jégu teorija, kuri leidzia sukurti iéjimo i rinka barjerus,
sumazinti pirkéjy ir tiekéju itaka, sudaryti oligopolinius susitarimus ir tuo biidu rinkoje sumazinti
konkurencija.

2. Nepastovios pusiausvyros aplinkai budingi greitai vykstantys rinkos poky¢iai,
leidZiantys rinkos lyderiui sustiprinti turima kompetencija iSlaikyti pozicijas rinkoje bei siekti
konkurencinio pranaSumo naujose produkto rinkose.

3. Nutrauktos pusiausvyros aplinka pasizymi trumpais dinamiskais laikotarpiais, po kuriy
prasideda ilgo stabilumo etapai. Si aplinka biidinga rinkai, kurioje radikaliis technologiniai poky¢iai
veikia produkto sukiirimo procesus, dominuojancius ilga laikotarpi, todél vadovaujanti rinkoje
organizacija gali iSlaikyti uZimamas pozicijas, kurdama bendras imones arba pirmoji isigydama
naujy technologijy.

4. Nestabilumas budingas auksty technologiju rinkoms. Todél rinkos lyderiui svarbu
nuolat kurti naujas kompetencijas, pakeiCiancias senasias, bei igyti pranaSuma rinkoje léCiau i
aplinkos poveiki reaguojanciy oponenty saskaita [43].

Priklausomai nuo konkurencinés aplinkos, kinta organizacijos turimy iStekliy bei sugeb¢jimy

juos derinti svarba [1]. Organizacijos iStekliai vertinami kaip vidinis organizacijos turtas, kuris gali
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biti ir materialus, ir nematerialus [47, p.56]. Todél ilgalaikis konkurencinis pranaSumas daugeliu
atzvilgiy priklauso nuo organizacijos sugeb¢jimo pasirinkti, sukurti ir valdyti savo iSteklius, o tai
igalina kurti naujus produktus ir jeiti i naujas rinkas [3, p.57]. Todél imoniu veiklos rezultatai
priklauso nuo turimy istekliy bei sugebéjimo juos suderinti, o tai verslo vadybos literatiroje
vadinama organizacijos kompetencija. Kompetencijos terminas reiskia ir organizacini gebéjima
suderinti:

1) 1 vartotojus orientuotas technologines kompetencijas; 2) funkciniy procesy kompetencijas;
3) kompetencija sukurti ir valdyti strateging architektiira.

Turima kompetencija leidZia jgyti konkurencini pranasuma kadangi:

1) suteikiama galimybé isiskverbti | svarbias rinkos sritis ir segmentus; 2) teikiama didesné
verté vartotojams; 3) maZinami organizaciniai kastai; 4) ja sunku imituoti [1, p. 92].

P. Kotleris pateikia imoniy pozicijas kaip pagrinda tolimesnéms strategijos formavimo
kryptims. Pavaizduotas suskirstymas ne tik nurodo rinkos dalyvio uzimama rinkos dalj, bet ir
leidZia dalyviui rinktis skirtinga konkuravimo strategija. P. Kotleris suformavo pagrindines
kiekvienos grupés strategijas. Lyderis turi stengtis - padidinti uzimama rinkos dalj, apsaugoti esama
rinkos dali naudojant apsauginius veiksnius.

Imonés uzimamos pozicijos rinkoje nustatyma P. Kotleris vertina kaip pagrinda tolimesnés

strategijos pasirinkimui. P. Kotleris iSskyré keturias galimas imonés pozicijas rinkoje (9 pav.).

Nisu
uzpildytojais
10 %

Rinkos lyderis;

Sekéjass; 20 % 40 %

Persekiotojas;
30 %

9 pav. Rinkos struktiira

Saltinis: Bartoseviciené, V., Vaitkevi¢ius, S. (2002). Imonés strategijos formavimo tobulinimas.
Ekonomika ir Vadyba. Kaunas. p. 33-38.

M. Porteris iSskiria informacija kaip nauja ir svarby konkurencinio pranaSumo potencialy
Saltinj. Informacinés technologijos generuoja vis didesnius duomeny kiekius apie imonés veikla bei
leidzia rinkti ar gauti informacija, kuri seniau buvo neprieinama. Taip pat technologijos suteikia
laisve placiu duomeny daug gilesnei analizei ir panaudojimui [32]. Informaciné revoliucija daro
Zenklia jtaka konkurencijai trimis biidais: a) keicia Sakos struktiira ir tokiu blidu nustato naujas

konkurencijos taisykles, b) suteikia konkurencini pranasuma, leidZiantj kompanijoms naujas
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galimybes aplenkti konkurentus, c) sukuria visai naujas verslo riiSis, daZnai egzistuojanciu
kompanijoje procesy ir operaciju pagrindu [32]. Taip pat M. Porteris teigia, kad ispiidingi
informacijos gavimui, apdorojimui ir perdavimui reikalingy iSlaidy sumaZz¢jimai, keicia verslo
valdyma [32].

A. A. Thompson ir A. J. Strickland iSskyré bazinius sékm¢ lemiancius veiksnius (BSLV),
kuriuos turi igyti ar ju siekti kiekviena ijmoné ar organizacija (3 lentelé).

3 lentelé
BSLYV tipai

BSLYV priklausantys nuo technologijos

* vykdomy moksliniy tyrimy kokybé

* inovacijy galimybés gamybos procese

* naujy produkty suktirimo galimybés

* egzistuojanciy technologiju panaudojimo laipsnis

BSLV priklausantys nuo gamybos

Zema produkcijos savikaina
» produkcijos kokybé
* gamybiniy pajégumy panaudojimo aukstas laipsnis
» palanki imonés dislokacijos vieta, vedanti prie transporto islaidy sumaZzinimo
» kvalifikuota darbo jéga
* didelis darbo nasumas
* galimybe gaminti platy produkcijos modeliy asortimenta
* galimybe vykdyti vartotojy uZsakymus

BSLYV susije su produkcijos realizacija

* platus didmeniniy prekybininku/dileriy tinklas

* platus maZmeniniy prekybos viety tinklas

* kompanijai priklausan¢iy maZmeninés prekybos viety tinklas
* maZos su realizacija susijusios iSlaidos

* skubus pristatymas

BSLYV susije su marketingu

» aukSta realizacijos skyriaus darbuotojy kvalifikacija

* klientams prieinama techninés pagalbos, perkant ir naudojant produkta, sistema

* tikslus pirkéjy uzsakymy vykdymas (maZzas klaidy ir graZinimy skaicius)

* produkcijos modeliy ivairové

* pardavimo menas

» patrauklus dizainas/jpakavimas

» garantijos pirkéjams (svarbios uZsakymams pastu, naujy produkty realizavime ir t.t.)

BSLYV susije¢ su profesiniais sugebéjimais

* ypatingas talentas (labai svarbus teikiant profesionalias paslaugas)

* kokybés kontrolé

* kompetencija dizaino srityje (labai svarbu tekstilés pramongje)

* isisavinimo laipsnis (Zinios) tam tikros technologijos

* sugeb¢jimas kurti efektyvia reklama

» sugebé¢jimas greitai pervesti naujus gaminius i§ kirimo stadijos | pramoning gamyba

BSLYV susije su organizacinémis galimybémis

* informaciniy sistemy lygis (labai svarbus vykdant oro transportavimus, automobiliy
nuoma ir t. t)

* sugebéjimas staigiai reaguoti i besikeiciancia rinkos situacija

» didelé patirtis vadybos srityje
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Kiti BSLV

* palankus ivaizdis/kompanijos reputacija

* bendri Zemi kaStai (ne tik gamybiniai)

* palanki vieta (labai svarbi mazmeninei prekybai)
* maloniai bendraujantys ir paslaugiis tarnautojai
* prié¢jimas prie finansiniy rinky

* nuosavi patentai

Saltinis: Thompson, A.A., Strickland, A.J.(1995) Crafting & Implementing Strategy. IRWIN

BSLV yra tie faktoriai, kuriems kompanijos turi skirti ypatinga démesi, tod¢l, kad jie lemia
kompanijos s¢kme (ar nes¢kmg) rinkoje, jos konkurencines galimybes tiesiogiai itakojancias jos
pelninguma [6]. Kiekvienai rinkai budingi skirtingi BSLV, be to jie bégant laikui gali keistis
itakojami pakitimy bendroje rinkos situacijoje. Tie patys autoriai iSskyré pagrindinius BSLV ir
suskirsté juos i tipus: a) BSLV priklausancius nuo technologijos, b) BSLV susij¢ su gamyba, c)
BSLV susij¢ su produkcijos realizacija, d) BSLV susij¢ su marketingu, e) BSLV susij¢ su
profesiniais igiidziais, f) BSLV susij¢ su organizacinémis galimybémis, g) kiti BSLV.

Pagal imonés vidiniy iStekliy teorija imoné turi bti lyderé tarp konkurenty pagal tam tikrus
iSteklius, sugebéjimus ar bazines kompetencijas. Taciau pasenusios technologijos, minimalios
paskutiniy mety investicijos, nutriike¢ technologiniai rySiai tarp anksCiau dirbusiy imoniy daro ju

sugeb¢jimus labai pazeidziamus.
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3. KONKURENCINES STRATEGIJOS FORMAVIMAS INDIVIDUALIUOSE
AUGALININKYSTES UKIUOSE

3.1. ISorinés aplinkos analizé

Atsizvelgiant i gamtines salygas, augaly ir gyvuliy asortimenta, esama tikininkavimo lygi,
tradicijas bei sukaupta patyrima, kiekvienoje teritorijoje yra sava Zemés tkio tvarkymo sistema.
Lietuvoje kaip ir kitose $alyse tikininkavimo salygos labai jvairios. Zemés iikis Lietuvoje laikomas
prioritetine tikio Saka, atliekancia labai svarbia ekonoming, socialing, gamtosauging ir etnokultiiring
funkcija. Zemés dikis taip pat yra tradiciné sritis, joje per paskutinius ketverius metus darbuotojy
skaiCius beveik nekito. Nuo 2000 m. iki 2003 m. tai kilo, tai krito ir dabar Zemé¢s iikyje dirba 17,2
proc. Salies dirbanc¢iuju (10 pav.).

18+

17,51

171

16,51

161

15,51

15

2000 m. 2001 m. 2002 m. 2003 m.

‘ O Darbuotojy Zzemés Gkyje dalis bendrame darbuotojy skaiciuje, %

10 pav. Darbuotoju Zemés tikyje dalies bendrame darbuotojy skaiciuje dinamika, %

Suformuoti visy Lietuvos tkininky konkurencing strategija yra sudétinga, nes konkurencija
Zemés tkyje yra didelé. Statistikos duomenimis veikianciy tikiy skai¢ius — 272111, kuri sudaro
registruoti Gikininky tikiai 53944, Zemés tkio bendrovés ir imonés — 610, o lik¢ tai Seimos tkai
(271501). Todé¢l pasirinkau tik vieno rajono ikininkus. Tai Zemaitijos regiono, TelSiy apskri¢iai
priklausanc¢io Mazeikiy rajono registruoti tkininkai. Pagal 2003 m. statistikos duomenis Siame
rajone registruoty tikininky tkiy yra 1310, tai sudaro 2,43 proc. visy $alies iregistruoty tikininky
tikiy, o dirbanciy Zemes tikyje yra 2259, kurie sudaro 10,4 proc. visy uzZimtyju gyventoju MaZeikiy
rajone.

Remiantis jau nagrinétu M. E. Porter penkiy konkurenciniy jégu modeliu sudarytas
individualiy augalininkystés iikiy konkurenciniy jégu modelis (11 pav.), kurio pagalba atliksiu

konkurencinés aplinkos analizg.
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Konkurentai i$

ES valstybiy
Imonés
tl?‘ll;(l;l;cllsos A 4 Imonés
reikalingas Smulkiis, SUperkancl?s iikyje
medZiagas ir vidutiniai bei pagamm.t.q
suteikian¢ios stambiis iikiai produkcija
paslaugas
Ekologiskai
auginta
produkcija

11 pav. Individualiy augalininkystés tikiy konkurenciniy jégy modelis

Potencialiy  konkurenty, konkurenty i§ Europos Sajungos, grésmé individualiems
augalininkystés tkiams istojus { ES sumaZéjo ar net i viso iSnyko 7 metams, nes pagal Lietuvos
Respublikos Konstitucijos 47 straipsni uZsienieCiams tikininkams yra nustatytas 7 mety
Zemés ukio paskirties Zemés negalés isigyti, jeigu nebus tris paskutinius metus iki Lietuvai istojus i
ES gyvene ir ikininkave Lietuvoje. Sis pereinamais laikotarpis padés Lietuvos tkininkams
apsirtipinti nuosavos Zemes isigijimu ir nebeliks potencialiy konkurenty grésmés.

MaZeikiy rajone jau yra jsikiirgs dany tikininkas, kuris jau tkininkauja ir gyvena Lietuvoje 3
metai, tad jam $is pereinamasis laikotarpis neaktualus. Jis jau yra supirkes net apie 1000 ha Zemés ir
Mazeikiy rajono tikininkai su tokiu stambiu tikiu nebegali konkuruoti, net $io uZsienieio imonés
nebegalima laikyti potencialiu konkurentu, nes su ikurtomis lietuviy ar uZsienieCiy imonémis
tikininkai neturi galimybés konkuruoti. Tokios jmonés, bendroves per daug stambios, palyginus su
individualiais augalininkystés tkiais.

Javu pakaitaly grésmé taip pat jtakoja individualius augalininkés tikius. DidZiausia itaka jiems
daro ekologiniuose tkiuose iSauginta produkcija. Paskutiniais metais vis daugiau Lietuvos tkininky
pradéjo propaguoti ekologiskai auginama produkcija. Tai juos skatina ES iSmoky dydis, kurios uz
ekologing Zemdirbyste, palyginus su tradiciniu biidu tkininkaujanciy tikininky subsidijomis yra 5
kartus didesnés bei pagamintos produkcijos kaina yra didesné ir i§ ekologiskai iSauginto grido
pagamintas ekologiSkas produktas yra brangesnis, nes jis ekologiSkai Svarus produktas. 2004 metais
ekologinés gamybos iikiy buvo uZregistruota visoje Lietuvoje 352, o pereinamojo laikotarpio (3

metai) i ekologing gamyba — 64 tikiai (12 pav.).
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12 pav. Ekologinés gamybos tikiai pagal Lietuvos apskritis, 2004 m.

Tad galima teigti, kad MaZeikiy raj. individualiems augalininkystés tkiams auginamos
ekologiskos produkcijos grésmé néra didelé, nes TelSiy apskritis i§ deSimties yra SeStoje vietoje, o
MaZeikiy raj. ekologinés gamybos tkiy yra 6, tai sudaro 31,5 %, kurie valdo 43 ha Zemés. Bet
imonés gaminancios ir prekiaujancios ekologiskais produktais juos gali atvezti iS kity Lietuvos
apskriciy taip padidindama pakaitaly grésme.

Individualiy augalininkystés tkiu uzauginta produkcija yra gamybinés paskirties produktai,
kuriy vartotojai yra imonés, superkanCios Zemeés ukyje pagaminta produkcija. Pagrindiniai
MaZeikiy rajono dikininky pagamintos produkcijos supirkimo punktai yra Zemaitijos regiono
imonés. Ukininkai savo uZauginta produkcija stengiasi parduoti toms jmonéms, kurios yra
nutolusios nuo ju tikiy maZiausiai, nes produkcijos transportavimo paslaugy kaina priklauso nuo
atstumo. Kuo didesnis atstumas, tuo daugiau reikia mokéti ir kuo daugiau iikininkas moka uz
produkcijos i§veZima tuo daugiau did¢ja pagamintos produkcijos savikaina, kuri maZina grynojo
pelno dydi. Todél individualiy augalininkystés tikiy tkininkai stengiasi pasirinkti optimaliausia
produkcijos iSvezimo varianta, kad biity kuo maZesnés transportavimo paslaugos ir kad supirkimo
punkte biity mokama, kuo didesné produkcijos supirkimo kaina.

Zemaitijos regione yra penki didZiausi griidy supirkimo punktai, kurie igsidéste 100 - 110
kilometry spinduliu nuo MaZeikiy rajono, tai:

1. AB,KRETINGOS GRUDAI*

2. AB ,PLUNGES GRUDAI*

3. AB ,,JONISKIO GRUDAI*

4. UAB,LINAS ir VISA*
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5. UAB,ZVALGUVA”

I produkcijos supirkimo punktus iikininkai i§veZa pagaminta produkta, ja sandéliuoja, laukdami
geriausiy pasitlymy i§ produkcijos supirkimo imoniy. DidZiausia produkcijos kieki Mazeikiy
rajono ikininkais pristato i AB ,Kretingos gridai“ supirkimo punkta. Tai yra stambiausias
supirkimo punktas Zemaitijos regione, bet vartotojuy konkurencija didelé, nes su $iuo supirkimo
punktu bendradarbiauja stambios Lietuvos griidy supirkimo jmonés:

1. UAB,LINAS ir VIZA*

2. UAB ,KESKO AGRO Lietuva*

3. UAB ,, AGROKONCERNAS*

4. AB,LYTAGRA®

5. UAB ,KEMIRA GrowHow*

Sios imonés superka sandéliuojama produkcija i§ tikininky, kurios dalj toliau palieka sandéliuoti
supirkimo punkte i$sinuomotose patalpose, o kita eksportuoja i§ Lietuvos. Sios produkcijos
supirkimo imonés didZiaja dali griduy eksportuoja. Lietuvos rinkai reikiamus produkcijos kiekius
superka patys supirkimo punktai. Ukininkai savo {ikyje pagamintos produkcijos neeksportuoja, nes
konkurencija Siose rinkose didelé ir i i¢jimas salygos sudétingos, kurios reikalauja daug pastangy.
Konkurencija didina ir importuojamy griidy kiekis i Lietuvos rinka ( 13 pav.).

Griidy importas auga ir 2003 metais (lyginant su 2002 m.) padidéjo 1,45 %. Galima teigti, kad
importuojami gridai mazina supirkimo kainas, nes uZpildZius rinka griidy supirkti reikia maZiau ir
norédami tkininkai parduoti produkcijg ja turi parduoti maZesnémis kainomis, nes kitaip nepardave

uzaugintos produkcijos neturés kur sandéliuoti naujo derliaus.
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13 pav. Gridy importas | Lietuva tokst. tony
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Individualiy augalininkystés tkiy tkininkai tiekéjy pagalba apsiriipina reikalingomis Zemeés
dirbimui ir paséliy priezitirai medziagomis bei paslaugomis. Pagrindiniai tiekéjai yra imonés, kurios
platina trasas, chemines medZiagas, sertifikuota sékla bei kura Zemés tkio technikai. Trasas
Lietuvoje gamina tik trys jmonés tai UAB ,,Kemira GrowHow*, UAB ,,Arvi“ ir AB ,,Achema‘, bet
jos pagamintg produkcija Lietuvoje platina daug jmoniy. Dauguma individualiy augalininkystés
tikiy néra sudarg sutarCiy su tiekéjais, nes tiekéjai tarpusavyje konkuruoja norédami kuo daugiau
pritraukti klienty, todél tkininkai pasinaudoja tiekéju konkurencingumu ir pasirenka jam
palankesng medziagy bei paslaugy pardavimo kaina. Tai leidzia fikininkams nejsipareigoti vienam
tiekéjui ir nerizikuoti, kad sudarius sutartj su vienu tiekéju viena kaina, kitas tiekéjas pasitlys jam
mazesng kaing tos pacios produkcijos. Todél individualiy augalininkystés iikiy tikininkai turi
pasirinkimo laisve ir maZesng rizika. Chemines medziagas pas¢liy ir Zemés prieZiiirai Lietuvoje
negamina nei viena imoné. Visa reikalinga produkcija importuoja kelios Lietuvos jmonés, kurios
paskui per tarpininkus platina visiems Lietuvos tikininkams. Esant didelei cheminiy medZziagy, trasu
pasiillai ir alternatyviy tiekéju pasirinkimui, galima pasirinkti ekonomiskai optimaliausia
apsirlipinimo medZiagomis varianta. Ukininkai reikiamomis medZiagomis apsiriipi i§ anksto, nes
Zemés darbus dirba tada, kai gamta leidzia.

Istojus i ES kuras skirtas Zemés tikiui pradétas Zyméti ir ji gali isigyti tik registruoti fikininkai,
kurie veda tkio buhaltering apskaita bei pirkdami daugiau kaip 400 1 turi turéti kurio talpyklas,
iregistruotas Valstybingje Mokesciy inspekcijoje. Kuro be akcizo kiekis priklauso nuo to kiek
tikininkas yra deklaraves Zemés. Kura zemés tkiui MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés
tikiy tikininkai perka tiesiai i§ tiek&jo, tiekéjo kainomis, nes AB ,,MaZeikiy nafta” Lietuvoje yra
vienintel¢ tiekéja, o jos terminalas yra Juodeikiy kaime MazZeikiy rajone. Kainos yra nuolat
didinamos, taciau jos dar néra pasiekusios ES $aliy kainu.

Pries stojant i ES buvo pradéti kelti reikalavimai tikininkams, kad jei Gikininkai norintys gauti
iSmokas uz deklaruotus pasélius i§ ES turi séti tik sertifikuota sékla, bet istojus | ES §is reikalavimas
buvo panaikintas. Individualiy augalininkystés fikiy tikininkai siekia kuo didesniy derlingumy, kuris
priklauso ir nuo sé¢klos. Todé¢l tikininkai kas keli metai atnaujina griiddy seklas tuo tikslu, kad kuo
mazesnis atsélis tuo didesnis derlingumas ir kokybiskesnis produktas, kuris padeda geriau
konkuruoti esamoje rinkoje ir iSlaikyti ar siekti geresniy poziciju. Mazeikiy rajono tkininkai
nuolatos atnaujina sé€kla ir ja perka i§ imoniy UAB ,Dotnuvos projektai“ ir UAB ,,Kemira
GrowHow* ar ju tarpininky, kurios vienintelés visoje Lietuvoje pardavinéja sertifikuota sékla.

Smulkis, vidutiniai bei stambiis individualiis augalininkystés tkiai yra pagrindiniai tarpusavio
tiesioginiai konkurentai, kuriy Lietuvos mastu yra daug. Visuy Sakos konkurenty analiz¢ atlikti
atskirai sudétinga, todel galima i$skirti tokias MaZeikiy rajono strateginiy konkurenty grupes.

e Labai stambis tkininkai (600 ha ir >);
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e Stambus tkininkai (300 — 600 ha);
e Vidutiniai tkininkai (100 — 300 ha);
e Smulkis tkininkai (< 100 ha).

7 emésa Labai stambus ukininkai

lot
plotas 6 Stambiis tikininkai
Didelis

Vidutinis

Smulkus tkininkai

[

Vidutinés Didelés Pajamos

1. | K. Nacys 4. | A. Virkutis 7. | A. Dirkutis 10. | S. Kumpliauskas
2. | J. Kersnauskis | 5. | D. Miliauskiené 8. | A. Tenys 11. | P. Zukauskas
3. | V. Liaugaudas | 6. |S. Siaulys 9. | J. BerZonskis

14 pav. Strateginiy Mazeikiy rajono individualiy augalininkystés tikiy grupiy matrica

Remiantis nagrinéta M.E. Porter strateginiy grupiy matrica sudarytas MaZzeikiy rajono
individualiy augalininkystés tkiy strateginiy tiesioginiy konkurenty grupiy modelis pagal du
kintamuosius: pajamas ir Zemés plota hektarais (14 pav.).

Sis modelis geriausiai iliustruoja situacija rinkoje, skirtingas konkurenty pozicijas. Norint
efektyviau pavaizduoti situacija rinkoje, strateginiy grupiy matricoje pavaizduota vienuolikos
MaZeikiy tikininky pozicijos rinkoje, kuriy pagrindiné ir didZiausia yra vidutiniy tkininky, todél
tiesioginiy konkurenty analize atlikau S.Siaulio @ikininko pavyzdZiu. Matricos pagalba matome, kad
pagrindiniai vidutiniy tkininky konkurentai yra J. Kersnauskis, V. Liaugaudas ir A. Virkutis. O
iikininkas S.Siaulys yra lyderis vidutiniy tikininky grupéje, kurie dirba nuo 100ha iki 300 ha ir juy
metinés pajamos yra vidutinés.

Labai stambiy ukininky grupei priklauso tik vienas iikininkas K. Nacys. Jis dirba apie 600 ha

Zemes, bet jo pajamos tik vidutinés. Tai rodo, kad nors ir dirbdamas didelius Zemés plotus,
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nei¥naudoja visu galimybiy, kad uzdirbty maksimaly pelna. Sios strateginés grupés tkininkas
konkuruoja su vidutiniais tikininkais tik Zemés plotais, tad norédami pasiekti stambiy tkininky
grupg vidutiniams tkininkams pakakty tik padidinti savo dirbamos Zemés plotus.

I stambiy ikininky grupe Mazeikiy rajone patenka tik trys tkininkai. Jie yra stipresni
konkurentai lyginant su labai stambiy tkininky grupe, nes J. Kersnauskis, V. Liaugaudas ir A.
Virkutis dirba maZesnius Zemeés plotus, bet ju pajamos yra didesné nei vidutinés. Pagal gautus
duomenis yra Zinoma, kad Sios grupés tikininkai dirba Zemg ja tausodami ir gerai ripindamiesi, bet
pasiekia maksimalius rezultatus. Sie Gikininkai dirba Zeme taip, kad auginamas pasélis duoty kuo
didesnij derliy, nors Statistikos departamento duomenimis MaZeikiu rajono paséliy derlingumas yra
tik 3,17 t/ha, o Lietuvoje 2003 metais derlingumas buvo 3,12 t/ha, bet Sie tkininkai kulia apie 4,5 —
5 tony i§ vieno hektaro Zemes, derlingumas taip pat priklauso ir nuo kultiiros, kuriag augina
tikininkas. DidZiausi derlingumai yra kvieciy tiek vasariniy tiek Zieminiy (2003 m. Zieminiy kvieciy
derlingumas Lietuvoje 3,6 t/ha, o vasariniy — 3,4 t/ha).

Vidutiniy iikininky strateginiai grupei i§ Mazeikiy rajono geriausiy tkininky vienuoliktuko
priklauso net SeSi individualiy augalininkystés iikiy tkininkai, o jos lyderis — jaunas tkininkas
S.Siaulys. Pagrindinis tkininko konkurencinis pranasumas prie§ kitus vidutinés strateginés
konkurenty grupés narius yra vakarietiSkos naudotos technikos naudojimas Zemés dirbimui ir
paséliy priezitirai. Dauguma tikininky dar dirba Zemg Taryby Sajungos metais pagaminta technika,
nes jos priezidros kaStai yra maZesni nei Europos Sajungoje pagamintos technikos. Ukininkai yra
prisipirke senos rusiskos technikos dideliais kiekiais ir pavyzdZiui dauguma juy dirbdami su vienu
traktoriumi ar kombainu turi dar po viena detaléms. Tai yra vienas pliusas, kad sugedus Zemés iikio
technikai nereikia daug sugaisti laiko ieSkant detaliy, kaip biina tkininkams kuriy technika yra
pagaminta uZsienyje. Taip nutinka ir Gkininkui S. Siauliui, nes sugedus importuotai technikai
detales reikia uzsakyti, nes imoné tokias detales turi parvezti i§ kity Saliy. Bet minusas tiems
tkininkams, kurie dirba su Taryby Sajungos technika yra tas, kad sena technika daZniau genda ir
viska susumavus ir iSanalizavus, gaunasi taip, kad geriau yra dirbti su importine technika, ji reciau
genda, kadangi darbo salygos yra geresnés, kurios tausoja dirbanciojo su $ia technika sveikatg ir
taip greitai nepavargsti, kaip dirbdamas su sena Soviety Sgjungos technika.
pereiti | stambiy tkininky grupg visy pirma turi plésti dirbamos Zemés plotus, nes nuo Zemés ploty
ir kokybisko jos dirbimo priklauso iikininko metinés pajamos. Ukininkai priklausantys stambiy
tikininky grupei, dar néra taip iStobuling savo Zemés tkio technikos parko, todél jiems yra didelé
grésme, kad vidutiniy Gikininky grupés tkininkai pakils | stambiy tkininky grupg ir iSplétg Zemés

plotus gali tapti Sios strateginés grupés lyderiais ir netgi pralenkti.

40



R. Siauliené Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

Remiantis MaZeikiy rajono Zemés tikio skyriaus darbuotojy informacija yra Zinoma, kad dar nei
vienas iikininkas dirbantis augalininkystés tikyje néra pasinaudojg¢s ES strukttiriniais fondais. Taciau
ES struktiiriniy fondy parama Zada dar pasinaudoti ikininkai J. Kersnauskis, A. Virkutis, S.Siaulys
bei J. BerZonskis. A. Virkutis jau yra pradéjes ruosti verslo plana paramai gauti, o kiti dar tik Zada
rasyti paraiSkas ES paramai gauti. Konkurencija tarp individualiy augalininkysté tikiy vis stipréja,
nes vis daugiau tkininky ruoSiasi pasinaudoti ES struktiriniy fondy parama Zemés tkiui. Norint
pasinaudoti parama visy pirma tkis turi atitikti ES keliamus reikalavimus. Todél dauguma tikininky
pradéje ruoSti dokumentus paramai gauti, atsisako, nes galutinio tikslo pasiekimui reikia daug
pastangy, dokumenty tvarkingumo ir Zinoma savy léSy. ES parama daugiausiai pasinaudoja
stambieji tikininkai, kurie dirba didelius Zemés plotus ir gauna didelius pelnus. Kuo didesnis pelnas
tuo didesné¢ tikimybé, kad gausi didele ES parama. Konkuruoti su iikininkais, kurie jau pasinaudojo
ar pasinaudos §ia parama yra sunku, nes atnaujing Zemés tikio technikos parka ir daugiau investave |
naujas Zemés dirbimo technologijas, sumazins gamybos kasStus, tuo didindami savo pelna.

Stambiis ir vidutiniai tikininkai su LZUKT konsultantais nuolat konsultuojasi bei savo tikiuose
atlieka jvairius bandymus. Taip mazina gaminamos produkcijos kastus. O mazi gamybos kastai
leidZia geriau konkuruoti su tiesioginiais savo konkurentais.

Vidutiniy tkininky konkurencingumas didéty jei darbuy pasiskirstymas bty geresnis. Dabar
tikininkai rfipinasi ir Zemés dirbimu, paséliy prieZitra, technikos prieZitira ir remontu, bei dirba
vadybini darba. Daug darby slegia ju pecius, tod¢l norint pasiekti gery rezultaty reikia, kad biity
darby pasiskirstymo. Todél tkininkai stengiasi darbus paskirstyti Seimos nariams. Darby
pasiskirstymas palengvina tikininko darbus jis gali efektyviau dirbti likusius darbus: prizidiréti
pas¢lius, pasiriipinti technikos priezitira. Darby pasiskirstymas aktualus ir efektingas ne tik
pramong¢je ar kitoje srityje, bet ir Zemés iikyje, nes tkininkai pleiantys savo Zemés plotus turi
didinti, ne tik darbininky, bet ir administracini darba dirbanciu darbuotoju skaiciy. Vidutiniy
tkininky Gkiuose efektyvus darby pasiskirstymas stiprina patj tiki ir kelia jo efektyvuma.

Paskuting strateginiy tikiy grupei priklauso smulkiis itkininkai, kuriy dirbamos Zemés plotai yra
maZesni nei 100 hektary. Su S$iais tkininkais néra sunku konkuruoti, nes istojus i ES jiems
(smulkiems tkininkams) pasidaré sunkiau konkuruoti Zemés wikyje, nes ES daugiau remia stambius
tikius ir smulkiems @ikininkams gauti parama per struktiirinius fondus yra sudétinga ir nepelninga.
Todé¢l dauguma smulkiy tkininky atsisako Zemés tikio, kadangi darosi sudétinga konkuruoti su
stambiais wikininkais. Sie Gikininkai atsisake dirbti Zemg palieka galimybes pléstis stambesniems nei
jie tkininkams. Tod¢l Sia galimybe naudojasi visi vidutiniai ir stambis @ikininkai, norédami plésti
savo dirbamos Zemés plotus. ES ,Zlugdydama*“ smulkius tikininkus stiprina konkurencija tarp

stambiy ir vidutiniy individualiy augalininkystés tikiu.
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Atlikus MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés tkiy iSorinés aplinkos analiz¢ galima
teigti, kad didZiausia konkurencija yra tarp vidutiniy tikininky. Potencialiy konkurenty grésmés néra
ateinancius septynerius metus, nes juy isitvirtinimo Lietuvoje galimybes apribojo vyriausybé. Taciau
pakaitaly grésmé auga, rinkoje didéjant ekologisky produkty pasitilai. Pagrindiniai Mazeikiy rajono
individualiy augalininkystés tikiy tiekéjai — visos jmonés veikian¢ios aréiausiai Zemaitijos regiono.

Pagrindiniai vartotojai yra penki stambiausi Zemaitijos regiono supirkimo punktai.

3.2. Vidutiniy individualiy augalininkystés iikiy SWOT analizé

SWOT analizé¢ (4 lentel¢) placiai naudojama nustatant jmonés pranasumus, trikumus,
galimybes ir grésmes, taip pat strategija, pateikiancia geriausia ju derinima. Pagristas imongés
pranasSumy ir trukumuy derinimas su esamomis grésmémis ir galimybémis yra strategijos

formulavimo pagrindas. Sis metodas padeda geriau isivaizduoti imonés strateging situacija.

4 lentelé
Vidutiniy augalininkystés ukiy SWOT analizé
PRIVALUMAI TRUKUMAI

1. Nemazi dirbami Zemés plotai; 1. Néra aiskios strategijos;
2.Naujy Zemés dirbimo technologijy diegimas 2. Silpnas vadybinis darbas;

ukyje; 3. Neatliekama rinkos analizé;
3. Turi bitinus sertifikatus, atitinkancius ES 4.7ema produkcijos supirkimo kaina;

direktyvas; 5.Brangus individualus griidy transportavimas;
4. Konsultacijos visais Zemés tikio klausimais su 6. Darbuotojy stoka su gerais techniniais

LZUKT konsultantais; iglidziais;
5.Nemazas vartotojy ratas Salies mastu; 7.Zemés melioracijos jrengimy nusidévéjimas.
6. Lankstus prisitaikymas prie vartotojy poreikiy;
7. Turi modernias griidy dZiovinimo ir

sandéliavimo patalpas;
8. Ukyje visi $eimos nariai dirba organizuotai.

GALIMYBES GRESMES

1. Plésti dirbamos Zemeés plotus ir tapti stambiy 1.Potencialis  konkurentai  turi  didesnes

ukininky strateginés grupés nariu; galimybes didinant dirbamos Zemés plotus;
2. Gauti parama i$ ES struktiiriniy fondy naujos 2.Valdzios jtaka Zemés tkiui;

technikos isigijimui; 3.Sezoniskumo jtaka produkcijos kiekiui ir
3. Pastatyti ir modernizuoti daugiau patalpy, kokybei;

susijusiy su griidy sandéliavimu. 4.Didéjantys reikalavimai produkcijos kokybei;

5.Dideli gamybos kastai;
6.Ekologisky produkty paklausos — pasiilos
didéjimas.

IS pateikty vidutiniy individualiy augalininkystés tikiy privalumy bitina iSskirti Siy dkiy

nemazus dirbamus Zemés plotus. Pagal tikio apimti galime teigti apie jo ekonomini stabiluma,
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pajéguma. Nuolat didéjancios dirbamos Zemes apimtys didina uZauginamos produkcijos kiekius tuo
paciu auga ir pelnas. Trukstama arba reikalinga Zeme¢ galima nuomotis. Be to, gautos iSmokos uz
deklaruotus dirbamos Zemés plotus atveria galimybes juos naudingai investuoti, pavyzdZiui, i
naujos Zemés ikio technikos isigijima ir naujy pazangiy technologiju diegima. Be to, norint
konkurencingai ir tikslingai dirbti reikia atitikti Zemeés ikiams reikalingus sertifikatus bei
nenukrypti nuo ES direktyvy. Dideli indéli pelningam tikininkavimui daro Lietuvos Zemés tikio
konsultavimo tarnybos konsultantai. Jie teikia informacijg apie Zemés iwikio technika, sertifikuotas
séklas, matuoja pasélius, jvertina Zemés derlinguma ir pasiiilo tinkamiausia fikininkavimo varianta
biitent tam tkiui, naujos agronominés Zinios bei bendradarbiavimas su uZsienio iikininkais padeda
greifiau naujienas paversti realybe. Be to, rengiami seminarai bei konferencijos padeda lengviau
isivaizduoti Gikininky norima turéti Gikio modeli. Pelninga vidutiniy individualiy augalininkystés
ikiy gyvavima uZtikrina vartotojai, kurie yra augalininkystés produkcijos pirkéjai. Kiekvienas tikis
turi pilng pasirinkimo teis¢ realizuojant savo produkcijg. Priklausomai nuo supirkimo kainy,
transportavimo atstumy bei sandéliavimo galimybiy, tikininkas jvertina situacija ir pasirenka jam
priimtinausia supirkimo punkta. Zemaitijos regione prie pagrindiniu javy supirkimo punkty
priskiriama net keturi. Supirkimo — pardavimo sutartys su vartotojais yra sudaromos tik pristacius
pirma produkcijos kieki i supirkimo punkta. Sudarant supirkimo-pardavimo sutartis su supirkimo
imonémis siekiant abipusio sutarimo, nustatomos sutarties salygos: supirkimo kainos, galimi
supirkti kiekiai per reikiama laikotarpj ir, Zinoma, apibréziami atsiskaitymo periodai su Zaliavos
tiekeéjais. Siekiant gauti kuo didesni pelna auginant javus, biitina modernizuoti ir tobulinanti griidy
dZiovinimo ir sandéliavimo patalpas. Gridy dZiovinimo ir sandéliavimo patalpos naudingos tada,
kai griidy supirkéjai rudeni, nukilus javus, sumazina supirkimo kainas. Ukininkai, neturintys Siy
sande¢liy, priversti gridus parduoti minimaliomis kainomis, kai tuo tarpu kiti, gali sulaukti aukSty
produkcijos supirkimo kainy ir ja realizuoti, taip padidindami sau pelna. Vidutiniuose
individualiuose augalininkystés tikiuose pagrindiniai dirbantys Zmonés yra Seimos nariai. Ju darbas
pakankamai efektyviai organizuotas, be to nereikalauja didesnés darbo jégos, kas didina gamybos
kaStus.

Be privalumy individualiuose augalininkystés fikiuose neiSvengiamai rasime ir trakumy. Kaip
pati pagrindinj trikuma ir turintj lemiamos svarbos, ivardijamas aiskios strategijos nebuvimas
iikyje. Pagrindiniy klausimy ir tiksly iSkélimas bei galimy atsakymuy, sprendimu radimas kuria
imonés strategijos plang ir uztikrina tikininkavimo efektyvuma. Silpnas vadybinis darbas taip pat
neigiamai veikia tkio konkurencinguma rinkoje. Vadybiniy Ziniy iSmanymas ir pritaikymas
menkina @ikio lygi ir varda. Be visa ko, nevisada tkiy savininkai susipranta atlikti iSsamig rinkos
analize. Zinant pasiiilos ir paklausos santyki, padarius i$vadas, lengviau orientuotis priimant tam

tikrus tkininkavimo sprendimus. Deja, nedaugelis tkininky ryZtasi patys tyrinéti rinka, o samdytis
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ekonomistus nevisi i§gali. Be jau minéty trikumy, kuriant vidutinius individualius augalininkystés
tikius ir uZsiimant javy auginimu iSkyla problema dél mazy gridy supirkimo punkty sitlomy kainy.
O jei dar javus reikia pristatyti pa¢iam tkininkui, tai yra ganétinai sunku padaryti dél neturimos
transportavimo technikos, be to dideli degaly kastai. Tik nedaugelis javy supirkimo punkty patys
pasiima Zaliava i§ tkininky.

Prie vidutiniy individualiy augalininkysté iikio trikumy priskiriama ir darbo jégos stoka,
pasizymincios gerais techniniais jgidziais. O naujiems, nekvalifikuotiems Zmonéms apmokyti
reikty daug laiko sanaudy ir pastangy.

I§ trikumy galétume dar paminéti Zemés melioracijos {renginiy nusidévéjima, kuriuos biitina
restauruoti. Seni melioracijos irenginiai nebeefektyviai veikia, kai kur netgi suged¢ nebeveikia,
kitus reikia naujai tiesti. Pavasariais ir rudenj, kai reikia séti, negalima jvaZiuoti i dirvas, nes
tirpstanio sniego vanduo nespéja nubégti ir stovi laukuose taip iSgadindamas ar visai
sunaikindamas paséli. Susikaupgs vanduo tik apsunkina Zemés iikio darbus: paseliy plotai néra
maksimaliai iSnaudojami, o lietingi sezonai dar labiau iSplecia nedarbingumo zonas.

Be privalumy ir trikumy SWOT analizéje i$skiriamos ir galimybés. Viena i§ pagrindiniy ir
daugiausia perspektyvos turinti galimybé vidutiniams individualiems augalininkystés tikiams biity -
plésti dirbamos (nuosavos ir nuomojamos) Zemés plotus ir i§ vidutiniy Gikininky grety pereiti prie
stambiy tkininky strateginés grupés.

Pleciant darbo apimtis, didinant apyvarta, atsiranda galimybé pasinaudoti ES struktiiriniy fondy
léSomis. Surengus konkursa reikalingai Zemés tkio technikai isigyti, tikslinga panaudoti gautus
pinigus. Taip prapleciant tikininko @ikio galimybiy rata. Didéjant gamybos apimtims ir produkcijos
kiekiams gali pritriikti vietos visai Zaliavai laikyti. Todé¢l biitina numatyti ir tokias problemas bei ju
sprendimo biidus. Cia taip pat padéty ES struktiriniy fondy léSos. Tai tikrai didelé galimybé
suteikta Gikininkams, todél biitina ja pasinaudoti.

SWOT analizéje numatytos ir tam tikry grésmiy tikimybeés. Lyginant vidutiniy individualiy
augalininkystés ikiy tkininkus su potencialiais uZsienio konkurentais, pastaryju ekonominés-
piniginés galimybés yra kur kas didesnés isigyjant dirbamos Zemés plotus nei lietuviy. Tai
didziausia grésmé Lietuvai, ypac kai tapo ES naria. Ne ka maZesne grésme galime jvardinti ir misy
Lietuvos valdZios daromg jtaka Zemdirbiams. Kiekvienais metais nors ir nepastebimai daromos
reformos Zemés tkyje, priilmami nauji Zemés tikio istatymai ir isakymai trikdo pastovy tikininky
darba. Sunku numatyti kaip dar gali keistis tvarka Lietuvos Zemés tkyje, kokia linkme bus
vykdoma agrariné politika.

Pati tikriausia grésmé javy augintojams biity sezono ijtaka griidy kiekiui ir, Zinoma, kokybei.
Esant lietingai vasarai galimi nuostoliai, dél nenukulty javy likusiy tiesiai ant paséliy. Siu grady

kokybé Zymiai suprastéja, dél didelio drégnumo bei kity kokybiniy rodikliy nukrypimy. Tokiy javy
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maistin¢ verté pasidaro menka. Dél Siy veiksniy griidai vos tik atitinka paSariniams griidams
keliamus reikalavimus. PaSariniai gridai superkami pigiau nei maistiniai, o neatitinkantys
kokybiniy rodikliy, ju kaina dar labiau krenta arba tokia produkcija visai nesuperkama ir nuraSoma i
nuostolius. [stojusiems | ES, pagal ES direktyvas reikalavimai dar did¢ja. Didéjant reikalavimams
tikininkai suinteresuoti ju laikytis, uZzsitikrindami produkcijos auginima ir vieta rinkoje. Biitent dél
to ir did¢ja gamybos kastai.

Dar viena numatoma ir visai reali grésme gali biiti ekologisky produkty gamyba. Didéjant
aplinkos uZterStumui bei naudojant daug cheminiy medziagy vis daugiau atsiranda alerginiy
susirgimy. Biitent tai ir skatina Zmones ieSkoti ir pirkti produkty uzZauginty be cheminiy preparaty ir
neturin€iy sudétyje sunkiyjy metaly. Todel su metais pastebima ekologiSkai Svariy produkty
paklausos dinamika, skatinanti ir pasitilos did¢jima.

Apibendrinant SWOT analizg, i§ pagrindiniy vidutiniy individualiy augalininkystés tkiy
privalumy iSskirtume nemaZus dirbamos Zemés plotus, naujuy technologiju diegima, kas uZtikring
konkurencinguma. DidZiausi individualiy augalininkystés iikiy trikumai — silpnas vadybinis darbas
ir aiSkios strategijos neturéjimas. Taciau be privalumy ir trikumy izZvelgiamos ir galimybés —
parama i§ ES struktiriniy fondy technikos isigijimui ir paséliy plétrai. UZsiimant Gikine veikla
neiSvengiama grésmé iskyla i§ potencialiy konkurenty, kurie kelia pavoju silpnesnes ir menkesnes

pajégas turintiems individualiems augalininkystés fikiams.

3.3. Individualiy augalininkystés iikiy vidaus profilio analizé

Kitas organizacijos vidinés buklés jvertinimo metodas - vidinio profilio analizé,
iSskirianti keturias sritis - marketingo iSteklius, organizacinius bei techninius, finansy iSteklius ir
darbo iSteklius.

Marketingo istekliy jvertinimas. Mazeikiy rajono individualiy augalininkystés tkiy
pagrindiné kryptis yra javy (Zieminiy ir vasariniy kvie¢iy, mieZiy), rapsu bei Zirniy auginimas. Ukio
subjektai susiduria su atkaklia konkurencija augalininkystés srityje. Lietuvai tapus ES nare,
Lietuvos griidy rinkos reguliavimas kasmet artinamas prie tokio pat rinkos reguliavimo, koks dabar
taikomas ES Salyse:

e Griidy pardavimas Intervencinei agentirai, taikant intervencines kainas ir privaty
saugojima;
e Tiesioginés iSmokos;

e Importo — eksporto reguliavimo priemonés.
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2001 metais ES intervenciniy griidy kainos buvo 350 Lt/t (101,31 EUR/t). Lietuvoje I ir II
klasés kvie¢iy — 410 Lt/t, I klasés rugiy — 350 Lt/t. KvieCiy intervenciné kaina ES buvo apie 15 %

mazesné negu Lietuvos (15 pav.).

kvieciai rugiai mieziai zirniai rapsas

|@2000 m. @2001 m. @2002 m. 02003 m.

15 pav. Augalininkystés produkcijos supirkimo kainos, Lt/t

Per paskutinius tris metus Mazeikiy rajono individualiy augalininkystés tikiy griidy derliaus
kiekiai did¢jo ir daugiausiai pakilo ir sudaré 2,17 % 2003 m. viso grudy derliaus atzvilgiu. Kur
2001 ir 2002 metais sudaré atitinkamai tik 0,69 % ir 0,89 % .

Produkcijos pardavimo pagrindiné rinka, kurioje konkuruoja ir MazZeikiy rajono individualiy
augalininkystés tikiy tkininkai yra Lietuvos rinka, nes iikio subjektai néra pajégiis konkuruoti
uzsienio rinkoje. leiti i Sia rinka yra sudétinga. Visuy pirma reikia uzauginti didelius produkcijos
kiekius, o antra - produkcija turi biiti vienos kokybés, tre€ia — Si produkcija turi biiti vienoje vietoje.
Todél i§ Tkininku supirkta vienos kokybés ir riSies produkcija eksportuoja imonés uzsiimancios
griidy eksportu. Per paskutinius keturis metus griidy eksporto apimtys tai kilo, tai krito (16 pav.).

2001 metai uzsienie¢iams buvo nederlindi metai ir uZsienio rinka nebuvo pilnai uzpildyta. Nors
tais metais vidutinis grudy derlingumas Lietuvoje tesieke tik 2,39 tonos i§ hektaro ir derliaus kiekis
buvo mazas, Lietuvos griidy eksportuotai stengési uzZpildyti iSaugusia paklausa keldami Lietuvos

konkurencingumo lygi.
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O Eksportas, i$ viso B Eksportas, | ES Salis

16 pav. Griudy eksporto dinamika per 2000 -2003 m.

Individualiy augalininkystés tikiy tkininkai neskiria 1éSy rinkos tyrimams. Visai neanalizuoja
konkurenty, neatlieka ju veiksniy analizés. Taciau siekdami igyti konkurencinj pranasuma vidaus
rinkoje, biitina sekti konkurenty veiksmus, rinkti apie juos informacija, ja analizuoti ir panaudoti
formuojant strategija.

Produkcija. Mazeikiy rajono individualiy augalininkystés tikiy pagrindiné auginama produkcija
- gridinés kultdros, tai kviediai, mieZiai, rapsas bei Zirniai. Si produkcija Zemés ikyje yra
riSiuojama:

Pagal sé¢jimo laika (kvieciai, mieZiai ir rapsas):
— Vasariniai;

— Zieminial.

Pagal maisting verte:

o maistiniai, I ir IT klasés paSariniai
Kvieciai T
Zirniai mi€zial

paSariniai salvkliniai

Derlingiausi ir kokybiSkiausi yra Zieminiai kvie€iai, kuriy paséliy plotai paskutiniais (2003-

2004) metais padidéjo 3,15 %, o vasariniy kvie€iy — sumazéjo 3,38 % ( 17 pav.).
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Vasariniy kvieciy paséliai, ha 10062
2004
Zieminiy kviegiy paséliai, ha 8934
Vasariniy kvieCiy paséliai, ha 10415
2003 .
Zieminiy kvieCiy paséliai, ha 8661

17 pav. Vasariniy bei Zieminiy kvieciy paséliy ploty kaita, ha

Individualiy augalininkystés tkiuy tkininkai siekdami vykdyti subalansuota Zemdirbystés
sistema, produkcija augina sé¢jomainose, tai kai iikio subjektai tame paciame Zemés sklype neaugina
tos pacios griidinés kultiiros du metus i§ eilés. Nuo prieSsélio priklauso produkcijos derlingumas,
kuris yra vienas i§ pagrindiniy veiksniy konkurencinéje kovoje su tiesioginiais konkurentais.
Vykdant subalansuota Zemdirbystés sistema, maisto medziagy, augaly apsaugos priemoniy ir kt.
Naudojama tik tiek, kiek biitina planuotai Zemés tikio produkcijai gauti.

Séjomaininiai planai yra sudaromi ir tikslinami konsultuojantis su LZUKT konsultantais
kiekvienais metais, taciau juos daZznai koreguoja rinka, tod¢l tenka javus atsméliuoti. Siekiant
sumazinti maisto medziagy nuostolius, visuose tkiuose, turinCiuose daugiau kaip 15 ha dirbamos
Zemés, 50 proc. ploto turéty buti uZzimta Ziemojanciy paséliu. To siekdami iikininkai planuoja
kasmet didinti Ziemojan¢iy augaly plotus. Ukio subjektai, siekdami pagerinti Zemés kokybe, didina
ir ankStiniy javy plotus. Ukininkai kasmet palieka piidymuoti apie 10 % viso Zemés ploto, kuriame
planuojamos tarpinés kultiiros Zemés struktiiros pagerinimui. Trasy poreikiai planuojami
atsizvelgiant { reikalingy maisto medZiagy kieki planuojamam derliui gauti bei Zemés dirvoZemio
kokybiskumo. Kiekvienas tikio subjektas tr¢Simo plang susidaro individuliai.

MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés tkiy tikininkai paskutiniais metais stengiasi
mazinti kintamas produkcijos iSlaidas, didindami nuosavos Zemés plotus, nes Zemés nuomos
mokestis yra iskai¢iuojamas | gaminamos produkcijos savikaina. Nuosavos zZemés ploty didéjimas
taip pat dindina tiesioginiy augalininkystés tikiy konkurencija, nes maZzéja galimybeés tkininky
plétrai bei pelno didéjimui.

Reklama. Individualiy augalininkystés fikiy tikininkai reklamai neskiria 1éSy. Néra tikslinga, nes

produkcijos kaina nuo reklamos nepriklaus. Ukio subjektai pagaminta produkcija parduoda

48



R. Siauliené Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

stambioms imonéms, o ne individualiems vartotojams. Griidy supirkimo jmonés ir punktai moka
didesng kaina ir superka visg tikininky uzauginta produkcija, kur individualiis vartotojai nori isigyti
mazus produkcijos kiekius uz Zema kaina.

Kaina. Individualiy augalininkystés tkiuose uzaugintos produkcijos pardavimo kaing itakoja
rinka. Ukininky pelna jtakoja, prikultos produkcijos kiekis, mety laikai Zinoma ir kaina, bet
pardavimo kaina néra pagrindinis konkurencingumo veiksnys tarp individualiy augalininkystés
tkiy.

Organizaciniai ir techniniai iStekliai. Mazeikiy rajonas yra Siaurés vakary Lietuvoje, prie
Ventos upés. Siauréje ribojasi su Latvijos Respublika. Rajona kerta svarbios geleZinkelio linijos:
Liepoja — Siauliai — Kaunas — Vilnius bei Ryga — MaZeikiai — Klaipéda. Iki Klaipédos uosto yra 110
km, iki Rygos uosto ir oro uosto 150 km. Iki pagrindiniy griidy supirkimo punkty yra 110 — 120 km
atstumas, o pagrindinis kuro tieké¢jas Lietuvoje yra Mazeikiy nafta, kuri veikia biitent MaZeikiy
rajone. Zemés iikio naudmeny na$umo balas yra — 38,30, kuris parodo dirvozemiy nasuma ir
tinkamuma jvairioms kultiiroms auginti. Taigi individualdis augalininkystés tikiai yra labai geroje
strategingje vietoje prie pagrindiniy geleZinkelio linijy ir kuro tiekéjo.

Technologija. Skirtinguose individualiuose augalininkystés tkiuose naudojamos skirtingos
auginimo technologijos, tod¢l javy derlingumas bei griidy gamybos kasStai svyruoja priklausomai
nuo auginimo technologijos ir dirvoZzemio kokybés. Placiai naudojamos produkcijos auginimo
technologijos augalininkystés tikiuose yra trys:

1. Tradicing, kuria sudaro Sie pagrindiniai etapai:

— Zemés arimas (rudenj);
— Lyginimas (rudenj ar pavasarj);
— Kultivavimas (rudeni ar pavasary);
— Trasy barstymas (rudeni ar pavasari);
— Kultivavimas (rudeni ar pavasary);
— Séja / séja su lokaliniu tr¢Simu (rudeni ar pavasary);
— Paséliy priezitira (nuo pavasario iki derliaus nuémimo vasara);
— Derliaus nuémimas (vasara);
2. Beariminé. Ji susideda i$ tokiy etapy:
— Zemés skutimas (rudenj ar pavasari);
— Séja ir lokalinis tr¢Simas (rudenj ar pavasary);
— Paséliy priezitira (nuo pavasario iki derliaus nuémimo vasara);
— Derliaus nuémimas (vasara);

3. Tiesioging s¢ja, kuri apima Siuos pagrindinius etapus:
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— Séja ir lokalinis tr¢Simas tiesiai { raziena (rudenij ar pavasari);
— Paséliy priezitira (nuo pavasario iki derliaus nuémimo vasara);
— Derliaus nuémimas (vasarg);

MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés tikiy tkininkai daugiausiai naudoja tradicing
produkcijos auginimo technologija, nes kitos technologijos reikalauja naujos modernizuotos
technikos ir nauju technologiju pritaikymo augalininkystés tikyje. Taciau fikininkai A.Virkutis bei
S. Siaulys naudoja minimalig tradicing produkcijos auginimo technologija, kurioje atsisakyta triju
etapy: kultivavimo, trasy barstymo ir vél kultivavimo, todél, kad tkininkai isigijo raZienines
s¢jamasias su lokaliniu treSimu. Tai reiskia, kad nebereikia prieS sé€ja barstyti trasy ir ju iterpti |
dirva.

Ukininkai norédami stiprinti savo konkurencinj prana$uma prie$ tiesioginius savo konkurentus
turi pastoviai dométis naujomis Zemés dirbimo bei paséliy prieZitiros technologijomis ir stengtis jas
pritaikyti savame tikyje. Dabar sparciai populiaréja beariminé produkcijos auginimo technologija,
nes $ios technologijos taikymas sumazina gamybos kaStus ir didina gaunamas pajamas. Nuo
produkcijos auginimo technologijos priklauso tkininky uZaugintos produkcijos savikaina, kuri
itakoja gaunamas tkio subjekto pajamas.

Kokybés kontrolé. Nuo griidy s¢jos iki derliaus nuémimo tkininkai nuolat konsultuojasi su
LZUKT konsultantais. Sie konsultantai periodikai lankosi konkusltuojamuose augalininkystés
tikiuose. Su ukio savininkais apZilri pasélius ir pataria, kaip juos toliau priZidréti, kad pasiekti
geriausiy rezultaty. Galutinio gaunamo derliaus kokybé priklauso nuo $iy pagrindiniy faktoriy:

— Klimatiniy salygy augimo metu;
— Naudojamo trasy kiekio ir sudéties;
— Naudojamy cheminiy medZiagy pries javy ligas ir kenkeéjus.

UZ paséliy bei gautos produkcijos kokybe yra atsakingi patys tkininkai, kurie gali itakoti tik
traSy ir cheminiy medZiagy naudojimui, bet klimatinés salygos nuo juy nepriklauso ir patys
tikininkai, kad ir kaip noréty oro salygu reguliuoti negali.

Gamybiniai pajégumai. Griudy tikis, remiantis Lietuvos Zemés tkio ir kaimo plétros 2000-2006
metams programa, pripazintas viena i§ prioritetiniy Zemés ikio Saky. Lietuvos rajonuy
dirvoZemiuose, pritaikius paZangias technologijas, galima iSauginti gausius 5 - 7 t/ha grudiniy
kultiry derlius. Sio tikslo siekimui individualiis augalininkystés ikiai, turi turéti griidy auginimo,
derliaus nuémimo, gridy dZiovinimo bei valymo technika ir galimybe gridus sandéliuvoti iki
palankiausios situacijos rinkoje. Visy MaZeikiy rajono individualiy augalininkystés tikiy technikos
parkas panasus, kurj sudaro: traktoriai, kombainai, traktorinés priekabos, pliigai, kultivatoriai,
lygintuvai, séjamosios, barstytuvai, purkStuvai ir kita smulki technika. Taciau kiekvienas tikininkas
naudoja skirtingg produkcijos auginimo technologija, todél ko reikia vienam tikiui nereikia kitam.

50



R. Siauliené Individualiy augalininkystés iikiy konkurencinés strategijos formavimas

Pagrindiné technika MaZeikiy rajono ikininky tkiuose yra susidévéjusi ir pasenusi. Stambiy
tikininky tkiuose vyrauja galingi vir§ 100 arklio galios traktoriai ir jiems skirti Zemés dirbimo
padargai, nes juy dirbami Zemés plotai 2 kartus didesni nei vidutiniy tikininky tikiuose. O vidutiniy
iikiy tkininkai dirba su silpnesnio galingumo technika, daugumos tokiy tkiy Mazeikiy rajone
traktoriai yra iki 100 arklio galios. Smulkiis Gikininkai turi mazesnij technikos parkg Zemés dirbimui
nei vidutiniai tkininkai arba nepilna, kai kuriuos padargus ar technika smulkiis tkininkai
nuomojasi. Taigi Mazeikiy rajono ikininkai, kurie neturi tvarkingos naujos technikos ir visy
padargy skirty Zemés dirbimui bei pasé¢liy priezitirai, turi mazesni konkurencini pranaSuma negu
stambiis individualiy augalininkystés ukiy tkininkai, nes ju technikos parkas yra nuolatos
tobulinamas bei atnaujinamas.

Mechanizuotas griidy sandé¢lys ir didelés talpos bei nasi dZiovykla yra dar vienas stambiy ir
vidutiniy tkininky pranaSumas prie§ smulkius individualius augalininkystés tikius.

Ukininkai norédami padidinti gaminamos produkcijos kiekius turéty investuoti { naujas
produkcijos auginimo technologijas, 1 technikos parko atnaujinima bei dziovykly ir sandéliy
tobulinima ar naujy statyba.

Stambiy bei vidutiniy tkiy tkininkai A. Virkutis, S. giaulys bei J. Kersnauskis jau ruosia
paraiSkas ES paramai gauti su tikslu ja panaudoti Zemés tkio technikos parko tebilimui ir dZiovykly
statybai. Sis Zingsnis dar labiau sustiprins stambius bei vidutinius tkininkus ir smulkiems
individualiy augalininkystés tkiy tikininkams bus vis sunkiau konkuruoti.

Darbo istekliai. Individualiuose augalininkystés tikiuose pagrindiniai darbininkai yra dikininkas
ir jo Seimos nariais. Smulkiis tikininkai dirbdami iki 100 ha Zemés visus darbus atlieka patys su
Seimos pagalba. Taciau vidutiniy ir stambiy tkiy Gkininkai jdarbina savuose tikiuose vidutiniskai po
4 zmones. Daugiausia darbo jégos reikia sé¢jos ir derliaus nuémimo metu, tod¢l tuo metu tikininkai

pasisamdo daugiau darbininky (18 pav.).

Ukyje dirbantys Zmonés

A\ 4

UKININKAS
\ 4 v
Seimos nariai Darbininkai
Pastoviai dirbantvs | sezono metu dirbantvs

18 pav. Dirbantieji individualiuose augalininkystés tikiuose
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Pastoviai dirbantys darbininkai tikyje dirba iStisus metus darbo valandomis. O sezono metu
tikininky tkiuose padaugéja darby, todél reikalingi papildomi darbininkai. Visi tkyje dirbantys
darbininkai samdomi remiantis Lietuvos Respublikos darbo istatymu. Taciau istojus i ES
tikininkams vis sunkiau yra susirasti gerai savo darba iSmanancios ir kvalifikuotos darbo jégos. Su
Zemés Uikio technika bei jos padargais reikia sugebéti dirbti. Ukininkai samdydami darbininkus visy
pirma zidiri ne i iSsilavinima, o { Zmogaus sugeb¢jimus. Nes dauguma kaimo Zmoniy iSsilavinimo
neturi, bet moka dribti Zemés ukio technika. Darby pasiskirstymas iikiuose yra individualus,
priklausot nuo to kokia tkininkas naudoja pas¢liy auginimo technologija bei nuo oro salygu.
Zinoma jei oras nepalankus Zemés ikio darbai dirbami spartesniu tempu. Individualiy
augalininkystés tkiy savininkai pastoviems darbuotojams moka atlyginima pagal darbo sutarti
kiekviena ménesi. O sezono metu dirbanciu darbininky atlyginimas priklauso nuo isdirbty valandy
kiekio. Uzdarbio dydi dar reguliuoja: darbo salygy kenksmingumas, virSvalandinis darbas bei
darbas Svenciy ir poilsio dienomis.

Individualiy augalininkystés tkiy tikininkai isigij¢ naujos technikos savo darbininkus apmoko
patys. Norédami iSlaikyti gerai dirbancius saziningus bei atsakingus darbuotojus organizuoja
paskatinimo priemones: priedus prie atlyginimo uz gerai atlikta darba.

Ivertinus vidinius individualiy augalininkystés tikiy iSteklius matyti, kad didZiausi pranasumai,
kuriais galima bty gristi Gikininky konkuravimo strategija tai — gera stambiy ir smulkiy @ikininky
auginamos produkcijos kokyb¢, gera strateginé tikiy vieta, tikyje naudojamy produkcijos auginimo
technologiju ivairové bei produkcijos kokybés kontrolé. DidZiausias trikumas — menkas rinkos
paZinimas ir doméjimasis tiesioginiy konkurenty veikla. Prie neZymiy truikumy galima priskirti tik
darbininky kvalifikacijos tinkamumga. NeZymiis pranaSumai — tai gamybiniai pajégumai, bei

darbuotojy skaicius, kuo tikininkas turi daugiau Zemes tuo jam reikia daugiau darbininky (5 lentelé).

5 lentelé
Individualiy augalininkystés tikiy pranasumy suvestiné

Didelis
pranasumas

NezZymus
pranasumas

Neutralu

NezZymus
triikkumas

Didelis
triikkumas

MARKETINGO ISTEKLIAI

Rinkos pazinimas

A

Produkcija

Reklama

Kaina

ORGANIZACINIAI IR
TECHNINIAI ISTEKLIAI

Vieta

Technologija

Gamybiniai pajégumai

Kokybés kontrolé

DARBO ISTEKLIAI

Darbuotojy skaiius

Kvalifikacijos tinkamumas

Darbo apmokéjimo sistema
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Svarbu suprasti kaip vidiniai iStekliai susij¢ su tkio subjekty galimybémis konkuruoti ateityje ir
siekti ilgalaikiy tiksly. Paprastai nepakanka vien tik marketingo, organizaciniy — techniniy ir darbo
iStekliy ivertinimo, bet bitina nustatyti, kaip dabartiné individualiy augalininkystés @ikiy pozicija
leis jiems siekti sekmeés ateityje.

Visy nagrinéty Mazeikiy rajono individualiy augalininkystés tkiuy didZiausi pranasumai pries§
tiesioginius konkurentus yra produkcija, jos kokybé bei strateginé vieta rinkoje. Produkcijos
kokybés ger¢jimui jtakos daro vienas i§ techniniy augalininkystés tikiy iStekliy — produkcijos
auginimo technologija. Sie prana§umai yra pagrindas siekiant individualiy augalininkystés tikiy

plétimosi ir esamy pozicijy iSsaugojimo konkurencingje kovoje.

3.4. Vidutiniy individualiy augalininkystés tikiy konkurencinés strategijos formavimo

metodikos elementai

Atlikus literattiros analiz¢ konkurencings strategijos formavimo klausimais bei remiantis tyrimo
rezultatais parengti konkurencinés strategijos formavimo metodikos elementai (19 pav.).

ISorinés aplinkos ir vidiniy veiksniy analizés metu nustaCiau, kad stipriausia konkurencini
pranasumg individualiis augalininkystés tkiai gali jgyti stiprindami jau turimas pozicijas iSorinéje
aplinkoje, kuri pasiZymi tokiomis savybémis:

= Rinkoje yra klitic¢iy lengvai patekti naujiems konkurentams;

= Individual@is augalininkystés tkiai turi ribotas galimybes daryti itaka ir veikti rinka
sau naudinga linkme;

= UZsienio rinkose reikia dideliy ir vienos kokybés produkcijos kiekiy, kuriy
individualiis augalininkystés tikiai uzaugina, bet neturi galimybiy surinkti { viena
vieta.

Prisitaikydami prie iSorinés aplinkos bei stiprindami jau turimas pozicijas individualiis
augalininkystes tikiai turi dvi galimybes igyti konkurencinj pranaSuma rinkoje:

= prisitaikydami prie iSorinés aplinkos, kuri apibréZiama penkiomis konkurencingumo
jégomis;
» neutralizuodami egzistuojancius vidinius trikumus.

Taigi pirmuoju atveju vidutiniai individualts augalininkystés tkiai turi pranaSumy pries
potencialius konkurentus, dél i€¢jimo i rinka kliti¢iy. MaZeikiy rajone tikininkauja 1310 registruoty
tikininky, todél potencialiis konkurentai turéty skirti dideles investicijas isitvirtinimui Zemés tikyje.
Lietuvos teisin¢ bazé néra palanki potencialiems konkurentams. Pagrindiné klititis tai Lietuvos
Respublikos Konstitucijos 47 straipsnis, kuris teigia, kad uZsienieCiams tkininkams nustatytas 7

mety pereinamasis laikotarpis Zemés ukio paskirties Zemés isigijimui, per kuri uZsienieCiai
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tkininkai Zemes tkio paskirties Zemés negali isigyti, jeigu paskutinius tris metus iki Lietuvai istojus
i ES negyveno ir neiikininkavo Lietuvoje. Sis pereinamais laikotarpis padés Lietuvos dikininkams

apsirtipinti nuosava Zeme ir sumaZzinti potencialiy konkurenty grésme.

Individualiy augalininkystés tikiy
strateginiai tikslai

A 4

T

Vidinio profilio
. ISorinés . analizé
aplinkos analizé

f \ \ Darbo istekliy
oo . . ] valdymas
Pakaitalai Tles10g1n1a¥ Potencmlus. Vartotojai T
konkurentai konkurentai
'\ Ukio valdymas
Zemés ploty Produkcijos kokybés Sutar¢iy
didinimas bei kiekio didinimas SHURITRHLS
Produkcijos auginimo
technologijos
Ekologiski
produktai
—{ séklos
Naudojami dikyje

cheminiai preparatai

Sandéliavimo salygos

Paséliy kokybés
kontrolé

19 pav. Individualiy augalininkystés tikiy konkurencinés strategijos formavimo metodikos
elementai

Pagrindiniai augalininkystés tikiy tiekéjai yra tik trys Lietuvos jmonés. Ukio subjektai norédami
sumazinti tiekéjy deréjimosi galig turéty pasirasyti bendradarbiavimo sutartis. Pasirase sutartis, jie
bus garantuoti, kad atéjus laikui gaus visas reikiamas medziagas skirtas Zemés dirbimui bei paséliy
prieZzitirai laiku ir suderéta kaina.

Vidutiniai individualiis augalininkystés Gikiai spaudimo i§ vartotojuy nejaucia, nes fikininkai turi
pasirinkimo teisg¢ su kuriais vartotojais bendrauti, o su kuriais ne. Kad tkininkai i§vengty galimo
vartotoju spaudimo ir patys smarkiai nerizikuoty, turéty sudaryti produkcijos pardavimo sutartis

rinkos kainomis.
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Prie§ tiesioginius konkurentus vidutiniai individualiis augalininkystés ukiai gali jgyti
konkurencini pranaSuma didindami dirbamos Zemés plotus ir produkcijos derlinguma. Produkcijos
derlingumas ir kiekis priklauso:

® nuo paséliy auginimo technologiju;

= nuo séklos;

= nuo naudojamy tikyje cheminiy preparaty;
= nuo sandéliavimo salygu;

= nuo paseliy kokybés kontrolés.

Konkuruojant su tiesioginiais konkurentais tikininkams tikslinga taikyti Zemy kaSty strategija.
Tai tkio subjektai gali pasiekti taikydami naujausias paséliy auginimo technologijas bei
atnaujindami Zemés tkio technikos parka.

Turi biiti atsizvelgiama i séklos kokybe, tai Gikininkams garantuoty sertifikuotos séklos. Tokiy
sekly daigumas, atsparumas ligoms, kenkéjams, Sal¢iams bei sandéliavimo kokybé ir lemia
derlinguma. Vidutiniai individualiis augalininkystés tkiai siekdami produkcijos kokybiskumo turéty
séti sertifikuotas séklas, kurias Lietuvoje platina dvi imonés: UAB ,,Dotnuvos projektai* ir UAB
. Kemira GrowHow*. Sios s¢klos yra brangios, be to ja periodiskai reikty atnaujinti, todél vertingiau
biuty su Siomis bendrovémis sudaryti bendradarbiavimo sutartis abiem pusém palankiomis
salygomis.

Nuo naudojamy tkyje cheminiy preparaty taip pat priklauso gaminamos produkcijos kokybé
bei kiekis. Ukininkai siekdami aukstos produkcijos kokybés, cheminius preparatus turi naudoti
pagal paskirti, laiku ir rekomenduojamomis normomis.

Siekiant sumazinti kastus tkininkams tikslinga isirengti didelés talpos grudy dziovinimo ir
sandéliavimo patalpas. Didinant Zemés plotus dideéty ir derliaus kiekis. Turédami gridy dZiovinimo
ir sandéliavimo patalpas vidutiniai individualiis augalininkystés tikiai vartotojams galéty parduoti
aukstos kokybés produkcija bei konkuruoti su stambiais individualiais augalininkystés tkiais
Mazeikiy rajone. Ukio subjektai jsirenge griidy dZiovinimo ir sandéliavimo patalpas stiprinty
pozicijas esamoje rinkoje, sudarydami klittis smulkiems tkiams. Vidutiniai individualis
augalininkystés tikiai turédami automatizuotas sandéliavimo patalpas galéty sandéliuoti pagaminta
produkcija, bei ja parduoti esant didZiausiai paklausai ir aukSciausioms kainoms rinkoje.
Sandéliuvodami uZauginta produkcija savo sandélivose tkininkai didinty metines pajamas
mazindami produkcijos pardavimo savikaing, nes nebereikéty mokéti supirkimo punktams
produkcijos sandéliavimo mokescio.

Produkcijos kiekis bei kokybé¢ labai priklauso nuo paséliy kokybés kontrolés vykdymo tikiuose,
kuria reikéty vykdyti kiekvienam vidutiniam augalininkystés tkiui. Pasélius kontroliuoti turi

kiekvienas tkininkas pastoviai, nes pastebétos ligos ar uZpuolg vabalai iSnaikinami greiciau kai jie
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yra pastebéti laiku. Paséliy prieZiiira padeda rajono tikininkams vykdyti LZUKT konsultantai, kuriy
paslaugomis turéty pasinaudoti kiekvienas vidutinis fikininkas.

Vidutiniams individualiems augalininkystés tkiams siekiant igyti konkurencini pranaSuma
rinkoje, tikslinga neutralizuoti egzistuojancius vidinius trikumus, kad biity galima iSnaudoti
iSorines galimybes. Tam tikslui tkio subjektai turi didint parduodamos produkcijos apimtis jau
esamose rinkose, o kad galéty isiskverbti | uZsienio rinkas vidutiniai individual@is augalininkystés
iikiai turéty bendradarbiauti tarpusavyje. Individualiam augalininkystés fikiui labai sudétinga bei
reikéty dideliy investicijy isiskverbiant | uZsienio rinkg ir ten konkuruojant su stambiais tos rinkos
dalyviais.

Strateginiy tiksly igyvendinimui vidutiniams individualiems augalininkystés tkiams bitina
vykdyti iSsamius rinkos tyrimus — biitina sekti konkurenty veiksmus, rinkti informacija apie ju
pardavimo apimtis, kainas, gamybinius pajégumus ir panaudoti ja siekiant pranaSumo prie§
konkurentus.

Vidutiniai augalininkystés tkiai konkurencini pranasuma gali igyti vidiniy iStekliy pagrindu,
nes pagrindiniai konkurencingumo pranaSumai priklauso nuo vidiniy veiksniy. Didindami
konkurencini pranaSuma, @ikio subjektai turi stengtis iSnaudoti zmogiSkuosius iSteklius, samdytis
daugiau darbininky pagal Lietuvos Respublikos istatymus bei skatinti juy tobulinimasi, kad
produkcijos gaminimo etapy darby sparta didéty, produkcijos kokybé geréty bei jos kiekis augty.
Vidutiniy augalininkystés tkiy tkininkai taip pat turi siekti, kad tkio valdymas bty efektyvus.
Tam tikslui batina tkyje dirbantiems Zmonéms paskirstyti darbus, nes daznai vidutiniy
augalininkystés tikiy savininkai dirba visus darbus su Seimos nariy ar samdomuy darbininky pagalba.

Tam, kad vidutiniy individualiy augalininkystés iikiy konkurenciné strategija biity pilnai
igyvendinta, wkininkavimo tikslus ir prioritetus turi formuluoti pats Tikio savininkas
pasikonsultuodamas su Zemés iikio konsultantais, bei tame tkyje dirbanciais Seimos nariais.
Realizuoti keliamus tikslus @ikio savininkams turéty padéti tikyje dirbantys Seimos nariai. Taip pat
tikininkai turi uZtikrinti Zemés dirbimo, paséliy prieZitros bei derliaus nuémimo operacijy

nuosekluma, koordinavima bei kontrolg.

3.5. Konkurencinés strategijos pritaikymas tkininko S.Siaulio wikiui

Parengti konkurencinés strategijos formavimo metodikos elementai pritaikyti konkreciam
individualiam augalininkystés tkiui.

Ukininkas Saulius Siaulys — jaunas perspektyvus dikininkas pradéjo @ikininkauti 1999 metais.
Ukis jregistruotas 1999 metais. Ukininkavimo patirties jaunasis tikininkas gavo dirbdamas tévy

ikyje. 2000 m. motina jam padovanojo 30 ha Zemés. 2003 m. Saulius Siaulys i§ valstybés
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iSsinuomojo dar 10 ha su tikslu $i Zemés plota nupirkti, nes po vieneriy nuomos mety jauniesiems
iikininkams valstybiné Zemé parduodama su 50 % nuolaida. Dabar tikininkas valdo 30 ha nuosavos
Zemés ir nuomojasi i§ valstybés ir privadiy asmeny 152 ha. Zemés MaZeikiy rajone derlingos, tad ir
tikininkas Saulius Siaulys nuo @kininkavimo pradzios iki $ol vysto tradicini intensyvy
augalininkystés tki. Pagrindiné¢ augalininkystés Saka yra javy iikis. Tai diktuoja aukStas Zemés
nasumo balas. Ukininkas nuo pirmyju tikininkavimo mety augina Zieminius ir vasarinius kvie¢ius,
Zirnius bei vasarinius mieZius ir yra igijes nemaZza Siy kultiry auginimo patirti. Siekdamas
igyvendinti subalansuota Zemdirbystés sistema, tikininkas diegia dirvoZemio derlinguma didinancia
séjomaing, didindamas ankstiniy kultiiry bei uzZimty piidymu plota.

Ukininko Sauliaus Siaulio {ikis yra vienaSakis. Visus sprendimus priima pats {kininkas.
Pastoviai samdomuy darbininky jis neturi, taciau s¢jos ir derliaus nuémimo laikotarpiu jam talkina
pagal rangos sutarti samdomi darbininkai. Jam taip pat daug padeda tévai bei Zmona ( 20 pav.).

Igadziy ir Gikininkavimo patirties ikininkui uZtenka. Be to, jis konsultuojasi LZUKT (Lietuvos
Zemés ukio konsultavimo tarnybos) Akmenés konsultavimo biure, pastoviai lanko seminarus, lauko
dienas, kitus su Zemés iikiu susijusius renginius. Buhalteriniais klausimais konsultuoja mama, kuri

yra baigusi kvalifikacijos kursus Zemés tkio buhalterinés apskaitos tema.

UKININKAS
SAULIUS SIAULYS

! !

UKININKO SEIMOS NARIAI - DARBININKAI
TEVAS MAMA | ,
1Konsultavimo
il E paslaugos
ZMONA l !
v

TARNYBA. AKMENES BIURAS

LIETUVOS ZEMES UKIO KONSULTAVIMO

20 pav. S. Siaulio @ikio organizaciné struktiira
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Narysté Europos Sajungoje bei bendrosios Zemés tikio politikos jgyvendinimas i§ esmés pakeité
Zemés tkiui keliamus reikalavimus bei tikslus ir salygoja konkurencinga Zzemés iikio produkty
gamyba.

Ukininko tikslai, tai:

e Uztikrinti aukstos kokybés produkcijos gavima;

o [Slaikyti pastovaus produkcijos tiekéjo pozicija rinkoje bei ja didinti;

¢ Didinti nuosavos Zemés plotus, sumaZzinant produkcijos gamybos kintamus kastus;

e Tikslingai investuoti pelna i produkcijos auginimo technikos naujoves;

o Gauti pelna;

e Didinti pardavimy apimtis Zemés iikio veikloje.

Pagrindinis tkininko tikslas - sukurti tvirta specializuota tiki, atitinkantj Europos Sajungos
reikalavimus.

Siy tiksly pasiekimui bei #ikio konkurencingumo didinimui sily¢iau pritaikyti Sius
konkurencinés strategijos formavimo metodikos elementus.

Aukstos kokybés produkcijos gavimo uztikrinimui, tikininkas S. Siaulys turéty visy pirma séti
sertifikuotg s€kla, nes jos pasiZzymi geru daigumu, atsparumu ligoms, kenkéjams, Sal¢iams bei gera
sandéliavimo kokybe. Antra, jaunas tikininkas turéty minimalia tradicing produkcijos auginimo
technologija, kuria jis naudoja, pakeisti { beariming. Sios technologijos naudojimas leisty Gikininkui
S. Siauliui sumaZinti gaminamos produkcijos gamybos kastus bei padidinti gaunamas pajamas.
Beariminé produkcijos auginimo technologijos idiegimui reikia dideliy investicijy, kuriy jaunasis
iikininkas galéty gauti pasinaudojes ES struktiiriniy fondy parama. Sis perspektyvus iikininkas tai
Zada padaryti per 2006 metus, nes jau pradéjo ruosti verslo plang paramai gauti. Trecia, produkcijos
kokybé priklauso labai stipriai nuo klimatiniy oro salygu, kuriy itakoti ar pakeisti negali, todél
tikininkas gali tik prisitaikyti prie ju. Ketvirta, Gikininkas S. Siaulys norédamas pagerinti gaminamos
produkcijos kokybe turéty konsultuotis su Zemés iikio konsultantais, ka jis ir daro, dél naudojamy
cheminiy medZiagy bei traSy. Tad Sioje srityje tkininkui reikty tik stengtis laiku panaudoti
reikiamas chemines medZiagas bei pasélius treSti pagal konsultanty sudarytus tr¢Simo planus.
Penkta, Tikyje gaminamos produkcijos kokybé priklauso ir nuo sandéliavimo salygy. Ukininko S.
Siaulys griidy dZiovinimo bei sandéliavimo patalpos yra senos statybos ir visi mechanizmai
nusidéveje, todél turéty tkio savininkas isirengti naujas produkcijos dziovinimo - sandéliavimo
patalpas. Siy patalpy jruodimui @ikininkas galéty pasinaudoti taip pat ES struktiiriniy fondy parama
Zemes ukiui. [sirenggs geras sandéliavimo patalpas jaunasis iikininkas galéty tikyje pagamintos
produkcijos daugiau saugoti savo sandéliuose, kad paskui parduoty, esant didziausiai paklausai ir

auksciausioms kainoms rinkoje.
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Sesta, kaip jau buvo minéta jaunasis tkininkas konsultuojasi su LZUKT konsultantais, kurie
atlieka ir paséliy kokybés kontrole, nuo kurios taip pat priklauso gaminamos produkcijos kokybé.
Tad tikininkui nebereikia rupintis paséliy kokybés kontrole.

Kito tikslo pasiekimui ir konkurencinio pranaSumo didinimui prie§ tiesioginius konkurentus,
tikininkas S. Siaulys turéty didinti dirbamos Zemés plotus. Dauguma smulkiy augalininkystés tikiy
neiSsilaike konkurencingje kovoje pasitraukia i§ Zemés tikio, pasinaudoj¢ ankstyvaus pasitraukimo
i§ prekinio Zemés tikio ES struktiriniy fondy paramos programa, palikdami galimybe iikininko S.
Siaulio plétrai. Ukio savininkas turéty pasinaudoti §ia galimybe ir i§plésti dirbamus nuosavos
Zemes plotus

Kiekvienas vidutinis augalininkystés tkininkas gaunama pelna investuoja { produkcijos
gamybos proceso tobulinima. [stojus { ES ikininkams keliami vis didesni reikalavimai, todél
gaunama pelna i§ zemés tkio ikininkui S. Siauliui biity tikslinga investuoti i Siy reikalavimy
ivykdyma. ES keliamy reikalavimy nevykdymas negarantuos tikininkui paramos i§ ES struktiiriniy
fondy, kuriais jis Zada pasinaudoti.

Visu iskelty tiksly realizavimas garantuoty tikininkui pelna, kurj investaves | Zemés ki stiprinty
savo konkurencinj pranaSuma.

Pagrindinis tikininko S. Siaulio tikslas — sukurti tvirta specializuota ki, atitinkantj Europos
Sajungos reikalavimus. Sio tikslo pasiekimui turés jtakos pries tai iskelty tiksly realizavimas, kad
realizuoty iSkeltus tikslus bei galéty konkuruoti su tiesioginiais konkurentais tikio savininkas turi

kontroliuoti konkurencinés strategijos formavimo metodikos elementy pritaikyma savame tkyje.
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ISVADOS

Konkurencinés strategijos pagrindinis tikslas — kurti didesng vert¢ uz konkurenty kuriama
verte ir uztikrinti pastovy pelna didesni uz vidutini Sakoje. Imonei veikti efektyviai Sakoje ir
tinkamai jvertinti konkurencija, reikia atlikti @ikio Sakos ir konkurencinés padéties analizg.

Atlikus individualiy augalininkystés tikiy rinkos salygu analize nustaiau, kad stipriausia
konkurencini pranaSuma individualiis augalininkystés tkiai gali igyti stiprindami jau turimas
pozicijas iSorinéje aplinkoje, kuri pasizymi tokiomis savybémis: rinkoje yra kliti¢iy lengvai patekti
naujiems konkurentams; individualiis augalininkystés tikiai turi ribotas galimybes daryti itakq ir
veikti rinka sau naudinga linkme; uZsienio rinkose reikia dideliy ir vienos kokybés produkcijos
kiekiy, kuriy individualiis augalininkystés tkiai uzaugina, bet neturi galimybiy surinkti { viena
visuma.

Ivertinusi penkiu konkurenciniy jégu itaka individualiems augalininkystés tikiams bei ju
veiklai, nustaciau, kad potencialiy konkurenty grésmé nedidelé tam tikra laikotarpi, nes egzistuoja
klititis naujiems uzsienio konkurentams ieiti i rinka.

Siekiant sumaZzinti vartotoju deré¢jimosi galig individualiy augalininkystés tikiy @ikininkams,
patiems smarkiai nerizikuojant, tikslinga sudaryti produkcijos pardavimo sutartis rinkos kainomis.

Pagrindiniai augalininkystés Gikiy tiekéjai yra trys Lietuvos jmonés. Ukio subjektai norédami
sumazinti tiekéjy deréjimosi galig turéty pasirasyti bendradarbiavimo sutartis. Pasirase sutartis, jie
bus garantuoti, kad atéjus laikui gaus visas reikiamas medziagas skirtas Zemés dirbimui bei paséliy
prieZzitirai laiku ir suderéta kaina.

Stipriausiai  vidutiniy individualiy augalininkystés tkiu konkurencing aplinka jtakoja
tiesioginiai konkurentai. Remiantis M.E. Porter strateginiy grupiy matrica sudariau ir iSanalizavau
keturias strateginiy konkurenty grupes: labai stambis, stambis, vidutiniai bei smulkis tikininkai.
Sakos analizé parodé, kad didZiausias konkurencingumas yra tarp vidutiniy individualiy
augalininkystés tkiy.

Atlikus vidutiniy individualiy augalininkystés tikiy SWOT analizg, nustaciau, kad pagrindinis
privalumas vidutiniy individualiy augalininkystés tkiy prie§ smulkius tikininkus yra didesni
dirbamos Zemés plotai ir ju pastovus didinimas, o pagrindinis trikumas aiskios strategijos
nebiivimas. Pagrindiné galimybé konkurencinio pranasumo didinimui yra ES strukttiriniy fondy
paramos Zemes iikiui pasinaudojimu. Taciau stipriausia grésmé vidutiniams individualiems
augalininkystés valdZios itaka Zemés tkiui.

ISnagrinéjus pagrindiniy konkurenty privalumus ir trikumus bei juos palyginusi su vidutiniais
augalininkystés tikiais, nustaciau, kad konkurencinj pranasuma pries tiesioginius konkurentus tkiai

gali igyti didindami dirbamos Zemés plotus bei keldami gaminamos produkcijos kokybe, tai
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augalininkystés tkiai gali pasiekti pasinaudoj¢ ES struktiiriniy fondy parama. [vertinusi vidinés
aplinkos veiksnius, nustaciau, kad produkcijos derlingumas bei kiekis priklauso: nuo paséliy
auginimo technologijy; nuo séklos; nuo naudojamy tikyje cheminiy preparaty; nuo sandéliavimo
salygu; nuo paséliy kokybés kontrolés.

Siekdami konkuruoti vidiniy iStekliy pagrindu vidutiniams individualiems augalininkystés
tikiams tikslinga tobulinti ikio valdyma bei Zmogiskuju istekliy kiirima. Ukininkai turi stengtis, kad

ju tikiuose biity efektyvus darby pasiskirstymas bei biity vykdomas darbininky tobulinimasis.
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