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Jeriomi¢ev V. (2011). UAB ,,Saldos prekyba‘“ konkurencingumas Siauliy mieste: universitetiniy
pagrindiniy studijy Verslo administravimo programos baigiamasis darbas / baigiamojo darbo

vadové lekt. R. Karveliené. Siauliy universitetas, Vadybos katedra.
SANTRAUKA

Bakalauro baigiamajame darbe nagrinéjamas UAB ,Saldos prekyba“ jmonés
konkurencingumas Siauliy mieste. Darba sudaro dvi dalys — teorin¢ ir praktiné. Teorinéje dalyje
apzvelgiamos konkurencijos ir konkurencingumo sampratos bei jy tarpusavio rySys. Taip pat
teoriniu aspektu analizuojami konkurenciniai pranasumai ir konkurencingumo vertinimo metodai.
Praktinéje dalyje atlikta UAB ,,Saldos prekyba“ ir pagrindinés jos konkurentés Lietuvoje beli
vienintelés konkurentés, Kuri prie§ puse mety atsidaré savo filiala Siauliuose, klienty anketing
apklausa. Apklausos tikslas — isskirti jmoniy klienty prioritetus jmoniy teikiamoms paslaugoms bei
lyginamosios analizés pagrindu iSskirti konkurencinius UAB ,,Saldos prekyba“ pranasumus.
Atliktas giluminis interviu su UAB ,,Saldos prekyba“ darbuotojais. Viena dalis interviu skirta
nustatyti jimonés veiklos kryptinguma, palyginus gautus atsakymus su anketinés klienty apklausos
duomenimis. Kita dalis interviu padéjo i§samiau atlikti SWOT bei M. Porterio penkiy jégy analizes.
Makroaplinkos jtaka jmonei jvertinti atlikta PEST analizé. Darbo pabaigoje pateiktos i§vados bei

rekomendacijos.



Jeriomi¢ev V. (2011). Competitive Ability of Saldos Prekyba UAB in the City of Siauliai:
Final Paper of Undergraduate University Studies in Business Administration / Academic Advisor

Lecturer R. Karveliené. Siauliai University, Department of Management.
ABSTRACT

The present Bachelor Thesis presents a study on the competitive ability of Saldos Prekyba
UAB in the City of Siauliai. The paper consists of the following two parts: a theoretical analysis and

a research.

The theoretical part discusses the concepts of competition and competitive ability, and
establishes the interrelation between the two. The competitive advantages and assessment methods

of competitiveness are analyzed from the theoretical point of view as well.

The carried out research is based on the results obtained using a questionnaire completed by
the customers of Saldos Prekyba UAB and also by the customers of its main and sole competitor in
Lithuania which opened a branch in the City of Siauliai half a year ago. The goal of the survey was
to find out the priorities given by the customers to the services provided by the two companies, and
to employ the comparative analysis to discern the competitive advantages of Saldos Prekyba UAB.
Detailed interviews with the employees of Saldos Prekyba UAB were conducted. One part of the
interview was intended to determine the trends of the commercial activity of the company by
comparing the received responses with the data from the client survey. The other part of the
interview was used as a tool to carry out the SWOT and M. Porter’s Five Forces Analyses. PEST
analysis was carried out in order to assess the influence of macro environment on the operation of

company.

The conclusions and further recommendations are provided at the end of the paper.
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IVADAS

ISgyventi Siy dieny konkurencinémis sglygomis néra paprasta, todél, kad sparciai plintanti
globalizacija verCia jmones vis arSiau konkuruoti. Daugelis jmoniy nesugeba islaikyti tokio
konkurencijos tempo, todél Zlunga. Lietuvos jmonéms keliamas pagrindinis uzdavinys — didinti
konkurencinguma. Imonés konkurencingumas yra integralus iSsamios jos plétotés rezultatas. Rinkas
laikyti ir didinti galima tik sugebant taikytis prie nuolant kintanéiy i$oriniy salygy. Sis taikymasis,
t. y. siekimas tik i$laikyti uzimamas pozicijas, negali buti pasyvus. Bendro valstybés ekonomikos
vystymosi rezultatas yra rinkos augimas, todél ir jmonés turi didinti savo veiklos masta, biiti
novatoriskos, nes, priesingu atveju, praras pozicijas ir sunyks. Vis didesnés rinkos dalies siekimas
tampa jmoniy konkurencinio pajégumo pagrindu (Siuolaikinis verslas: tobulinimo prioritetai,

Vilnius, 2005, p. 12).

Konkurencija gerina gamybos iStekliy paskirstyma tiek vienos Salies, tiek tarptautiniu mastu,
skatina inovacinius projektus, technologines naujoves ir dél to konkurencija yra laikoma i§ vienu
svarbiausiy ekonomikos augima skatinan¢iy veiksniy. Konkurencija rinkoje veikia kaip varomoji
jéga — dél islikimo rinkoje konkuruojanc¢ios jmonés visais biidais orientuojasi j vartotojy poreikius,
nes vartotojai renkasi preke pagal savo pasirinktus kriterijus — kaing, kokybe, tinkamuma, patoguma
ir saugumg. Taigi konkurencija vercia jmones kurti inovacijas, tobulinti ekonoming ir gamybing

veikla, kelti gamybos produktyvuma (Sabotiené A., 2007).

Norint s¢ékmingai konkuruoti rinkoje, imonés privalo biiti greitos, kiirybiskos bei inovatyvios,
t.y. jos turi greiCiau uZz konkurentus reaguoti j besikeiCiancig aplinkg, tobulinti marketingo,
logistikos, finansy, vadovavimo sritis, kurti nenuspé&jamas ir pergalingas konkurencines strategijas.
Be to, imonés aiSkiai turi Zinoti, kodé¢l tai daroma ir koks tikslas turi biti pasiektas. Svarbu démesj
sutelkti ] gebéjimg nustatyti, greitai ir efektyviai konkurencinéje kovoje iSnaudoti savo
konkurencinius pranaSumus. Visas pastangas bitina nukreipti toms veikloms tobulinti, kurios

aiSkiai ir pelningai i8skiria jmong i§ potencialiy ar realiy konkurenty.

Problema — Lietuvai iSgyvenant ekonoming kriz¢, daugeliui jmoniy teko patirti sunky
»iSbandymag*, dél kurio nemazai jy bankrutavo. Todél vadovams yra labai svarbu pastoviai stebéti
savo jmonés konkurencinguma ir laiku priimti atitinkamus sprendimus be teisés suklysti. Nes savo
konkurenciniy pranasumy stebéjimas, analizavimas, lyginimas su konkurentais ir tobulinimas gali

padéti jmonei sumazinti veiklos kastus, i8likti rinkoje bei uzkariauti didesne jos dalj.

Aktualumas — vis aktualesne tema tampa jmonés konkurencingumas, j Siauliy rinka atéjus

pagrindiniams konkurentams Lietuvoje.



Darbo tikslas — jvertinti UAB ,,Saldos prekyba“ konkurencingumg Siauliy mieste.

Darbo uzdaviniai:

1. Teoriniu aspektu iSanalizuoti konkurencijos ir konkurencingumo sgvokas;

2. Teoriniu aspektu apzvelgti konkurencinius pranaSumus ir konkurencingumo vertinimo
budus;

3. Atlikti UAB ,,Saldos prekyba“ ir UAB ,,Amalva“ klienty anketing apklausa bei
palyginti gautus rezultatus;

4. Atlikti giluminj interviu su jmonés darbuotojais, palyginti gautus atsakymus su jmonés
klienty nuomonémis;

5. Asmeninés patirties, gauty interviu rezultaty pagrindu atlikti PEST, SWOT ir
M. Porterio 5 jégy analizes.

Tyrimo objektas — Imonés UAB ,,Saldos prekyba“ konkurencingumas.
Tyrimo metodai:

1. Lietuvos ir uzsienio autoriy mokslings literatiiros analizé;

2. Anketiné apklausa;

3. Gauty duomeny sisteminimas ,,Excel* programa;

4. Giluminis interviu;

5. Klienty nuomoniy ir giluminiy interviu lyginamoji analizé bei gauty duomeny
susisteminimas ir pateikimas lenteléje.

6. PEST, SWOT, M. Porterio 5 jégy analizés.
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1. TEORINIAI KONKURENCIJOS IR KONKURENCINGUMO
SAMPRATU ASPEKTAI

1.1. Konkurencijos samprata

Ekonominéje literatiroje jvairtis autoriai sgvokas ,.konkurencija®“ ir ,konkurencingumas‘
traktuoja jvairiai. B. Melnikas (2001) pastebi, kad ,,konkurencija ir konkurencingumas visada
idreiskia tam tikros veiklos dviejy ar daugiau subjekty tarpusavio santykj“. Sios savokos turi

skirtingas reikSmes, taciau jos viena kitg papildo.

Konkurencijos koncepcija gimé kartu su klasikinés ekonomikos mokykla. Zodis
,konkurencija“ kiles i§ lotynisko concurrentia, reiskian¢io susidiirimg, varzymg. Konkurencija
buvo ir lieka rinkos ekonomikos subjekty tarpusavio rungtyniavimo forma (Barzdenyté B., 2000, p.
24).

Konkurencija — bene dazniausiai ekonominéje veikloje vartojama savoka. Lietuvoje ilga laikg
buvo centralizuota, visapusiskai reglamentuota socialiné ekonomika, pagrista centralizuoto
planavimo schema, kurios esmé — valstybés organy nustatomos fiksuotos kainos. Per gana trumpa
laikotarpi musy Salis per¢jo prie laisvai rinkoje nustatomy kainy, kurioms jtaka daro subjektai,
remdamiesi rinkos konjuktira ir pasiiilos bei paklausos balansu. Liberalizuota kainy sistema, laisva
prekyba ir ribotas valdzios kiSimasis ] ekonominius procesus sudar¢ prielaidas atsirasti efektyviai

konkurencijai (Stanikiinas R., 2009).

Nors konkurencijos sgvoka yra esmin¢ ekonomikos teorijoje, ekonomistai, tyréjai, verslininkai
skirtingai traktuoja konkurencijos sgvoka. I§ esmés nuomonés skiriasi apibréziant konkurencija arba

kaip tam tikrg rinkos struktiirg, arba kaip dinamiskg varzyby procesa.
Kai kuriy autoriy konkurencijos apibrézimai:

e R.Simasius (1998) pastebi, kad ,.konkurencija laikoma taikiu varzymusi dél jtikimo
vartotojui, o tuo paciu — ir pazangos varikliu®“. Taip pat autorius atkreipia démesj, kad
konkurencijos esmés supratimas skatina sukurti tokia sistemg visuomen¢je, kuri leisty tkio
subjektams nevarzomai gaminti ir parduoti, o pirkéjams pirkti arba nepirkti (Simasius R.,
1998);

e Angly klasikinés ekonomikos mokyklos pradininkas Adamas Smitas siejo konkurencijg su

saziningu, t.y. nesitariant, pardaveéjy (arba pirkéjy) rungtyniavimu dél naudingiausiy
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prekés pardavimo salygy. Pagrindiniu konkurencinés kovos metodu jis laiké kainy keitima
(Barzdenyté B., 2000, p. 25);

e Verslo zodyne pateikiamas toks konkurencijos apibrézimas — tai situacija, Kai
organizacijos ar individai stengiasi padaryti geriau negu kiti, pavyzdziui, stengiasi iSkovoti
didesn¢ rinkos dalj, ar pagaminti geresn¢ ar pigesn¢ preke, ar efektyviau kontroliuoti
iStekliy panaudojima” (Collin P. H., 2004, p. 75);

e J. A. Schumpeter konkurencija apibrézia kaip ,,seno ir naujo rungtyniavima® (Barzdenyté
B., 2000);

e G. Davulis (2009) konkurencijg supranta kaip varzybas tarp vartotojy, norin¢iy jsigyti
preke arba paslauga, taip pat tarp gamintojy, siekianciy parduoti $ig preke arba paslauga
(Davulis G., 2009, p. 73).

Apzvelgus pateiktus apibrézimus, galima pastebéti, kad autoriai tapatina konkurencijg su
rinkos dalyviy tarpusavio varzymusi, siekiant geriau patenkinti vartotojy poreikius, uzimti rinkos
lyderio pozicijas. Tas varzymasis pastebimas jmonéms gerinant prekiy (paslaugy) kokybe, siiilant

rinkai naujas prekes, reklamuojant, diegiant inovacijas.
1.2. Konkurencingumo samprata

Mokslin¢je ir taikomojoje literatiiroje yra pateikiama labai daug konkurencingumo
apibrézimy. Konkurencingumui apraSyti kartais naudojami tik atskiri uzsienio prekybos (ypac
eksporto) arba makroekonomikos (bendro vidaus produkto (BVP) ir kt.) rodikliai. Dauguma
specialisty sutinka, jog konkurencingumas yra ypatingai sudétingas ir daugiaaspektis reiskinys,
kurio jvertinimas reikalauja atsizvelgti | pasiektus rezultatus jvairiose, ir ne vien tik ekonomikos,

srityse. (Lietuvos iikio institutas, 2001).

Imoniy konkurencingumo tema Siandieniniame pasaulyje yra labai diskutuotina tarp vadovy,
politiky ir akademiky. Globalizacija ir pasikeitimai pasaulio ekonomikoje per pastaruosius metus
aiSkiai jrodo faktas, kad yra vis labiau domimasi konkurencingumo palyginimo klausimais salies
lygyje, taip pat politika, kurios pagalba vyriausybé gali susitiprinti nacionalinés pramonés
konkurencingumg (Depperu D., Cerrato D., 2005). Konkurencingumo koncepcija yra gana
skirtingai suprantama ne tik atskiry ekonomisty, bet taip pat ir skirtingose Salyse. Taip yra dél to,
jog konkurencingumas — tai itin kompleksiné kategorija, o ne situacija ar biisena, iSmatuojama

vienu ar keliais parametrais (Jucevi¢ius G., Kriau¢ioniené M., Sajeva S., 2006, p. 5).
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Nepaisant to, kad ,.konkurencingumo* sgvokos vartojimo pradzia siejama su XIX amziumi ir
ji yra placiai paplitusi ekonomikos literatiiroje, néra bendro jos apibrézimo. Sgvokos konkurencija,
konkuravimas ir konkurencingumas iki XX amziaus vidurio buvo traktuojamos mazdaug viename
lygyje. Ekonomikos teorijos klasikai konkurencinguma siejo su pardavéjy (pirkéjy) siekiais

palankesnémis salygomis parduoti (nupirkti) prekes.

Neoklasikinés krypties ekonomistai konkurencingumo savoka jau siejo ne tik su prekiy
pirkimo ir pardavimo santykiais, bet ir su kova dél ekonominiy gérybiy pasisavinimo. Kainy lygis,
prekiy (paslaugy) paklausa ir pasiiila formuodavo rinkos dalyviy sprendimus, taip pat jy elgseng

kokurencinéje kovoje, kurioje laimi tas kuris geriausiai patenkina riboty gérybiy gavimo kriterijus.

Verslininkas, kaip rinkos subjektas, Salia pirkéjo (vartotojo) ir pardavéjo (gamintojo) j rinkos
ir konkurencijos sistemg I. Kirznerio jvedamas XX amziaus paskutiniame ketvirtyje. Autorius
pabrézia verslininko vaidmenj Sioje sistemoje. Naudojant zaliavas prekéms gaminti, kurios
patenkinty vartotojy poreikius geriau negu konkurenty analogiskos prekeés, verslininkas, siekiantis

pelno, turi nuolat konkuruoti (Maksvytiené I., 2002).

Konkurencingumas laikytinas sudétinga ekonomine kategorija, turin¢ia maziausiai tris
lygmenis: makro- (Salies ekonomika), mezo- (regiono, tikio Sakos ekonomika) ir mikro- (jmonés
ekonomika). Kiekvienas i§ §iy lygmeny turi savitumy ir tam tikry unikaliy rodikliy, kurie naudojami
konkurencingumo vertinimo procese. Vertinant konkurencinguma, svarbu atsizvelgti ] tai, kad 1§
esmeés konkuruoja atskiros jmonés, o ne ekonomikos sektoriai ar valstybés, taCiau netgi vertinant
konkrecios jmones veiklg nejmanoma atsiriboti nuo mezo- bei makrokonteksto (Navickas V.,
Makalauskaité A., 2010). PanaSiai ir R. Badrinath, ITC, G. Wignaraja (2004) savo darbe
konkurencingumg tapatina su makroekonomikos (pavyzdZziui, valiutos kurso ar darbo uzmokescio
pasikeitimas) ar mikroekonomikos (pavyzdziui, verslumo nebuvimas ir pernelyg grieztas
biurokratiniy taisykliy taikymas verslui) klausimais. Populiariose diskusijose, tokie sprendimai kaip
,Lnhuvertinti valiutos kursg® ar ,,sumazinti biurokratizmg*“ daznai suprantami kaip universaliis budai

didinti verslo konkurencinguma.

Profesorius R. A. Fatkhutdinov (2003) apibrézia konkurencingumg kaip ,,objekto savybe,
charakterizuojancia konkreciy poreikiy patenkinimo lygj, lyginant su kitais objektais toje pacioje
rinkoje. Tai objekto gebéjimas islaikyti konkurencijg lyginant su analogiSkais objektais toje rinkoje*

(Fatkhutdinov R. A., 2003).

A. Saboniené (2007) isskiria keturis konkurencingumo analizavimo lygius:
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e Salies ekonomikos konkurencingumas;
e Pramonés Sakos konkurencingumas;
e Imonés konkurencingumas;

e Prekés ar paslaugos konkurencingumas.

Rodiklis, rodantis Salies padét] pasaulin¢je rinkoje, yra Salies konkurencingumas. Pramonés
Sakos konkurencingumas priklauso nuo toje Sakoje veikian¢iy jmoniy sugeb&jimy gaminti
pranasesnes prekes uz sukurtas uzsienyje. Taciau, Salies ir pramonés konkurencingumas galiausiai

priklauso nuo konkreciy gamintojy geb¢jimy gaminti konkurencingas prekes (Saboniené A., 2007).

A. Griffiths ir F. R. Zammuto teigia, jog ,,jmoniy konkurencingumas priklauso nuo to, kaip
jos geba valdyti savo iSteklius, tokius kaip antai: finansai, darbuotojai, technologijos, marketingo,
gamybos ir kitas funkcines Zinias, strateginj pranasumg ir iSnaudoti atsirandancias galimybes ir
pan., kiti jmoniy konkurencingumg aiSkina remdamiesi valstyb¢je esama institucine sistema,
pramonés struktiira bei kitomis valstybés charakteristikomis® (Rinkauskaité K., 2007). Siy dviejy
autoriy nuomonei pritaria ir G. L. Azojev, F. P. Celenkov (2000) teigdami, kad jmonés
konkurencingumas — tai galimybé efektyviai valdyti nuosavus ir skolintus iSteklius konkurencinés
rinkos salygose. Jy nuomone, konkurencingy prekiy gaminimas ir realizavimas — bitina salyga
imonés konkurencingumui. Platesne prasme konkurencingumui jgyti bitinas sisteminis darbas
Imonés valdyme ir gamybos ciklo srityje, sukuriantis konkurenciniy pranaSumy gamybos, valdymo,
finansy, marketingo srityse ir t. t. J[monés konkurencingumas — tai jos konkurenciniy pranasumuy,

susijusiy su jmonés valdymo klausimais rezultatas (Azojev G. L., Celenkov F. P., 2000, p. 61).

R. A. Fatkhutdinov (2000) pastebi, kad jmonés konkurencingumas — tai organizacijos
gebéjimas gaminti konkurencingg produkcija, jos pranaSumai kity jmoniy atzvilgiu tos pacios
pramonés Sakoje Salies viduje ar uz jos riby. Imonés konkurencingumas gali biiti jvertintas tik
lyginant jmones, priklausancias vienai pramonés Sakai, arba iSleidZiancias analogiSkas prekes ar

paslaugas (Fatkhutdinov R. A., 2000, p. 387).

Konkurencingumas — tai organizacijos pranasumy ar trikumy lygis, kity rinkos dalyviy $alies
viduje ar uz jos riby atzvilgiu, kuris yra jvertinamas pagal tokius parametrus, kaip: technologija,
personalo kvalifikacija, kokybé, realizavimo politika ir pan (Kurakov L. P., Kurakov V. P., 1999, p.
178).

Autoriai L. N. Cainikova ir V. N. Cainikov (2007) laiko konkurencinguma rodikliu, kuriuo
domisi tiek produkcijos gamintojas, tiek jos vartotojas. Gamintojas suinteresuotas, kad jo
produkcija bty parduota, tam ji turi buti aukStos kokybés ir maziausiai kainoti, o vartotojas
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suinteresuotas prekés jsigijimu, kuri visiSkai patenkinty jo lukescius kainos ir kokybés atzvilgiu

(Cainikova L. N., Cainikov V. N., 2007, p. 19).

Imoniy konkurencinguma didinantys svarbiausi veiksniai, eksperty nuomone, — jmoniy
konkurenciniy pranaSumy stiprinimas bei maksimalus vartotojy poreikiy tenkinimas ir laiku
prisitaikymas prie kintan¢iy salygy, o antrepreneriSkumg bei gerosios patirties perémimg ir
pritaikymga jmonéje vertino kaip veiksnius, maziau svarbius jmoniy konkurencingumui (Meilien¢ E.

Snieska V., 2010, p. 127).

Vien tas faktas, kad sgvokos ”konkurencija“ ir ,,konkurencingumas®“ kilusios i§ Zodzio
»concurro® byloja apie tai, jog jos néra svetimos viena kitai. Apzvelgus jmonés konkurencinguma
nagrinéjanciy autoriy R. A. Fatkhutdinov, A. Griffiths ir F. R. Zammuto, G. L. Azojev ir F. P.
Celenkov, L. N. Cainikova ir V. N. Cainikov, L. P. Kurakov ir V. P. Kurakov, E. Meiliené ir V.
SnieSk bei konkurencija nagrinéjan¢iy mokslininky ir autoriy J. A. Schumpeter, A. Smith, R.
Simagius, G. Davulis teiginius ir nuomones galima pasakyti, kad konkurencingumo ir
konkurencijos sagvokos yra glaudZiai susijusios, jos viena kita papildo ir neimanoma biity vartoti

vieng sagvoka nepalieciant kitos.

Apibendrinanat galima teigti, kad konkurencija yra rezultatas motyvy, paskatinusiy mus
veikti, biiti pranasesniais ir geresniais uz kitus, siekiant savo tikslo. Tai situacija, kuri atsiranda
susiduriant subjekty interesams, kai naudojant tam tikras priemones ir darant jtaka tam tikriems
veiksniams, yra kovojama, varzomasi dél vieno tikslo pasiekimo. Konkurencingumas — tai
lyginamoji sgvoka ir ji parodo, kick mes esame stipresni ar silpnesni uz kitus, kokia miisy padétis

tarp kity.

Zemiau pateiktame paveikslélyje parodoma, kaip jmonés, turindios vienoda tiksla, t.y.
pasiekti tg pacig tiksling rinkg, konkuruoja tarpusavyje. Todél matyti, kad visy jmoniy
konkurencingumas skiriasi: viena jmoné, nesugebéjusi iSsilaikyti konkurencinéje kovoje, yra
nekonkurencinga, kita — konkurencingesné pirmos atzvilgiu, o trecioji — efektyviai panaudojusi

konkurencinius pranaSumus — konkurencingiausia (zr. 1.2 pav.).
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Konku-

renciné
aplinka

1.2 pav. Konkurencijos ir konkurencingumo tarpusavio rysys

Saltinis: Sudaryta darbo autoriaus, pagal iSanalizuotus anksdiau pateiktus konkurencijos bei

konkurencingumo sgvoky apibrézimus.

Siekiant aiSkiau perteikti sudarytos konkurencijos ir konkurencingumo tarpusavio

priklausomybés paveikslélio mintj, toliau pateikiami visy elementy paaiskinimai.
1; 2; 3— Tai jmonés, turincios tg patj tiksla, besitaikancios ] tg pati rinkos segmentg.

Konkurenciné aplinka — Cia susiduria jmoniy interesai, veikiant jvairiems vidiniams bei
iSoriniams veiksniams, kiekviena i§ jy stengiasi laiméti konkurencinge kova, panaudodama savo
materialius ir nematerialius iSteklius, konkurencinius pranasumus.

— — ¢ia parodomas $iy jmoniy konkurencingumas. Kuo rodyklé storesn¢, tuo jmonée
> konkurencingesné uz kitas. Kad §i rodyklé biity storesné, t.y., kad jmoné tapty
konkurencingesné, ji turi sugebéti greitai reaguoti | kintancig aplinka, besikeiciancius vartotojy
poreikius, ir panaudoti savo konkurencinius pranaSumus, save pozicionuoti taip, kad pelningali

18siskirty 18 kity jmoniy.

Vartotojas — svarbiausias verslo tikslas yra vartotojas, labiau reaguos j ta jmone, kuri save
geriau pozicionuoja uz kitas, kuri teikia geresne verte, kuri yra konkurencingesné. Tokia jmoné

geriau patenkins vartotojy likescius, turés daugiau galimybiy pritraukti bei iSlaikyti vartotojus.

Be abejo, imonés turi nuolat stebéti, vertinti ir didinti savo konkurencinguma, t. y. tiek pries
pasirenkant konkurencines strategijas, jmoniy tarpusavio varzymosi metu ir po to. Siuo paveikslu
norima parodyti tai, kad konkurencija ir konkurencingumas yra viena su kita susijusios sgvokos.
Kur susiduria jmoniy interesai, ten prasideda konkurencija ir kuo labiau viena jmoné
konkurencingesné uz kitg, tuo daugiau galimybiy jai laiméti konkurencing kova. Kadangi vartotojas
yra pagrindinis bet kurios jmonés pajamy Saltinis, tai, galima sakyti, kad jo elgsena, t.y.
vienkartinis pirkimas, pakartotinis pirkimas, lojalumas kompanijai, ar i8¢jimas pas konkurentus,
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kitaip sakant, griztamasis rySys, geriausiai apibiidina vienos jmonés konkurencinguma kity

atzvilgiu.
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2. KONKURENCINIS PRANASUMAS IR JO TEORINE ANALIZE

N¢é viena jmon¢ negali tikétis s€kmes, jei jos prekés ar paslaugos niekuo nesiskiria nuo kity
prekiy ar paslaugy. Organizacijos, sieckdamos padidinti savo veiklos efektyvuma, turi didinti savo
produkcijos ar paslaugy vertg, taip pat laiku reaguoti j vykstancius pokyc€ius ir prie jy prisitaikyti.
Dididinanti produkto verte, tobulinanti technologijas, taikanti inovacinius sprendimus ji tampa
konkurencinga rinkoje ir didina veiklos efektyvuma. Rinkos lyderés, pavyzdiui ,,Procter & Gamble*
uzima ir iSsaugo savo rinkos dalj riipestingai diferencijuodamos prekes ir pozicionuodamos jas

rinkoje taip, kad kiekviena preké tiksliniams vartotojams palikty rysky ir i$skirtinj jspudi.

E. F. Yagafarova (2007) pastebi, kad pastovus konkurencinis pranasumas — tai racionalaus,
teikianciy verte, iSskirtiniy iStekliy ir galimybiy derinimo rezultatas, kurie grieztai riboti ir sunkiai
pakartojami. Pastovaus konkurencinio pranasumo biivimas — tai jmonés konkurencingumo rinkoje

pagrindas (Yagafova E. F., 2007, p. 1266).

Mokslininkai Dyer ir Singh teigia, kad "konkurencinj pranasumg jmoné gali jgyti:
1) adaptuodamasi iSorin¢je aplinkoje; 2) per savo vidinius iSteklius; 3) uzmegzdama rySius ir
sgveikaudama su kitmonis jmonémis ar aplinka”. (Rinkauskaité K., 2007, p. 1). M. E. Porter (1985)
teigia, kad konkurencinis pranaSumas atsiranda i§ vertés, kurig jmoné siekia sukurti savo
vartotojams. Tai gali biiti ir Zemesnés nei konkurenty kainos, gaunant lygiavert¢ nauda arba
unikaliy pranaSumy sukirimas, kurie kompensuoja didesn¢ prekés kaing. Hao Ma (1999)
pritardamas Porterio teiginiui, konkurencinj pranasumg apibrézia kaip skirtumg tarp jmoniy ar
faktoriy, kuris leidzia vienai jmonei geriau atitikti vartotojy liikesCius uz kitas, vadinasi sukurti

didesng vertg vartotojui ir pasiekti geresniy rezultaty.

Autoré P. Z. Sychova (1999) pateikia mums tokj apibrézima: , konkurencinis pranasumas — tai

prekeés savybe, kuri daro jg labiau patrauklia vartotojui, negu panasi konkurento preké*.

M. E. Porterio pagrindinése publikacijose pateikiamas dar vienas konkurencinio pranasumo
apibrézimas. Jis suprantamas kaip integralus dydis, kuris charakterizuoja bendra ekonominj jmoniy
tarpusavio varzymosi rezultatg, vienos ar kitos jmonés faktinj} pranaSumg konkurencinéje kovoje

(Savéuk S. I, 2004, p. 1).

Siuolaikinéje ekonomikoje konkuravimas ir jo intensyvumas stipréja. 1. Maskvytiené (2002)

pateikia tokius $j reiskinj lemiancius veiksnius:

e didelis konkurenty skaicius;

e konkuruojanciy jmoniy dydis, konkurencinés jégos mazdaug vienodos;
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e d¢l mazos produkto diferenciacijos vartotojy pasirinkimo galimybés nedidelés;

e auksti pastoviis gamybos kastai;

e daugelio prekiy vartojimo savybés ir spartus seny prekiy modeliy keitimas naujais
neleidzia prekiy kaupti ir saugoti ilgesnj laika;

e prekiy gamybos technologinés salygos didinant gamybos apimt] reikalauja dideliy
vienkartiniy kapitalo judéjimy;

e pakankamai auksti i§¢jimo i8S rinkos barjerai, dél kuriy susidaro pertekliniai gamybos

pajégumai.

Veikiant Siems veiksniams jmonés patiria tiesioginj poveikj, t. y. maz¢ja jy pelnas, nyksta
plétros galimybeés. I$ kitos pusés — tai tokie ,,dirgikliai®, kurie skatina jmones konkuruoti, didina
konkuravimo intensyvuma. J. A. Schumpeter raSydamas apie nuolating kiirybinés destrukcijos jéga,

kuri valdo kapitalizmg, pabrézé tokius dalykus:

1. Kapitalizmas yra nuolatinis poky¢iy procesas.
2. Ekonominé¢ struktiira kaiciasi ne iS iSorés, o i$ vidaus, kei¢iantis paciai jmonei.
3. Konkurencija pasireiskia jvairiomis formomis, vienos formos yra pajégesnés uz kitas

(Skarzauskiené A., 2008, p. 120).

Siuos teiginius galima susieti ir su auk$¢iau pateiktais |. Maskvytienés (2002) konkuravimo
intensyvumg lemianciais veiksniais, pabréziant, kad ymonei, siekianciai veikti s€kmingai, neuztenka
vien tik ,,plaukti pasroviui®, t.y. tik vystyti tam tikrus jgtdzius, resursus, kuriy reikalauja nuolat
besikeic¢iancios konkrencijos formos, bet ji turi sekti pokycius rinkoje ir mokytis neatsilikti nuo
intensyviai besikeician¢ios konkurencinés aplinkos, moketi prisitaikyti prie jos taip, kad susikurty

sau konkurenciniy pranasumy kity rinkos dalyviy atzvilgiu.

Imonés sékmé rinkoje priklauso nuo jvairiy konkurencinio pranaSumo Saltiniy. Vieni
mokslininkai daug démesio skiria vieniems $altiniams, kiti teigia, jog jimonés sékmé priklauso nuo
kity veiksniy. O. Gottsschalg, M. Zollo, B. Rundh ir V. Clulow skiria daug démesio zmogiskuyjy
iStekliy veiksniams, nematerialiam turtui, teigdami, kad Zmogiskasis intelektas, jgtidziai, patirtis,
kuriuos sunku atkartoti — tai pastovus veiksnys, darantis didziulg jtaka jmonés konkurencingumui.
C. Shepherd, P. K. Ahmed, M. E. Porter teigia, kad didZiausig jtakg konkurencijos pobiidzio kitimui
daro inovacijos — nauji pozitriai ] marketingg, naujos technologijos, paskirstymo formos. Taigi
jmoné, pirma jdiegusi sékmingai funkcionuojancias inovacijas, gali jgyti ilgalaikiy konkurenciniy

pranaSumy. Kiti mokslininkai teigia, kad pagrinding jtaka jmonés konkurencingumui turi Ziniy ir
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informacijy valdymas, produkto kaina ar iSskirtinumas, auk$ta gaminio ar paslaugos kokybé

(Beniusiené¢ 1., Svirskiené G., 2008, p. 35).

Autoriai R. Ginevicius, J. Silickas (2008) pastebi, kad jmoné, siekianti iSsilaikyti rinkoje, ar
uzimti lyderiaujanc¢ig pozicijg turi biiti pranaSesné uz konkurentus. Jie neiSskiria vieno ar kito
konkurencinio pranasumo Saltinio svarbos, kaip tai daro auk$¢iau paminéti tyréjai, ir mano, kad

konkurencinis pranaSumas galimas visose srityse:

. kokybés;
° kainos;
o aptarnavimo kultiiros;

o darbuotojy kvalifikacijos;
o naujy technologijy;

. vietos ir t. t.

Auksciau pateikti tik nedaugelis konkurencnio pranasumo apibrézimy. Galima daryti iSvada,
kad mokslininkai nesutaria dél konkurencinio pranaSumo $altiniy svarbos, ir vieni teikia pirmenybe
ir i§skirting svarbg vieniems Saltiniams, kiti kitiems. Galima pritarti R. Gineviciaus ir J. Silicko
nuomonei, kad kokurencinis pranaSumas galimas visur, ir nereikéty iSskirti vieno ar kito $altinio
prioritety, nes, galima teigti, kad jie visi yra vienodai svarbis, reikia tik mokéti juos tinkamai

valdyti ir reikiamu momenu iSnaudoti.
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3. KONKURENCINGUMO VERTINIMO BUDAI IR JU ANALIZE

Vertinimas gali biiti apibiidinamas kaip sisteminis procesas, kurio metu nustatoma vertinamo
objekto verté, svarba, reikSmé ir kiti parametrai, lyginant su pasirinktu standartu ir taikant
apibréztus vertinimo kriterijus bei metodikg (Navickas V., Makalauskait¢ A., 2010, p. 6).
Konkurencinguma sudétinga apibréZzti, taip pat sudétingas ir jo vertinimas. Taip yra dél to, kad vis
dar néra pateikto nei vieno rodiklio (standarto) ar metodo, padedancio atskleisti ar jvertinti

konkurencinguma, kurj visi besalygiskai pripazinty.

Pasak V. Navicko ir A. Malakauskaités (2010), konkurencingumo vertinimo metodikos leidZia
nustatyti vertinamo objekto santykine pozicija kity analogiSky objekty atzvilgiu, remiantis sukurta

vertinimo Kriterijy ir rodikliy sistema.

Salia jmonés konkurencingumo galima i3skirti dar viena, glaudZiai susijusia kategorija — tai
prekés konkurencingumas. Vienu i§ pagrindiniy kriterijy, vertinant jmonés konkurencinguma,
galima biity i8skirti vartotojui teikiamy prekiy (paslaugy) verte, todél kad prekés konkurencingumas

yra lemiamas produkto (paslaugos) sékmés rinkoje faktorius.

ISorinés aplinkos analizé apima bendrosios (makroaplinkos) ir konkurencinés (mikroaplinkos)
tyrimg siekiant nustatyti esamas ir potencialias grésmes bei verslo plétros galimybes. Pasak R.
Gineviciaus ir A. Krivkos, konkurencinés aplinkos, kaip dinamiskiausios, sunkiai prognozuojamos
ir strateginiu poziiiriu svarbiausios iSorinés aplinkos komponentés, efektyvi analizé yra gyvybiskai

svarbi kiekvienai Siuolaikinei jmonei (Ginevicius R., Krivka A., 2009, p. 248).

Imonés, jos produkty konkurencingumo steb¢jimas yra jmonés gyvenimo neatsiejama dalis.
Imonés vadovai negali nekreipti | tai démesio, todél kad vis spar€iau kei€iantis jmonés aplinkai,
tenka daZniau priimti svarbius sprendimus, tiesiogiai veikian¢ius jmonés veikla. Siy sprendimy
efektyvumas priklauso nuo jmonés padéties rinkoje, konkurencingumo jvertinimo. Imonés
konkurencinguma galima jvertinti pasitelkiant jvairius metodus, tokius kaip M. Porterio vertés
grandinés modelis, Bostono Konsultasinés grupés matrica, M. Porterio penkiy konkurenciniy jégy
modelis, PEST ir SWOT analizés. Toliau bus pateikiami M. Porterio penkiy jégy modelio, PEST ir
SWOT analiziy apibrézimai, todél kad Sie metodai buvo panaudoti darbo tyriamojoje dalyje.

3.1. M. Porterio penkiuy jégy modelio teoriniai aspektai

Tiriant svarbiausias aplinkoje veikiancias jégas, siekiama iSplétoti organizacijos konkurencinj
pranasuma (Vasiliauskas A., 2004, p. 69). Siai analizei yra naudojamas M. Porterio 5 konkurenciniy

jégy modelis. J. Barney ir W. Hesterley sitlo prie penkiy Porterio jégy pridéti dar papildiniy
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poveiki, kuriam imon¢ pati talkins, jei papildiniy raida didins jmonés teikiamg vert¢ klientams.
Anot R. JuceviCiaus, §} modelj tikslinga buty papildyti valstybés institucijy jtakos veiksniu
(Ginevicius R., Krivka A., 2009, p. 249). Sis modelis labai tinka §iame darbe nagrinéjamai jmonei,
nes aiskiai apibrézia jos padétj rinkoje, o tiksliau: kas yra konkurentai, potencialiy konkurenty

jéjimo ] rinkg galimybés, tiekéjy ir klienty jtaka jmonei, pakaitaly vaidmuo (zr. 3.1 pav.).

Atéjimas | rinka:
Iéjimo kaina ir laikas;
Specialios zinios;
Ekonominé situacija;
Kainos privalumai;
Iéjimo barjerai.

Naujy
konkurenty
grésme

Konkurentai:
Konkurenty skaicius;
I$skirtinumas;

Klienty lojalumas;
Stipriosios ir silpnosios

v puses.

Esamy
konkurenty
gresme

Klienty ir
deréjimosi galia

Tiekéjy deréjimosi
galia

Tiekéjai:
Tiekéjy skaiCius;
Tiekéjy dydis;

Kainos; A Klientai:

Paslaugy ivairoveé. Klienty skaicius;
Jautrumas kainai;
Pakaitaly Alternatyvy vertinimas;
Pirkimo sprendimai;
Perkamoji galia.

Pakaitalai: grésme

Pakaitaly vaidmuo;
Kaina.

3.1 pav. M. Porterio penkiy jéguy modelis

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

Anot A. Vasiliausko (2004), nurodyty svarbiausiy organizacija veikianciy jégy analizés tikslas
yra iSnagrinéti, kaip organizacija turi kurti savo strategijg tam, kad iSnaudoty iSorin¢je aplinkoje
susikloscCiusias palankias aplinkybes, iSsilaikyty stiprioje konkurencingje kovoje ir sékmingai
jveikty kitas aplinkoje iSkylancias grésmes. Kitaip sakant, Siy penkiy jégy derinys nusako
konkurencijos lygj pramonés Sakoje.

Sios M. Porterio penkios jégos kelia tokias grésmes:

Intensyvios konkurencijos grésme segmente. Segmentas néra patrauklus, jei jame veikia daug,
stipriy ar agresyviy konkurenty. Segmentas dar maZiau patrauklus, jei jis yra stabilus ar nykstantis,

jei reikalauja daug papildomy gamybiniy pajégumy, jei reikalingos nuolatinés didelés sanaudos, jei
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patekimo j rinka barjerai yra dideli ar jei konkurentai turi dideliy galimybiy jame islikti. Sios
salygos lemty daznus kainy karus, o tai didinty konkurencijos kaing.

Naujy konkurenty grésme. Segmento patrauklumas priklauso nuo barjery, trukdanciy patekti j
rinkg ir pasitraukti i§ jos. Anot M. Porterio, riboti naujus atéjimus gali masto ekonomija, produkto
diferenciacija, reikalingo kapitalo dydis, valstybés politika, galimybé prieiti prie paskirstymo kanaly
ir kt.

Prekiy pakaitaly grésme. Segmentas yra nepatrauklus, kai jame yra realiy ar potencialiy
prekés pakaitaly. Pakaitalai riboja prekeés kaing ir i§ segmento gaunamg pelng. Imon¢ turi atidziai
stebéti pakaitaly kainy tendencijas. Jei pakaitaly pramonéje atsiranda pazangesnés technologijos ar
suintensyveja konkurencija, kainos ir pelnas Siame segmente gali sumazéti.

Augancios pirkéjy jtakos grésme. Segmentas yra nepatrauklus, jei pirkéjai pasizymi didele ar
augancia jtaka. Pirkéjy jtaka tampa didesné, kai jy daug arba jie yra gerai organizuoti; kai preké
uzima svarbig pirkéjo iSlaidy dalj; kai preké néra diferencijuota; kai peréjimo pas kitag pardavéja
sanaudos yra nedidelés; kai pirkéjams svarbi kaina arba kai pirkéjai gali pasiprieSinti. Norédami
konkuruoti, pardavéjai turéty pasirinkti pirkéjus, turin¢ius mazesn¢ jtaka, pakeisti tiekéjus arba
pateikti tokius pasitilymus, kuriy stipriis pirkéjai negaléty atsisakyti.

Augancios tiekéjy jtakos grésme. Segmentas yra nepatrauklus, jei imonés tiekéjai gali pakelti
kainas ar sumazinti tiekimo apimtis. Tiekéjy jtaka didesné, kai jy néra daug; jei néra daug
galimybiy juos pakeisti; jei jy tiekiama preké yra svarbi; jei peréjimo pas kitg tiekéja sagnaudos yra
didelés ir jei tiekéjai gali susivienyti. Geriausia apsauga tokiu atveju — uzmegzti su tiekéju abipusius

naudingus santykius ar naudotis keliais tiekimo Saltiniais.

»Konkurencinis pranaSumas jgyjamas jmonei tinkamai save pozicionuojant — kaip galinCia
pateikti vertingesne nei konkurenty preke... Norint pasirinkti tinkamg konkurencin} pranasuma,
reikia suprasti vartotojy elgseng ir mgstyma, kuriuo remdamiesi jie renkasi prekiy zenklus* (Kotler
P. Keller K. L. 2007, p. 196).

Visos Sios penkios M. Porterio jégos gali kelti didele grésme¢ jmonés veiklai, jeigu nebus
stebimos. Sios jégos gali salygoti jmonés konkurencinés pozicijos susilpnéjima, pelno sumazéjima,
rinkos dalies sumazéjimg. Todél konkurencinéje rinkoje yra svarbu stebéti Sias nuolat

besikei¢iancias jégas.
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3.2. PEST analizés teoriniai aspektai

Organizacijos makroaplinkos jvertinimui yra naudojama PEST analizé, apimanti keturiy
pagrindiniy makroaplinkos elementy, butent, politinio klimato, ekonominés padéties,

socialinés-kultiirinés aplinkos ir technologinés aplinkos komplekso analiz¢ (zr. 3.2 pav.).

PEST analizé
Politiné ir teisiné Ekonomilé aplinka Soci>né-kultﬁriné Technologiné aplinka
aplinka aplinka
Tarptautiné politiné Ekonominis augimas; | Gyventojy galutinio Valstybes technologijy
situacija; Infliacija; vartojimo poky¢iai; politika;
Vidiné politiné Salies | Uzimtumas; Gamtosaugos Naujos technologinés
situacija; Paltikany normos; problemos; galimybés
Santykiai su Salies Valiuty kursy Svietimas;
valdZzios institucijomis; | Svyravimas; Sveikatos apsauga;
Teisinis Investicijy klimatas; Kultira
reglamentavimas Gamybos veiksniy
kainos

3.2 pav. Makroaplinkos veiksniai
Saltinis: A. Vasiliauskas (2004). Strateginis valdymas. Kaunas
Visos Sios aplinkos daro stipresn¢ ar silpnesn¢ jtaka visoms Salyje veikianCioms jmonéms.

Todél pries priimant sprendimus yra tikslinga jvertinti Siuos veiksnius. Imonés PEST analizé padés

sudaryti bendrg makroaplinkos vaizda ir kiekvieno jos veiksnio jtakg jmonés veiklai.

Pasak Berkowitz, makroaplinka apibréziama kaip jégy visuma tam tikroje teritorijoje ir veikia
verslo sprendimus, ir kuriems nei kiekviena jmon¢ atskirai, nei visos kartu, negali daryti tiesioginés

itakos (Valentinavicius S., 2009, p. 134).
3.3. SWOT (SSGG) analizés teoriniai aspektai

SWOT (SSGG) analizes pavadinimo santrumpa sudaryta i§ angly (lietuviy) kalboss zodziy:
Strenghts (stiprybés), Weaknesses (silpnybés), Opportunities (galimybés), Threats (grésmes).

Stiprybeés ir silpnybés apima pagrindinius organizacijos strategijos kiirimo veiksnius, kurie iSrySkéja
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kaip iStekliy analizés rezultatas. Galimybés ir grésmeés apima pagrindinius strategijos kirimo

veiksnius, kurie iSrySkéja kaip organizacijos iSorinés aplinkos analizés rezultatas (Vasiliauskas A.,

2004, p. 142). SWOT analizés rezultatas pateikiamas kaip veiksniy sgraSas lenteléje (zr. 3.4.1.

lent.). SWOT analizé paprastai parodo, jog reikia tobulinti organizacijos stiprigsias puses ir,

pasitelkus potencialias aplinkos galimybes, mazinti joje esanéius pavojus silpnyjy pusiy

neutralizavimo ir Salinimo budu.

3.3 lentele

Galimi SWOT analizés veiksniai

Stiprybés

Silpnybés

Dominavimas rinkoje

I8plétotos bazinés kompetencijos
Masto ekonomija

Vadybos patirtis

Didelis finansinis potencialas
Novatoriskumas

Gera reputacija

Produkto diferenciacija

Auksta produkto kokybé

I8plétotas produkto aptarnavimas

Silpna pozicija rinkoje
Baziniy kompetencijy stoka
Pasenusios technologijos
Nepatyrusi vadyba

Silpnas finansinis potencialas
Novatoriskumo stoka

Prasta reputacija

Prasta produkto kokybé

Neisplétotas produkto aptarnavimas

Galimybés

Grésmeés

Naujos rinkos ir segmentai
Produkto atnaujinimo galimybés
Diversifikacijos galimybés

Rinkos augimas

Silpna konkurencija

Strateginé erdvé

Palankiis demografiniai pokyc¢iai
Palanki politiné situacija

Palanki makroekonominé situacija

Ekonominis pakilimas

Nauji konkurentai

Konkurencijos agresyvumas
Didéjantis klienty spaudimas
Pakaitaly grésmé

Mazas rinkos augimo tempas
Ekonominis nuosmukis
Technologinis atsilikimas

Neaiski politiné situacija

Neaiski makroekonominé situacija

Nepalankiis demografiniai poky¢iai

Saltinis: A. Vasiliauskas (2004). Strateginis valdymas. Kaunas

Anot Tasica L., SWOT analizé yra verslo ar projekto apraSymo modelis, kuris dél jame

skiriamo démesio veiksniams, turintiems didziausig poveikj organizacijai, pasitvirtina kaip lengvas

ir prieinamas biidas Siems pagrindiniams veiksniams nustatyti ir perteikti (Tasica L., p. 5). SWOT

analizé suteikia vadovams konstruktyvaus mastymo apie organizacijos aplinka galimybe, taip pat

apie stiprigsias ir silpngsias jos puses. Neabejotina, kad bet koks jvykis aplinkoje vienu metu gali
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suteikti organizacijai ir galimybiy, ir pavojy (Obrazcovas V., 2006, p. 24). G. Panagiotou teigimu,
SWOT analizé yra vertinga priemoné jmongs strateginio valdymo srityje todél, kad ji privercia
vadovus apsvarstyti svarbius jy organizacijos aplinkos aspektus ir padeda jiems jgyvendinti id¢jas.
Supratimas, kad vadybininkai turi vadovautis savo organizacijos SWOT analizés paremtais

kintamaisiais yra labai svarbus sprendimy priemimo procese (Panagiotou G., 2003, p. 8).

Apibendrinant viska, galima pasakyti, kad néra vieno bendro nei konkurencijos, nei
konkurencingumo savoky apibrézimo. Vieni mokslininkai sieja konkurencijg su tam tikra rinkos
struktiira, kiti su varzyby procesu. Pradéjus nagrinéti konkurencijg, pasirodé ir gimininga jai
konkurencingumo sgvoka, kuri tiesiogiai priklauso nuo konkurencijos. Laikui bégant,

konkurencingumas pradétas nagrinéti Salies, pramonés Sakos, jmonés ir produkto lygiuose.

Imonés konkurencingumas — tai jmonés rodiklis, iSskiriantis jmong¢ rinkoje i$ kity jmoniy,
pagal tam tikrus technologinius, kokybés, kainos, vadybos, inovacijy parametrus, vadinamais
konkurenciniais pranaSumais. Kitaip tariant, jmonés konkurencingumas parodo vienos imones

padétj kitos atzvilgiu.

Kalbant apie konkurencinius jmonés pranaSumus ir vél susiduriama su nuomoniy skirtumais,
todél kad skirtingi mokslininkai, autoriai, skirtingai teikia prioritetus vieniems ar Kkitiems
veiksniams, lemiantiems jmonés sékme. Taciau atsizvelgiant | sparCiai plintanéia globalizacija,
konkurencijos agresyvuma, krizinius ir pokrizinius laikotarpius, salygojancius klienty poreikiy
kitima, galima sakyti, kad jmonés s¢kmé priklauso nuo geb¢jimo greitai prisitaikyti prie kintanciy
salygu, saziningo elgesio su klientais bei ilgalaikiy santykiy su jais plétojimo. Tokia jmoné bet
kokia savo veiklos srit] gali paversti efektyviu konkurencinio pranaSumo Saltiniu, laiku pastebéjusi

§] potencialg ir tinkamai jj panaudojusi.

Imonés konkurencingumas jvertinamas pasitelkus jvairius metodus, tokius kaip SWOT ir
PEST analizés, M. Porterio penkiy jégy modelis. PEST analizé¢ leidZia jvertinti makroaplinka,
veiksnius, kuriems jmoné negali daryti jokio poveikio ir nuo kuriy ji priklauso tiesiogiai. SWOT
analizés metu iSskiriamos jmonés stiprybés ir silpnybés, kurias atitinkamai tobulinant ar pasalinant,
galima tikétis galimybiy ar iSvengti grésmiy. M. Porterio penkiy jégy modelis leidZia jvertinti

imonés mikroaplinkos elementus, darancius tiesioging jtaka jmonés veiklai.
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4. UAB ,,SALDOS PREKYBA“ KONKURENCINGUMO SIAULIU
MIESTE TYRIMAS

4.1. Tyrimo metodologija ir jos pagrindimas

Svarbiausia marketingo tyrimy paskirtis — padéti jvairaus lygio vadovams gerinti vadybos

sprendimy turinj ir kokybe, didinti jy patikimumga (Pranulis V. P., 2007, p. 23).

Pasak L. Unterhauser (2006) marketingo tyrimai atlickami norint uZztikrinti kokybiska
sprendimy priémimg kiekvienoje organizacijoje. Marketingo tyrimus daugelis verslo Zmoniy

traktuoja kaip rizikos mazinimo veiklg (Unterhauser L., 2006, p. 5).

Marketingo tyrimas — tai marketingo sprendimams reikalingos informacijos paieska, rinkimas,

apdorojimas ir interpretavimas (Dik¢ius V., 2005, p. 9).

Marketingo tyrimai skirstomi j kokybinius ir kiekybinius. Zemiau esan¢ioje lenteléje pateiktas
Siy dviejy metody palyginimas (Zr. 4.1 lent.). Svarbiausias kokybiniy tyrimy ypatumas yra tas, kad
jie nesiremia grieztai apibréZta tiriamojo reiskinio interpretacija, jie grindziami nedidelémis
subjektyviai atrenkamomis imtimis. Kiekybiniai tyrimai remiasi placia argumentacija, su daugelio
duomeny grindziamais pavyzdziaiS, skaiCiavimais ir lentelémis. Todél vadovai dazniausiai yra

kiekybiniy metody $alininkai (Pranulis V. P., 2007, p. 116).

4.1 lentele
Kokybinio ir kiekybinio tyrimy skirtumai
Lyginimo aspektai Kokybinis tyrimas Kiekybinis tyrimas
Klausimy pobtdis Bandomasis (diskusijai skatinti, Nebandomasis (informacijai gauti)
i$siaiskinti dalyviy reakcija)
Imties dydis Maza Didelé
Informacijos kiekis, gaunamas i$ vieno | Didelis Ribotas, bet jvairiy rasiy
respondento (apklausos, stebéjimo)
Tyrimo administravimas Reikia vadovo, turin¢io specifiniy Reikia vadovo, turinéio keleta
gebejimy specifiniy gebéjimy
Analizeés tipas Subjektyvus, interpretuojamasis Statistinis, apibendrinamasis
Reikalinga technika tyrimui atlikti Garso ir vaizdo jraS§ymo priemonés, Klausimynai, PC, spausdintiné
projektoriai, piesiniai, diskusijy vedimo | medziaga
instrukcijos, specialios klasés
Galimybés standartizuoti tyrima Mazos Didelés
Tyrimo tipas Zvalgomasis Aprasomasis arba priezastinis

Saltinis: V. P. Pranulis (2007). Marketingo tyrimai: teorija ir praktika. Vilnius
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Apzvelgus kokybinio ir kiekybinio tyrimy ypatumus ir skirtumus galima pasakyti, kad
kiekvienas jy turi tam tikry savity aspekty, reikalingy vienokiai ar kitokiai informacijai gauti. Anot
L. Unterhauser (2006), tai yra ne vienas kitg eliminuojantys, bet vienas kitg papildantys marketingo
tyrimo metodai.

Tyrimui atlikti buvo nuspresta naudoti ir kokybinio, ir kiekybinio tyrimy metodus. Kiekybinis
tyrimas padés gauti statistinés informacijos, kuri yra reikalinga jvertinti jmonés konkurencinguma.
Kokybinis tyrimas padés gauti informacijos, naudingos SWOT, PEST, M. Porterio 5 jégy analizéms
atlikti. Be to, kiekybinio tyrimo pagrindu atliktas kokybinis tyrimas padés palyginti jmonés
pozicijos laikymasi klienty atzvilgiu. Tai leis paneigti ar pagrjsti taikomy konkurenciniy pranasumy

efektyvuma.

Kokybiniam tyrimui atlikti buvo naudojamas giluminis pusiau standartizuotas interviu su
jmonés darbuotojais. Yra i3 anksto parengti batini ir galimi klausimai. Sis interviu atliekant tyrima
yra tinkamas todél, kad leidzia sukurti laisvesne bendravimo atmosfers. Sio giluminio interviu
tikslas yra suprasti, kaip jmonés darbuotojai supranta vartotojams teikiamg verte, kokiems
produkcijos, aptarnavimo kriterijams teikia pirmenybe, kg iSskiria kaip konkurencinius jmonés
pranasumus, kokias stiprybes ir silpnybes i$skiria jmonés veikloje. Gauti tyrimo duomenys padés
atlikti SWOT, M. Porterio 5 jégy ir PEST analizes. Kadangi Siauliy centrinés biistinés personala
sudaro 12 Zmoniy, i§ kuriy 4 — sandélio darbuotojai, buvo nuspresta apklausti 3 administracijos
darbuotojus, kurie geriausiai zino esamg jmonés situacijg ir gali daugiausia pateikti tyrimui

reikalingos informacijos.

Kiekybiniam tyrimui atlikti buvo naudojama respondenty anketiné apklausa (zr. 1 priedas).
Anketinés apklausos tikslas yra suZinoti yjmonés klienty nuomong apie teikiamy prekiy ir paslaugy
kokybe, t.y. jvertinti tam tikry kriterijy svarba klientams. Taip pat norima suzinoti klienty
informuotumo lygj apie UAB ,,Saldos prekyba“ konkurentus. Kadangi preké yra pagrindinis jmonés
sékmés rinkoje faktorius, tai tikslinga yra atlikti klienty nuomoniy tyrimg. Tyrimo rezultatai leis
suprasti ir nustatyti stiprigsias bei silpngsias tiek produkto, tiek aptarnavimo puses, kuriomis
remiantis bus galima spresti apie vienos jmonés teikiamos vertés vartotojui nauda, vartotojy
pasitenkinimo lygj kitos jmonés atzvilgiu. Tai padés iSskirti jmonés konkurencinius pranaSumus.
Siekiant palyginti UAB ,,Saldos prekyba“ ir jos pagrindinés konkurentés UAB ,,Amalva“ klienty
atsiliepimus, sudaryti du analogiSki klausimynai. Didzioji dalis klausimy sudaryta naudojant
Likerto metoda. Taip pat anketa papildo nominaliniy, kategorijy iSvardyjimo vertinimo skaliy

klausimai. Gauti rezultatai susiteminti ,,Excel* programa.

28



Statistikoje imties dydziui nustatyti daznai naudojamos bent dvi formulés. Viena ty formuliy
labiau tinka, kai visuma yra didelé (50 000 ir daugiau nariy), o kita — kai visuma yra maza (iki
50 000 nariy). Norint statistiSkai nustatyti imties dydj, reikia jvertinti atrankos dydj ir patikimumo
laipsnj (Dik¢ius V., 2005, p. 128). UAB ,,Saldos prekyba“ ir UAB ,,Amalva‘“ nariy visuma yra
maza, todél bus naudojama atitinkama formulé¢ imciai apskaiciuoti. Tikslaus skaiciaus klienty

Jmonése nebuvo galima suzinoti, todél imtis bus skai¢iuojama remiantis apytiksliais duomenimis.

UAB ,Saldos prekyba“ klienty Siauliuose yra nuo 50 iki 60. Buvo nuspresta naudoti
maksimaly skai¢iy. Siekiama gauti 95% patikimumo laipsnj, norima atrankos klaida — 5%, bei

proporcija — 50%.

Skai¢iavimas: n = 0,25 / [(0,05 / 1,96)* + 0,25 / 60] = 0,25 / [0,000651 + 0,00417] = 0,25 /
0,004821 = 51 nariy. Norint pasiekti norimg tikslumg ir patikimuma i§ 60 klienty, reikia apklausti

ne maziau kaip 51 Kklienta.

UAB ,, Amalva“ klienty Siauliuose yra apie 30. Kadangi UAB ,,Amalva“ klienty yra dvigubai
maziau, skai¢iuojant buvo nuspresta siekti 99% patikimumo laipsnio ir naudoti mazesn¢ atrankos

klaida — 3%. Proporcija — 50%

SkaiGiavimas: n = 0,25 / [(0,03 / 2,58)® + 0,25 / 30] = 0,25 / [0,000135 + 0,008333] = 0,25 /
0,008468 = 29 nariai. Norint pasiekti norimg tiksluma ir patikimuma i§ 30 klienty, reikia paklausti
29 klientus.

Abiems jmonéms buvo pateikta Siek tiek daugiau klausimyny: UAB ,,Saldos prekyba“— 56,
UAB ,,Amalva‘“ — 34, tuo atveju, jeigu buty sugadintos anketos. Ankety pildymo laikas — 3 savaités.
Anketas grei¢iau uzpildé UAB , Saldos prekyba“ Kklientai, t. y. per dvi su puse savaités. IS UAB
»daldos prekyba“ sugrizo 52 anketos, 1§ kuriy viena nebuvo uZpildyta. UAB ,, Amalva“ buvo
lengviau kontroliuoti anketas, nes asmeniskai dalyvavau apklausoje. Buvo sugadintos 3 anketos ir 2

nebuvo uzpildytos. Surinktos 29 uZpildytos anketos.

Tyrimo rezultatai buvo apdoroti ,,Excel programa. Sudarytos lentelés, kuriose iSskirtos

skaitinés reikSmés sudaro tam tikrg palyginamajj skirtuma.
4.2. Imonés aprasSymas

UAB ,,SALDA* — védinimo jrangos gamintojy lyderé Lietuvoje, turinti 19-os mety darbo

patirtj. Imoné gamina platy jrangos, skirtos védinimo sistemoms, asortimentg. Pradéjusi nuo
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importuojamos produkcijos prekybos, ijmoné tapo moderniy védinimo, Sildymo ir kondicionavimo

sistemy gamybos pradininke Lietuvoje.

Imoné, Kurioje buvo atliktas tyrimas — UAB ,,Saldos prekyba®. Si jmoné yra UAB ,,SALDA“

dukteriné jmoné, turinti savo skyrius Vilniuje, Klaipédoje, PanevéZyje ir centrinj biura Siauliuose.

UAB ,,Saldos prekyba* uzsiima ikine veikla, apimancia prekiy gamybg ir komercija, jy
tarpusavio sgveikg. Komercija — budas, kuriuo rinkoje pakei¢iami prekés savininkai. Savo ruoztu

komercija imongje apima pagamintos produkcijos pardavimg.

2006 metais, sausio 19 dieng, jkurta ir jregistruota UAB ,Saldos prekyba“.
Imonés pagrindin¢ veiklos kryptis yra oro védinimo ir kondicionavimo sistemy, jy priedy
pardavimas, projektavimas ir servisas. Imoné prekiauja placiu jrangos, skirtos védinimo sistemoms,
asortimentu, sitilo produktus dideléms pramonés jmonéms ir gamybinéms patalpoms, biurams,
kavinéms, vieSbuciams, taip pat individualiems namams ir butams. Siaura specializacija uztikrina
maksimaly démes;j ir kokybiska aptarnavimg klientams, produktams ir serviso darbams. Apie 30
procenty jmonés parduodamos produkcijos asortimento sudaro importuojamos prekés, likusia dalj —

Lietuvoje pagamintos, nupirktos prekeés.

Imoné glaudziai bendradarbiauja Lietuvoje ir su komercinémis jmonémis, kurios teikia prekes
kaip tarpininkai, ir su gamintojais, teikiancias savo pagamintas prekes. Taip pat daugelj prekiy

importuoja i§ savo partneriy i§ kity europos Saliy.
Imonés valdymo struktiira - centralizuota (Zr. 2 priedas):

1. Auksciausias valdymo lygis — Direktorius. Atsako uZ tai, kad bty pasiektas bendras tikslas.

Formuoja ir jgyvendina jmonés politika;

2. Vidutinysis valdymo lygis — Skyriaus direktoriai bei centrinio biuro realizacijos vadové. Jie

atsako uz tai, kad biity pasiektas dalinis tikslas. Atsako uz tai, kad biity i§spresti pavesti uzdaviniai;

3. Zemutinis lygis — Vyr. Sandelininkas. Atsako uz tai, kad biity atliktos pavestos uzduotys.

Vadovauja ribotos kompetencijos ir atsakomybés uzduotimis.
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VIZIJA

Kulturingas aptarnavimas, aukSta gaminiy kokybé, kvalifikuotas profesionaly darbas ir
konsultacijos, greitas reagavimas j uzsakovo pageidavimus, maksimalus poreikiy patenkinimas uz

minimalig kaing.

MISIJA:
o Plétoti ilgalaikius rySius su klientais, laiku tiekiant kokybiska produkta;
. Uztikrinti kompetetingg daruotojy komanda, lanksciai reaguojancig ] kliento
poreikius;
. Uztikrinti veiklos rentabiluma
VERTYBES

Didziausia jmonés vertybé — kompetentingi, profesionaliis, patyre darbuotojai — specialistai.
4.2.1. UAB ,,Saldos prekyba* klientai

UAB ,,Saldos prekyba“ vartotojai yra gana pastovis. Pagrindiniai klientai yra jmonés,
uzsiimancios oro védinimo ir kondicionavimo sistemy jrangos projektavimu, montavimu, tai pat ir
paciu pardavimu (,,Folisita®, ,,Dairtinas®, ,,Dinas“, ,,V¢jo tiltas*, ,,Oro kaita®, ,,Santechnikos
darbai®, ,,Raidvis®, ,,Onninen* ir kt.). UAB ,,Saldos prekybos* veikla orientuota j Lietuvos rinka.
Lietuvoje yra apie 300 jmoniy, kurios uzsiima oro védinimo ir kondicionavimo sistemy jrangos

gaminimu, pardavimu, projektavimu, montavimu (Zr. 4.2.1 pav.).

W Vilnius

M Kaunas

O Klaipeda

M Siauliai

H PaneveéZys
O Alytus

M Mazeikiai

[ Utena

M Marijampcle
O Kiti miestai

4.2.1 pav. Imoniy i§sidéstymas pagal geografines vietoves Lietuvoje
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I§ paveikslélio matyti, kad didzioji dalis tokiy jmoniy yra i$sidés¢iusios Vilniaus ir Kauno
miestuose. Kalbant apie Siauliy miesta, didZiaja dalj jmonés klienty taip pat sudaro montavimo,

projektavimo ir prekybos jmonés.
4.2.2. UAB ,,Saldos prekyba* konkurenty analizé

UAB ,Saldos prekyba“ aptarnaudama klientus, susiduria su kity jmoniy konkurencija.
Isskiriant UAB ,,Saldos prekyba“ konkurentus Lietuvoje, galima paminéti tokias jmones (Siy

jmoniy palyginimas zr. 3 priedas):

. UAB ,,Amalva“

° UAB ,,Leovira“

o UAB ,,Systemair

. UAB ,,Pentacom®

. UAB ,,GEA PT BALTIC*

Siekiant suprasti, su kokia konkurencija susiduria jmoné, reikia Zzinoti, kas yra jos
konkurentai. Todél, toliau bus pateiktas yra pateiktas UAB ,,Saldos prekyba‘“ konkurenty veiklos
aprasSymas.

UAB ,,AMALVA* yra viena didZiausiy védinimo sistemas ir védinimo jrenginius gaminanciy
imoniy Pabaltijo Salyse, turinti savo gamybines jmones Latvijoje bei Rusijoje. Imon¢é jsikuire
1997 m. Vilniuje. Imong¢je dirba 390 darbuotojy. Si jmoné iskelia Siuos prioritetus: kompetencija;
pagarba Zmogui; auk$ta gaminiy kokybe, ekologija. Imoné vadovaujasi Sukiu: ,,Jkvépimui reikia

gero oro!“.

UAB ,,Leovira“ jkurta 1999 metais. Jmoné gamina védinimo sistemy elementus (metalinius
ortakius, fasonines dalis bei oro jsiurbimo, Salinimo, reguliavimo ir uZdarymo jrangg). Gamina ir
vamzdynus bei pneumotransporto jrangg. Prioritetai: kvalifikuoti ir atsakingi darbuotojai,

garantuojantys aukStg gaminiy kokybe ir greitg bei patikimg tiekima.

UAB ,,Systemair® — dukteriné grupés jmoné Lictuvoje. DidZigjg veiklos dalj sudaro védinimo

Jrangos gamyba ir eksportas. Kompanija savo veika Lietuvoje pradéjo 2000 metais.

UAB ,,Pentacom* jsteigta 1992 mety sausio 15 dieng. Ji yra védinimo — oro kondicionavimo
jrangos gamintojy Swegon (Svedija), Clivet (Italija), Hoval (Lichtensteinas), Xchange (Italija), BPS

clima (ltalija), Aspen Pumps (Didzioji Britanija), Hidros (Italija), France Air (Pranciizija) vienitelis
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atstovas Lietuvoje. Oficialus firmy Sabiana (Italija), Olimpia Splendid (Italija), Robur (Italija),

Maxa (Italija), 2VV (Cekija) jrangos pardavéjas. Daugiausiai orientuojasi j stambius uzsakovus.

GEA pagrindiné buveiné yra jsikiirusi Vokietijoje, jos filialai veikia 50-tyje Saliy. Imonéje
dirba daugiau nei 20 000 zmoniy. Sios jmonés vienintelis atstovas Lietuvoje yra UAB ,,Gea PT

Baltic®.

Palyginus jmones konkurentes, galima sakyti, kad didziausi UAB ,Saldos prekyba“
konkurentai yra gamintojai, tod¢l jiems néra sunku konkuruoti kainos lankstumu. Beveik visi
konkurentai néra orientuoti tik j Lietuvos rinka, jie veikia ir daugelyje kity Europos rinky. Kai kurie
konkurentai orientuojasi tik j stambius klientus. I§ visy iSvardyty UAB ,,Saldos prekyba“
konkurenty, galima isskirti pagrindinj, tai — UAB ,,Amalva“, kuri vienintelé¢ turi savo filialg

Siauliuose.
4.3. Tyrimo apraSymas

4.3.1. UAB ,,Saldos prekyba* ir UAB ,,Amalva‘“ anketinés klienty apklausos

lyginamoji analizé

Anketin¢ aplausa truko 3 savaites. Tyrimo pradzia — balandzio 2 diena. UAB ,,Saldos
prekyba“ buvo pateiktos visos $ios jmonés klientams skirtos anketos, kurias jie galéjo pildyti
atvaziave ] jmone. Tai labai palengvino darba. Taciau UAB Amalva jmonéje klientams pateikti
anketas teko asmeniSkai. Toliau bus pateikti abiejy jmoniy klienty anketinés apklausos gauti
rezultatai ir jy lyginamoji analizé (N3 — UAB ,,Saldos prekyba“, N, — UAB ,,Amalva* respondenty
kiekis). Anketa galima i$skaidyti | tris pagrindines dalis — tai demografinis klienty pasiskirstymas
(1-3 klausimai), klienty pasitenkinimas jmonés teikiama verte (4—10 klaisimai) bei konkurenciniy

pranaSumy ir silpnyjy pusiy jvertinimas (11-13 klausimai).

Pirmaja anketinés apklausos dalj sudaro demografiniai klienty duomenys. Jie leis suprasti,
kokie klientai naudojasi jmoniy paslaugomis, kokioms jmonéms atstovauja bei kokiais kiekiais ir
kokiems tikslams perka prekes. Zemiau pateiktoje lenteléje parodomas klienty pasiskirstymas pagal

veiklos sritis (zr. 4.3.1.1 lent.).
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4.3.1.1 lentele

Respondenty pasiskirstymas pagal veiklos sritis (N; = 51; N, = 29).

»Saldos prekyba“ »Amalva“
Fizinis asmuo 29.41% 34.48%
Montavimas 35.29% 44.83%
Prekyba 9.80% 10.34%
Prekyba ir montavimas 19.61% 6.90%
Statyba 5.88% 3.45%

Taigi galima daryti i§vada, kad abiejy jmoniy pagrindiniai klientai yra montavimo jmonés bei
fiziniai asmenys, uzsiimantys individualia veikla. Taip pat galima iSskirti prekyba ir montavimu

uzsiimancius klientus, kuriy UAB ,,Saldos prekyba® turi daugiau ir jie sudaro beveik 20%.

Siekiant susidaryti bendrg vaizda apie imoniy klientus, tikslinga Zinoti kokioms jmonéms jie

atstovauja (zr. 4.3.1.2 lent.).
4.3.1.2 lentele

Respondenty pasiskirstymas pagal jmoniy, kurioms jie priklauso, dydj (N; = 51;

N, = 29).
»Saldos prekyba* »Amalva*
1-9 (mikrojmoné) 28.57 % 30.77 %
10-49 (smulki jmoné) 57.14 % 57.69 %
50-249 (vidutiné jmong) 14.29 % 11.54 %
250 ir daugiau (stambi jmoné) 0% 0%

IS lentelés matyti, kad abiejy jmoniy klienty apklausos rezultatai yra panasiis. Respondentai
daugiausia atstovauja mikro ir smulkioms jmonéms. N¢ viena jmoné neturi klienty, atstovaujanciy

stambias jmones.

Demografiné anketos dalis uzbaigiama klausimu apie klienty perkamy prekiy kiekj (zr. 4.3.1.3
lent.). Jis skirtas suzinoti, kokiais kiekiais klientai perka jmoniy siilomg produkcija. Turint tokia
informacija, galima daryti iSvadg apie jmoniy veiklos orientacijg, nes aiSkiai matyti, kiek klienty
perka prekiy verslo tikslais, o kiek — asmeniniam naudojimui. Be to, galima daryti prielaida,

padésiancia suprasti, kokiems faktoriams teikia pirmenybe¢ imoniy klientai.
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4.3.1.3 lentele

Klienty perkamy prekiy kiekis (N1 = 51; N, = 29)

»Saldos prekyba“ »Amalva*
Asmeniniams poreikiams patenkinti 11.76 % 6.90 %
Kiek reikalauja statomas objektas 68.63 % 72.41 %
Didesniais kiekiais 19.61 % 20.69 %

Skirtumas tarp gauty rezultaty néra didelis, todél galima sakyti, kad UAB ,,Saldos prekyba® ir
UAB ,,Amalva“ respondentai daugiausiai perka prekes siekdami apriipinti statomus objektus. Taip
pat po 20% apklaustyjy perka didesniais kiekiais, siekdami perparduoti ar tiesiog laikyti savo
sandélivose. Apibendrinant, galima sakyti, kad abiejy ijmoniy veikla labiau orientuota i savo prekiy
pardavimg kitoms jmonéms, nei paprastiems klientams. Galima daryti prielaida, kad vienas i$
pagrindiniy kriterijy, kuris yra svarbus klientams, yra prekiy pateikimas laiku, t. y. greitas terminy

ivykdymas.

Apibendrinant demografing anketinés apklausos dalj, galima teigti, jog UAB ,,Saldos
prekyba® ir UAB ,,Amalva“ klientai daugiausia yra montavimo jmong¢s, subjektai, uzsiimantys
profesine ar individualia veikla, daugiausia atstovaujantys mikro ir smulkioms jmonéms, bei

dazniausia perkantys tokj produkcijos kiekj, kokio reikalauja statomas objektas.

Imonei yra svarbu zinoti, kaip apie jos kuriamg ir teikiamg verte atsiliepia klientai, kas
klientams daro jtakq rinktis biitent $ig jmong¢. Antra anketinés klienty apklausos dalis skirta jvertinti
bei palyginti abiejy jmoniy klienty nuomones apie teikiamas prekes bei paslaugas, taip pat isskirti
prekes, sudaranc¢ias didzigja dalj jmonés pelno. Darbe yra pateikiama lyginamoji prekiy kainy
analize.

Sio klausimo rezultatai parodo, kokios sitilomos prekés turi didziausia paklausg ir kaip daznai

jos yra perkamos (zr. 4.3.1.4 lent.).
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Prekiy pirkimo daZnumas (N; = 51; N, = 29)

4.3.1.4 lentele

Ortakiai, fasoninés dalys,

priedai 7 17 9 7 11
Difuzoriai, grotelés 2 8 14 18
Ventiliatoriai 0 1 13 12 25
Sildytuvai, augintuvai 0 0 0 10 41
Pneumotransportas 0 0 0 4 47
Oro védinimo jrenginiai 1 0 2 10 38

UAB ,,Amalva*

Ortakiai, fasoninés dalys,

priedai 0 6 11 9 3
Difuzoriai, grotelés 0 1 11 11

Ventiliatoriai 0 1 6 12 10
Sildytuvai, augintuvai 0 0 0 5 24
Pneumotransportas 0 0 0 26
Oro védinimo jrenginiai 0 0 0 12 17

Apzvelgus lentelg, galima

difuzoriai, grotelés, ventiliatoriai

spresti, kad dazniausiai yra perkamos fasoninés dalys, ortakiai,

. Abiejy imoniy klientai dazniausiai perka Sias prekes. Sprendziant

1§ pirkimo daznumo ir kiekio, galima sakyti, jog Sios prekés sudaro didzigja dali jmonés pelno.

Todeél tikslinga biity atlikti iy perkamiausiy prekiy kainy analize (Zr. 4 priedas). Sulyging abiejy

Imoniy perkamiausiy prekiy kainas, galima daryti iSvada, kad visgi UAB ,,Saldos prekyba® siiloma

produkcija yra pigesné uz jos konkurentés ,,Amalvos* produkcija.

Imoné gali jgyti konkurencin] pranasumg, galédama pasitlyti klientams platesn; prekiy

asortimenta, negu sitilo konkurentai. Kuo platesnis asortimentas, tuo patogiau klientams, galintiems

isigyti reikalingas prekes vienoje vietoje (zr. 4.3.1.5 lent.).

4.3.1.5 lentelé

Sitilomos produkcijos asortimento vertinimas (N; = 51; N, = 29)

»daldos prekyba* »Amalva*
Platus 68.63 % 55.17 %
Vidutiniskas 29.41 % 44.83 %
Siauras 1.96 % 0%

Didzioji dalis UAB ,,Saldos prekyba“ klienty t.y. 68% vertina jmong kaip siiilancig platy

produkcijos asortimentg. Nors 29% apklaustyjy mano, jog jmonés produkcijos asortimentas yra
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vidutiniskas. Kalbant apie UAB ,,Amalva‘“ sitloma produkcija, matyti, kad net 44% apklaustyjy
laiko jmonés sitilomg produkcijos asortimenta vidutiniSku. Palyginus duomenis, galima teigti, kad
UAB ,,Saldos prekyba“ Sioje srityje su uzduotimi susitvarko geriau, t. y., jos sitilomos produkcijos
asortimentas yra platesnis.

Dazniausiai kaina ir kokybé yra pagrindiniai prekiy kriterijai, lemiantys apsisprendima rinktis
vieng ar kitg jmong¢. Svarbu Zinoti kaip jmonés produkcijos kokybe bei kaing vertina jos klientai,

t. y., ar jie yra patenkinti kainos ir kokybés santykiu, ar nepatenkinti (zr. 4.3.1.6 lent.).
4.3.1.6 lentelé

Imoniy produkcijos kainos ir kokybés santykis (N; = 51; N, = 29)

UAB ,,Saldos prekyba“ Nebrangi Brangi Prieinama kaina
Kokybiska 7 1 41
Nekokybiska 0 2 0

UAB ,,Amalva‘“

Kokybiska 0 7 22

Nekokybiska 0 0 0

Svarbu atkreipti démesj } tai, kaip klientai vertina jmonés parduodamy prekiy kainos ir
kokybés santykj. Didzioji dauguma abiejy jmoniy klienty vertina sitilomg produkcija kaip
kokybiskg ir uZz prieinamg kaing. Taciau yra ir nepatenkinty klienty. Sarbu atkreipti démesj, kad
UAB ,,Amalva“ respondenty skaiius yra gerokai maZzesnis, o kaina nepatenkinty klienty yra
daugiau. Bet ir UAB ,Saldos prekyba“ 2 Kklientai yra nepatenkinti produkcijos kokybe.
Apibendrinus galima sakyti, kad visgi UAB ,,Saldos prekyba“ prekiy kainos ir kokybés santykis yra
optimalesnis. Taciau zinomg kokybiSkos produkcijos tiekéjos vardg turinti jmoné turéty susirtapinti
nusiskundimais dél prekiy kokybeés.

Siais, konkurencijos paastréjimo laikais, svarbu ne tik prekiy kaina ir kokybé, bet ir teikiamos
papildomos paslaugos, aptarnavimas. Siekiant geriau uZ konkurentus patenkinti savo klienty

lukescius, jmoné turi stebéti savo aptarnavimo bei teikiamy paslaugy kokybe (Zr. 4.3.1.7 lent.).
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4.3.1.7 lentele

Teikiamy paslaugy bei aptarnavimo kokybés vertinimas (N; = 51; N, = 29)

R i,(,Sgl:l(os Labai Nepatenkintas | Vidutinidkai | Patenkintas Labai
e nepatenkintas patenkintas

Greitas ir mandagus
aptarnavimas 1 0 5 20 25
Teikiamos
konsultacijos 0 0 7 17 27
Techninis aptarnavimas 0 2 8 22 19
Prekiy pateikimas laiku 0 7 14 16 14

UAB ,,Amalva“
Greitas ir mandagus
aptarnavimas 0 0 9 16 4
Teikiamos
konsultacijos 0 3 15 9 2
Techninis aptarnavimas 0 2 11 14 2
Prekiy pateikimas laiku 0 0 3 17 9

Kaip matyti i§ lentelés, UAB ,,Saldos prekyba“ klientai labiausiai patenkinti greitu ir
mandagiu aptarnavimu, teikiamomis konsultacijomis. Taip pat Sioms paslaugoms nezenkliai
nusileidzia ir techninis aptarnavimas. Techninis aptarnavimas laikomas vienu i§ §ios jmonés
privalumy, nes yra specialiai tam jdarbintas asmuo, kuris operatyviai iSsprendzia iskilusias
problemas. Taciau daugiausia nepasitenkinimy klientams kelia vienas i§ pagrindiniy jmonés veiklos
kriterijy — prekiy pateikimas laiku. Lyginant gautus rezultatus, galima pastebéti, kad jmoné
»2Amalva“ Zymiai grei¢iau laiku pristato prekes. Taip pat ji nezenkliai nusileidzia greitai ir
mandagiai aptarnaudama klientus, taciau klienty nuomonés labai skiriasi likusiy dviejy kriterijy
atzvilgiu. Palyginus S$ias lenteles, galima iSskirti UAB ,Saldos prekyba“ konkurencinius
pranaSumus — teikiamos konsultacijos ir techninis aptarnavimas.

Dar vienas svarbus klausimas — jmonés klienty prioritety iSskyrimas. Siekiant geriau
patenkinti klienty lukeséius bei suprasti kuria linkme nukreipti savo veikla, biitina zinoti, kokiems

kriterijams, renkantis pardaveja, klientai teikia pirmenybe (Zr. 4.3.1.8 lent.).
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4.3.1.8 lentele

Apsisprendimui pirkti jtaka daranciy Kriteriju vertinimas (N; =51; N, =29)

ikrai .. ) Tikrai
UAB ,,Saldos prekyba* T:]I;ral Ne Nezinau Taip taipa

Kaina 1 5 1 29 15
Kokybé 0 0 6 29 16
Platus asortimentas 0 7 5 25 14
Rekomendacijos (draugy, pazjstamy ir

pan.) 9 14 5 13 10
Papildomos paslaugos (lanksc¢ios

nuolaidos, akcijos, skatinimo sistemos) 4 14 10 11 12
Reklama (spauda, lankstinukai,

interneto svetainé ir pan.) 10 21 9 7 4
Profesionalios darbuotojy konsultacijos 1 7 3 20 20
Aptarnavimas 1 8 2 22 18
Operatyvumas (uzsakymy priemimas,

vykdymas ir pan.) 1 10 6 22 12
Lojalumas 3 8 8 20 12

UAB ,,Amalva“

Kaina 0 13 2 14 0
Kokybe 0 1 1 27 0
Platus asortimentas 0 6 5 18 0
Rekomendacijos (draugy, pazjstamy ir

pan.) 3 15 7 4 0
Papildomos paslaugos (lanksc¢ios

nuolaidos, akcijos, skatinimo sistemos) 2 9 3 15 0
Reklama (spauda, lankstinukai,

interneto svetainé ir pan.) 3 13 6 7 0
Profesionalios darbuotojy konsultacijos 1 20 3 5 0
Aptarnavimas 0 17 5 7 0
Operatyvumas (uzsakymy priemimas,

vykdymas ir pan.) 0 3 0 22 4
Lojalumas 2 16 5 5 1

Prie pagrindiniy kriterijy, lemianciy klientus rinktis UAB ,,Saldos prekyba“ prekes, galima
priskirti kaing, kokybe ir gausy prekiy pasirinkimg. ISskiriant papildomus kriterijus, galima

pazymeéti profesionalias konsultacijas bei aptarnavimg.

UAB ,,Amalva‘“ klientai beveik vienareik§miSkai iSskiria kokybe bei operatyvuma. Taip pat
pasirinkimg lemia ir platus asortimentas. Profesionalios darbuotojy konsultacijos kaip ir

aptarnavimas jiems néra tokios svarbios.
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Labai jdomus reiskinys pastebétas vertinant kainos jtaka klienty pasirinkimui. PrieSingai
»Saldos prekybai‘, net pusé ,,Amalvos“ klienty pazyméjo, jog kaina néra tokia svarbi. Abiejose
lentelése galima pastebéti, kad papildomos paslaugos, reklama, rekomendacijos klientams
praktiSkai nedaro jtakos. Galima daryti prielaida, kad Sie veiksniai yra svarbis klientams,
perkantiems prekes savo asmeniniams poreikiams patenkinti. Kalbant apie lojalumg, verta
pazyméti, jog UAB ,,Saldos prekyba“ klientai yra lojalesni jmonei, kas kartu ir daro jtakg renkantis

biitent $ios jmonés prekes.

Svarbu taip pat zinoti, kaip klientai suzino apie naujas jmonés prekes bei paslaugas, kokiais
informacijos skleidimo kanalais $iuo metu labiausiai naudojasi klientai (zr. 4.3.1.9 lent.). Si
informacija gali padéti susitelkti ties priimtiniausiais informacijos perteikimo btidais. Buvo leista

pasirinkti kelis variantus.
4.3.1.9 lentelé

Informacijos klientams perteikimo priemoniy vertinimas (N;=51; N,=29)

w»3aldos prekyba“ »Amalva“
IS reklamos 411 % 10.81 %
Atvyke j jmone 61.64 % 45.95 %
IS interneto svetainés 19.18 % 32.43 %
Informuojami telefonu 8.22 % 10.81 %
Parodose 6.85 % 0%

Vertinant abiejy jmoniy informacijos skleidimg apie naujas prekes / paslaugas, galima sakyti,
jog reklamai ir informavimui telefonu, kaip informacijos perteikimo biidams, néra skiriamas itin
didelis démesys. Lyginant gautus rezultatus galima daryti iSvada, kad UAB ,,Saldos prekyba“
klientai dazniau gauna informacija apie naujoves atvyke j jmong, taciau, ,,Amalvos klientai

daugiau naudojasi interneto svetaine, negu ,,Saldos prekybos* klientai.

Antra anketinés klienty apklausos dalis baigiasi klienty informuotumo apie jmoniy
konkurentus klausimu. Siuo klausimu siekiama suZinoti, kiek klienty yra girdéje apie analogiskas
prekes teikiancias jmones, ar klientai naudojosi jy paslaugomis (zr. 4.3.1.10 lent.). Klausimo

tikslas — suprasti, kokie konkurentai kelia didZiausig pavojy jmonei.
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4.3.1.10 lentele

Klienty informuotumo apie kitas, analogiSkas imones, analizé (N; = 51; N, = 29)

UAB ,,Saldos Taip, esu Esu Jei nerandu pas jus, Nesu
prekyba* girdéjes pirkes perku pas juos girdéjes
Amalva 14 18 19 0
Leovira 26 6 3 16
Pentacom 24 0 1 26
GEA PT BALTIC 25 0 1 25
SYSTEMAIR 28 14 5 4
UAB ,,Amalva*“
Saldos prekyba 5 23 1 0
Leovira 20 2 0 7
Pentacom 15 1 0 13
GEA PT BALTIC 15 1 0 13
SYSTEMAIR 19 5 0 5

Galima pastebéti, kad daugiausia UAB ,,Saldos prekyba“ klienty zino apie UAB ,, Amalva“ ir

UAB ,,Systemair ir dauguma i$ jy yra netgi pirke prekes i§ Siy jmoniy. Taciau tik UAB ,,Amalva“

turi savo padalinj Siauliuose, todél reikéty didelj démes;j skirti savo konkurencingumo vertinimui,

konkurenciniy pranaSumy efektyviam panaudojimui, ieSkojimui biidy iSsaugoti ir pritraukti naujus

klientus. Net 19 klienty nerade prekiy ,,Saldos prekyboje® vaziuoja jy pirkti i§ pagrindinio jmonés

konkurento. Kaip ir anks¢iau buvo minéta, svarbu atkreipti démes;j j prekiy pristatymo operatyvuma

bei prekiy sandéliavimo efektyvuma, t. y. stengtis nestokoti prekiy, nes kitaip jmoné gali prarasti

savo klientus. ,,Amalvos® atveju, visi be iSimties zino ,,Saldos prekyba* ir beveik visi yra i§ jos

pirke. Sis faktas dar kartg pabrézia, kad jmoné turi stengtis labiau siekti i§laikyti klientus.

Trecioji anketinés apklausos dalis skirta konkurenciniams pranaSumams ir silpnosioms

puséms isskirti. Kiekviena jmoné susiduria su konkurencija. Siekiant iSlikti konkurencinga bei

sekmingai konkuruoti, jmon¢ turi stebéti, vystyti ir stiprinti savo konkurencinius pranasumus,

stengtis pasalinti silpngsias puses. Pirmasis klausimas yra labai svarbus, kuriuo siekiama suzinoti,

ka imonés klientai vertina labiausiai ir kas, jy nuomone yra konkurenciniai pranasumai ,,Amalvos

atzvilgiu (7r. 4.3.1.11 lent.).
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4.3.1.11 lentele

Klienty i$skirti imoniy konkurenciniai pranasumai (N; = 51; N, = 29)

UAB ,,Saldos prekyba“ Tikrai ne Ne Nezinau Taip Tikrai taip
Imoneés jvaizdis 2 8 8 28 5
Prekiy kokybé 0 6 5 31 8
Prekiy asortimentas 0 7 12 27 5
Garantinis, pogarantinis
aptarnavimas 0 10 14 19 8
Operatyvumas (uzsakymy
priémimas, vykdymas) 1 15 8 21 6
Aptarnavimo kokybé
(mandagus, greitas
aptarnavimas) 0 3 4 32 12
Konsultacijy kokybé 0 2 8 29 12
Nuolaidy politika 0 12 9 22 8
Atsiskaitymy sistema 0 9 8 25 9

UAB ,,Amalva*“
Imoneés jvaizdis 0 7 15 7 0
Prekiy kokybé 0 2 4 23 0
Prekiy asortimentas 0 12 11 6 0
Garantinis, pogarantinis
aptarnavimas 0 17 8 4 0
™ : : ‘ E 7
Aptarnavimo kokybé
(rndeous, i : o m : :
Konsultacijy kokybé 1 15 11 2 0
Nuolaidy politika 0 0 8 21 0
Atsiskaitymy sistema 0 4 12 13 0

Labai svarbu suprasti, kokius kriterijus klientas priskiria jmonés, i§ kurios perka, stipriosioms

puséms. Tai padeda ne tik pamatyti ar jmoné juda tikslinga kryptimi, bet ir suprasti, kiek jmoné ir

klientai vieni kitus supranta ir ar tikslingai jmoné save pozicionuoja. Palyginus duomenis, matyti,

kad abiejy jmoniy prekiy kokybe klientai vertina panasiai. Ta patj galima pasakyti ir apie

atsiskaitymy sistema. UAB ,,Saldos prekyba“ turi gerg ir visiems zinomg varda, todél kad atstovauja

UAB ,SALDA®“ Lietuvoje. Jmonés jvaizdj, konsultacijy kokybe, garantinj ir pogarantinj

aptarnavimg bei platy asortimentg klientai iSskiria kaip konkurencinius pranasumus. Kaip matyti, to
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paties negalima pasakyti apie UAB ,,Amalva* klienty nuomones. Kaip konkurencinius pranaSumus

dauguma klienty pabrézia operatyvuma, Kuris yra jiems labai svarbus, bei nuolaidy politika.

Taip pat reikia zinoti, ar klientams uztenka informacijos apie sitilomas prekes ir paslaugas,
naujoves (zr. 4.3.1.12 lent.). IS to bus galima suprasti, ar jmoné pakankamai gerai iSnaudoja

informacijos skleidimo priemones, kad pasiekty savo klientus.
4.3.1.12 lentele

Teikiamos informacijos klientams apie prekes / paslaugas pakankamumas (N; = 51,

N2 :29)
»Saldos prekyba“ »Amalva*
Taip 78.43 % 82.76 %
Ne 21.57 % 17.24 %

Daugumai ,,Saldos prekybos® ir ,,Amalvos® klienty uztenka teikiamos informacijos apie
jmoniy prekes / paslaugas, naujienas. Taciau visgi ,,Amalvos® klientai yra labiau patenkinti jmonés
informacijos skleidimo priemonémis. Abi jmonés turi klienty, kuriems informacijos nepakanka.

Reikeéty atkreipti démes;j i Siy klienty lukescius teikiamos informacijos atzvilgiu.

Ivertinus klienty nuomone¢ apie tobulintinus jmonés veiklos ar produkcijos aspektus bei
palyginus juos su kitos jmonés klienty nuomonémis, galima iSskirti tos jmonés puses, sudarancias
privalumus, bei trikumus konkurento atzvilgiu. Taip pat vienas i$ svarbiausiy dalyky — Klientams
suteikiama galimybé pasijausti prisidedantiems prie jmonés kuriamos vertés tobulinimo, leidZiant
jiems isrinkti tas veiklos / produkto puses, kurias, jy manymu, reikia ar nereikia gerinti (zr. 4.3.1.13

lent.).
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4.3.1.13 lentele

Tobulintiny jmonés veiklos, jos produkcijos aspekty jvertinimas (N; = 51; N, = 29)

UAB ,,Saldos prekyba* Tikrai ne Ne Nezinau Taip Tikrai taip
Prekiy kokybé 4 16 11 19 1
Prekiy asortimentas 2 12 12 22 3
Uzsakymy priémimo kokybé
(operatyvumas) 2 25 14 9 1
Prekiy pristatymo kokybe
(operatyvumas) 3 5 10 26 7
Darbuotojy konsultacijy kokybe 3 27 17 3
Klienty aptarnavimo kokybe 4 31 10 5 1
Atsiskaitymy sistema 3 19 16 11 2

UAB ,,Amalva*“

Prekiy kokybé 0 12 2 15 0
Prekiy asortimentas 0 5 0 24 0
Uzsakymy priémimo kokybé

(operatyvumas) 0 17 8 4 0
Prekiy pristatymo kokybe

(operatyvumas) 1 18 2 8 0
Darbuotojy konsultacijy kokybe 0 5 3 19 2
Klienty aptarnavimo kokybe 0 9 5 15 0
Atsiskaitymy sistemag 0 9 12 8 0

Kalbant apie prekiy kokybe ir asortimenta, pastebima tendencija, kad klientai nori dar geriau
ir dar daugiau, todel Siuos kriterijus jie priskiria prie tobulintiny. Ieskant skirtumy, veélgi
susiduriama su operatyvumu, darbuotojy konsultacijy kokybe, klienty aptarnavimo kokybe. ,,Saldos
prekybos* klientai yra patenkinti teikiamomis konsultacijomis ir aptarnavimo kokybe, taciau jiems
triksta jmonés gebéjimo pristatyti prekes operatyviau. Kalbant apie atsiskaitymy sistema, labai
nezymig persvarg turi UAB ,Saldos prekyba®“, t.y., klientai labiau patenkinti Sios jmonés

atsiskaitymy sistema.

Atlikus klienty anketinés paklausos analize, galima padaryti tokig iSvada: jmonés yra labai
pana$ios viena kitos atZvilgiu. Jos yra gerai Zinomos, tiekia panaSios kokybés produkcijg ir turi
panasy sitlomy prekiy asortimenta. Taciau skirtumy visgi yra. UAB ,,Saldos prekyba“ prekiy
kainos ir kokybés santykis yra optimalesnis. Atsizvelgiant j prekiy kainy palyginimus, galima
sakyti, kad UAB ,,Saldos prekyba“ produkcija yra pigesné. Taciau UAB ,,Amalva‘“ taiko didesnes
nuolaidas, taip bandydama prisivilioti klientus. Neretai klientai, nejverting galutinés prekiy kainos,

ima pirkti i§ ,,Amalvos“. Klienty nuomoniy analizé leidzia isskirti UAB ,,Saldos prekyba“
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pranasumus ir trikumus, kuriuos vystydama ir tobulindama, jmon¢ galés pasiekti geresniy rezultaty
kovoje dél Siauliy rinkos. Pagrindiniais pranagumais laikomi: Zemesné kaina, konsultacijy kokybé ir
techninis aptarnavimas. Imonés truakumai — prekiy pristatymo terminai, taip pat uzsakomo prekiy

kiekio netikslumas, dél kuriy klientai gali tapti nelojaliais ir nebesugrjzti.
4.3.2. UAB ,,Saldos prekyba* darbuotojy interviu analizé

Siekinat jvertinti jmonés konkurencinguma yra tikslinga atlikti darbuotojy apklausa. Interviu
tikslas — kuo daugiau suzinoti apie jmonés veikla, jos konkurentus, tiekéjus, klientus. Atlikta
interviu analiz¢ ir interviu rezultaty palyginimas su klienty anketinés apklausos gautais duomenimis
(zr. 4.3.2 lent.) padés jvertinti jmonés veiklos kryptinguma. Taip pat interviu analizé padés atlikti
SWOT ir M. Porterio penkiy jégy analizes. Buvo apklausti 3 jmonés darbuotojai: tiekimo
vadybininkas, realizacijos vadové ir jmonés direktorius. Kiekvienam interviu vidutiniskai buvo
skirta 20 minuéiy. Pirmasis buvo jrasytas j juostinj diktofong, Kiti du— j skaitmeninj diktofona.

Véliau duomenys buvo iSanalizuoti.
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4.3.2 lentelé

Interviu analizé. Klienty anketinés apklausos rezultaty palyginimas su gautais interviu

teiginiais

Klienty anketinés
apklausos rezultatai, kiti
teiginiai

Interviu teiginiai

DidZiausia dalis klienty yra
montuotojai — 35.29%, po to
fiziniai asmenys — 29.41%.

., Pagrinde montavimo jmonés. Paskui turbiit eina prekybinés jmonés,
maZziausia klientiira yra privaciy asmeny. *

,, Prekes dazniausiai perka fiziniai asmenys, o kas liecia organizacijas —
tai montavimo jmones.

‘

., Daugiausiai montavimo jmonés, fiziniai asmenys maziausiai...

D¢l demografinio aspekto galima pasakyti, kad intervantai vieningai atsake¢, jod daugiausia Sios
jmonés prekiy perka montavimo jmonés.

Pagrindiniai Kriterijai,
lemiantys pasirinkimg: kainos
ir kokybés santykKkis,
asortimentas, konsultacijos,
aptarnavimas.

., Manau, geriausias kainos ir kokybés santyki — tas toks viduriukas. *

,,...Stengiamés pagal susitarimq prekes pristatyti laiku, esam lankstis
kainoms, duodam klientams didesnius atidéjimus...

¢

,, Gera kaina, gera kokybé, stengiamés aptarnaut gerai. *

Intervantai labai gerai zino, kokie veiksniai lemia klienty pasirinkimg. Tac¢iau pastebima, kad taip
pat iSskiriamas prekiy pristatymas laiku, nors klientai neigiamai atsiliepia apie §j aspekta ir priskiria

ji prie silpnyjy imonés pusiy.

Sunku konkuruoti kainy
lankstumu, kai pagrindiniai
konkurentai yra gamybinés

imonés.

e MaNau, kad miisy nuolaidy sistema ir gan gera ir klientai bent jau
yra patenkinti“.

,,-..jeigu mes dirbam jau 6 metus ir gebam islaikyti pastovius klientus,
tai reiSkia musy vartotojai yra patenkinti musy taikokom nuolaidom,

I

misy sittlomom kainom... “.

»-. tiesiog galbit miisy ,, apetitas*“ mazesnis, kad mes su tuom kainom

.6

konkuruojam sékmingai “.

NeZitrint | tai, kad konkurentas yra gamybiné jmoné, kuri gali sau leisti konkuruoti kainos
lankstumu, jmonés darbuotojai pasitiki savo produkcijos kainos ir kokybes santykiu, teigdami, kad
Ju ,,apetitas‘ yra mazesnis ir tod¢l jie konkuruoja s€¢kmingai.

Sunkmecio metu, rinkoje
pradéjus veikti
konkurentams, reikia
perziuréti ir pradéti efektyviai
naudoti klienty iSlaikymo
priemones.

., Asortimento, sakykim, plétimu... kai buvo krizé, tai visi Zitiréjo biitent j
kaing, kai kurie netgi spjaudavo j kokybe...buvo ir nuolaidy sistema
perziirima su didZiausiais klientais...konsultacijos labai aktualios yra*.

., Pagrindiniai jrankiai yra mokéjimy atidéjimo... Esam lankstiis paciy
gaminiy kainom, nuolat didinam asortimentq. *

., Kaina, kokybe, aptarnavimu. “

Pabréziami veiksmai, skirti i§laikyti esamus klientus ir pritraukti naujy. Klientams sitiloma jsigyti
pigesng produkcija, taikomi mokéjimy atidéjimai, kas yra labai aktualu klientams pokriziniu
laikotarpiu, koreguojamas prekiy kainos ir kokybés santykis, ple¢iamas asortimentas.
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4.3.2 lentelés tesinys

., Realiai negali biiti atmestinio poziurio j klientus. Klientai jeigu ateina, ir
pasidomi, nori susimontuot, visada galim pasiulyti ir visada siiilom,
vistiek Zinom geriausius savo montuotojus...visada stengiamés surasti tokj
viduriukq, iSeitj, nes visuomet atsirandq konfliktai, bet visada bendrauyji,
komunikuoji. *

Daugumai klienty pakanka
informacijos apie prekes /

paslaugas. Jie yra patenkinti
teikiamomis konsultacijomis,
aptarnavimu.

., Kiekvienas klientas yra mums svarbus. Fiziniai asmenys jeigu
kreipiasi, mes rekomenduojam kazkokius is miisy esamy klienty-
montuotojy...

, Viskqg kq galim, stengiamés viskq padaryt.... tiek kalbant apie
aptarnavimg, tiek apie specialius poreikius. *

Siekiant visapusiskai padéti paprastiems klientams yra sitilomos daugiamete patirtj turinéiy ir
kokybiskai darbus atliekanc¢iy montuotojy paslaugos, su kuriais jmoné glaudziai bendradarbiauja.
Taip pat teikiamos profesionaliy darbuotojy konsultacijos. Pastebimas siekis kurti ilgalaikius rySius
su klientais. Klientai yra patenkinti jmonés pastangomis padéti savo klientams.

., Pasirinkti pagrindinio kito tiekéjo negalime, nes esame praktiskai
priristi prie ,,SALDOS . Ko negali pasiilyt ,,SALDA", tq mes galime i$
kity tiekéjy pasiilyti, bet labiau orientuojames i ,,SALDOS* produkcijos
pardavimg. **

»Saldos prekybai® vieny
tiekéju itaka yra didesné,
kity — maZesné

., Ivairiy yra tiekéjy, kurie irgi mus motyvuoja pasirinkti juos. Jeigu
jvertint ,,SALDA " kaip pacig tiekéjg — taip, mes esam nuo jy labai
priklausomi. *

WSALDA® yra pagrindinis misy tiekéjas, todel Simtu procentu
produkcijos pakeist negalétumém, bet atskirais produktais ar produkty
grupém turim alternatyvy ir esant reikalui galim pakeist.

Apibendrinant galima sakyti, kad UAB ,,Saldos prekyba“ labai priklauso nuo pagrindinés jos
tiekéjos ,,SALDOS® ir praktiskai negali pakeisti jy tiekiamos produkcijos analogiska. Taip pat
imon¢ turi ir kity, placiai Zinomy uzsienio tiek&jy, su kuriais palaiko glaudZius santykius ir gauna
kai kurias nuolaidas, ar netgi prekiy pristatyma tiekéjy saskaita.

,,Siuo momentu — ,,Amalva ... privalumas pries ,,Amalvg* Siaulivose —
konsultacijos. Yra tokiy klienty, kuriems , Amalva“ pigiau kazkg
,nuleido ™, todél klientas vaziuoja galbiit ten. Galbut pas mus néra tuo
momentu, pvz: klientas atvaziavo ir jam staigiai reikia kazkurios prekés,
biina, kad neturime sandélyje, o, tarkim, ,, Amalva‘ sandélivoja ir klientas

ISanalizavus klient . . o v o B
Y automatiskai vaziuoja ten, nes jam reikia tq paciq dieng.

nuomones, galima teigti, kad
pagrindinis konkurentas yra
s»Amalva*®,

., Pagrindiniai konkurentai — , Amalva“... lyginant su ,, Amalvg*,
konkurencinj pranasumq mes turime tame, kad pati ,, Amalva* tiekia tiktai
produkcijqg rinkai, o mes dar siilome papildomas paslaugas, galime
atlikti  projektavimo darbus...Jie mazina kainas, kad kuo daugiau
pritraukti.

 Siaulivose — ,, Amalva “. Numusinéja kainas. Praktiskai daugiau néra
kaip persivilioti klientus.

Taigi vienintelis konkurentas Siauliuose — UAB ,, Amalva®, kurig taip pat i$skyré ir klientai.
Intervanty i$skirti privalumai pries ,,Amalvg“ — konsultacijos, papildomos paslaugos, projektavimo
darbai. ,,Amalva“ daro tiesiogine jtaka UAB ,,Saldos prekyba“ klientams ir bando jsitvirtinti
rinkoje, mazindama produkcijos kainas. IS kitos pusés, UAB ,,Saldos prekyba“ klientams atsirado
pasirinkimas — nerade reikiamy prekiy reikiamu laiku, jie gali kreiptis j konkurenta.
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4.3.2 lentelés tesinys

,Imonés  privalumas pries savo konkurentus... pvz: kaina,
aptarnavimas, terminai, konsultavimas, Sypsena aptarnaujant klientq... §
parodas vazinéjam, zitirime kas Europoj naujo ir iSkart bandome tg
padaryti ir Lietuvoj.

Aktualesne tema tampa »Imonés konkurencingumas tai yra didesnis pranasumas. mes produkcijg

konkurencingumas ir jo paciq pristatom, patys savo transporto islaidas padengiam, kad klientui
vertinimas, siekiant iSlaikyti | biuty patogiau, kad jam nereikéty galvoti kaip atsiveZti misy nupirktg

esama pozicija rinkoje. produkcijq. Miisy konkurentai tokios paslaudos neteikia ir nesiiilo. **

,, Konkurencingumas — tai gebéjimas biit kazkuom biiti pranaSesniu uz
konkurentus, turét kazkokius tai privalumus , kuriy neturi konkurentai... O
kur mes bandom tq turét? Stengiemés ir su kaina, stengiamés ir su
kokybe, stengiamés ir su aptarnavimu. *

Intervantai konkurencinguma supranta kaip gebéjima buti pranasesniu uz konkurentg, turéti tam
tikrus privalumus prie$ ji. Konkurencinguma i$laiko ir didina sitilydami tokias paslaugas, kokiy
negali pasitlyti ir nesiiilo konkurentai, taip pat kai kurias paslaugas atlikdami savo saskaita.

o Tai musy konsultacijos, geriausias kainos ir kokybés santykis,

Konkurenciniy sandélivojamy prekiy asortimentas, operatyvus reagavimas | bet kokias

pranasumy efektyvus problemas. Kalbant apie silpngsias puses tai gal tas asortimentas galéty
panaudojimas, silpnyju pusiy | bati dar platesnis, pristatymo terminai galéty biti trumpesni.

eliminavimas — biitina salyga ., Lankstumas kainose, lankstumas nuolaidose, lankstumas mokéjimy

imonés konkurencingumui | atidéjimo laikotarpyje, transporto paslaugy kasty jskaiciavimas j miisy

didinti. jmonés sgnaudas, kvalifikuotos inzineriy konsultacijos. pas mus atéjes

Klientai iSskiria tokius klientas gauna pilng paketq visy paslaugy, kaip sakant, nuo

konkurencinius pranaSumus: | suyprojektavimo, netgi nuo pacios minties pradzios iki jos jgyvendinimo.

jvaizdis, konsultacijuy kokybé, |  Kaina, kokybé gaminiy yra didZigja dalimi pranasumas. Siauliuose

aptarl'la_vimo kokyl_)é,_ aptarnavimas yra musy geroji psé, stiprybé. Silpnoji pusé turbiit ir biity
garantinis pogarantinis pagrinde dél Vilniaus, kadangi Vilniuje yra priimama didzZioji dalis

apta_rnavimas, prekiy sprendimy, kas liecia statybas, kas susije su misy sritim ir tai, kad mes
asortimentas. Dauguma ten esam silpnesni uz konkurentus, jtakq daro visai prekybai.

klienty prie silpnyju pusiy
priskiria operatyvuma.

Imonei priskirti konkurenciniai pranasumai i§ klienty pusés sutampa su intervanty paminétais
konkurenciniais pranaSumais. Galima daryti i§vada, kad jmoné gerai zino, ko reikia klientams ir
s¢kmingai naudoja savo konkurencinius pranasumus. Kalbant apie silpngsias puses, intervantai
sunkiai atsakinéjo j §j klausimg. Taciau visgi buvo paminéti prekiy pristatymo terminai. Svarbu
mokéti pripazinti savo klaidas ir matyti, kur yra klystama.

., Pas mus, Siuo momentu, po kriziniu, vadinkim, motyvavimo sistema yra
minimali. Mano asmenine nuomone, galéty buti didesné.

., Motyvacija, kaip ir kiekvienam darbe, tikriausiai, darbuotojg skatina.
Miisy biitent jmonéje, Siai dienai, motyvavimo tokia kaip sistema
konkretizuota néra, bet, kaip sakant, yra metuose rengiamos Visokios
parodos, kaip sakant, lojaliis darbuotojai yra vezami j tas parodas, pas
tiekéjus isleidziami j komandiruotes.

UAB ,,Saldos prekyba“ skurdi
darbuotojuy motyvavimo
sistema. Darbuotojy darbo

naSumas néra pavyzdingas. - — ; ; - -
pavy g ., Tokios kaip sistemos motyvavimo pas mus néra, labiau, sakykim,

stengiames individualiai Ziirét kokia yra situacija. DidZioji dalis jmonés
darbuotojy supranta susiklosciusiq situacijq, galbiit tie kurie nesupranta,
ty nebéra.

Intervantai pripazjsta, jog darbuotojy motyvavimo sistema skatina juos dirbti atsakingiau ir
naSiau, ta¢iau UAB ,,Saldos prekyba“ stiprios motyvavimo sistemos néra. Tiesiog yra atsizvelgiama
j individualias darbuotojy pastangas. Motyvavimo sistema $iuo metu yra formuojama. Taip pat
minimos jmonés vadovo kompetencijos operatyviai ir demokratiSkai spresti iSkilusias problemas,
susijusias su darbuotojy darbo naSumu.
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Lyginant klienty anketinés apklausos rezultatus ir gautus interviu duomenis, galima daryti
iSvadas. UAB ,,Saldos prekyba“ pakankamai gerai pazjsta savo klientus ir zino jy lukescius,
stengiasi juos patenkinti tobulindama veiksnius, svarbius klientams. Jiems yra sitlomas visas
paslaugy paketas — nuo idéjos iki jgyvendinimo. Ir respondentai ir intervantai iSskiria tokius pat
kriterijus, labiausiai lemiancius klienty likesCiy patenkinimg. Pastebima, kad klientai yra
nepatenkinti, jog jmoné ne visada laiku pristato produkcijg, taCiau jmonés darbuotojai nelinke

priskirti $io veiksnio prie savo silpnyjy pusiy.

Prekybos jmonéje yra svarbis tiekéjai ir santykiai su jais. Deja, jmoné yra stirpiai priklausoma
nuo pagrindinés tiekéjos, tiekiandios apie 70% produkcijos. Sios produkcijos ji negali pakeisti kita.
Kartais neiSeina laiku atiduoti prekiy klientams dél gamybos terminy pailgéjimo. Dél jmonés
jsiskolinimy ,,SALDAI* kartais sustabdomas prekiy tickimas, todél taip pat nukencia klientai. Kiti
tiekéjai, gerai zinomi Europoje, stengiasi iSlaikyi UAB ,,Saldos prekyba“ savo klientu ir taiko
papildomas nuolaidas bei dengia transporto iSlaidas. Visgi, neziiirint i kai kuriuos trikumus, jmone

turi patikimus tiekéjus ir stengiasi su jais palaikyti abipusiskai naudingus santykius.

UAB ,,Saldos prekyba“ klientai gerai zino, yra pirke bei Siuo metu perka prekes i§ UAB
»2Amalva®“. Intervantai taip pat iSskiria ,,Amalva“ kaip pagrindinj konkurentg. ,,Saldos prekybos*
privalumai prie$ ,,Amalvg“ — papildomos paslaugos, konsultacijos, projektavimo darbai. UAB
,Amalva“ agresyviai bando jeiti j Siauliy rinka, mazindama prekiy kainas. Atsiradus konkurentams
Siauliuose, ,,Saldos prekyba“ turéty susir@ipinti pristatymo terminy problema, bei pasirapinti, kad

nebiity prekiy trilkumo sandélyje.

Atsiradus stipriems konkurentams Siauliuose, jmonés konkurencingumo tema turéty biiti dar
aktualesné jmong¢je. Intervantai konkurencingumg supranta kaip gebéjimg bati pranasesniu uz
konkurenta, turéti tam tikrus privalumus pries ji. Konkurencingumg iSlaiko ir didina siiilydami
tokias paslaugas, kokiy negali pasiiilyti ir nesitilo konkurentai, taip pat kai kurias paslaugas
atlikdami savo sgskaita. Galima teigti, kad intervantai nesugebéjo Saliskai ir kritiSkai jvertinti savo
jmoneés situacijos. Nesugebéjimas isskirti silpnyjy veiklos pusiy gali turéti jtakos atsirasti didesnéms
pasekméms ateityje. Viena i§ silpnyjy jmonés pusiy galéty buti jau intervanty paminéta — Silpna
darbuotojy motyvavimo sistema. | darbuotojus atsizvelgiama individualiai, taciau paskatinimas
karta per metus nesukelia pasitenkinimo darbu visiems darbuotojams ir neskatina juos dirbti nasiau.
Dar vienas veiksnys, kurio nepamingjo ar nenor¢jo paminéti intervantai — prastas uzduociy
paskirstymas. Kartais darbuotojams, ypa¢ zemesnés grandies, paskiriamas per didelis darby kiekis,
todél darbuotojai, patys to nenorédami, pradeda daryti klaidy.
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Apibendrinant galima sakyti, kad UAB ,,Saldos prekyba“ gerai pazjsta savo klientus, zino jy
lukesCius. Taciau jmoné, siekdama iSlaikyti klientus, turéty atsakingiau vykdyti savo
Jsipareigojimus, Stebéti prekiy likucius. Santykiai su pagrindiniais tiekéjais galéty buti Siltesni, todél
reikia ieSkoti buidy, kaip pagerinti situacijg. Taip pat norédami geriau suprasti savo silpnasias vietas,
imonés darbuotojai turéty iSmokti SaliSkai ir kritiSkai vertinti esamg situacijg. Vadovai neturéty
delsti formuoti darbuotojy motyvavimo sistemg. Darbuotojai, pajute skatinimus, dirbs naSiau ir

atsakingiau.
4.3.3. UAB ,,Saldos prekyba*“ PEST analizé

Atliekant makroaplinkos veiksniy analize, bus jvertinama politiné-teisiné, ekonominé,

socialiné-kulttiriné bei technologiné aplinkos.

Politiné-teisiné aplinka. Plintant globalizacijai nyksta valstybinés sienos, muitai, veiklos
ribojimai, pasidaro lengviau dirbti su uzsienio partneriais. Narysté Europos Sajungoje jmonei
leidZia lengviau bendradarbiauti su tiekéjais 1§ Europos Saliy, t. y. greifiau ir pigiau pristatomos
prekés. Vidiné politiné Salies situacija, taip pat santykiai su valdzios institucijomis yra palankiis
jmonei ir jos veiklai. Jmoné yra prekybing, todél iSskirtinis démesys néra skiriamas tokio tipo

imonéms. Nereglamentuojami jokie teisés aktai, apribojantys ar sankcionuojantys jmonés veikla.

Ekonominé aplinka. Ekonominé krizé Lietuvoje padaré didele jtaka statybos sektoriui, kurj
iStiko sastingio metas. Kadangi UAB ,,Saldos prekyba“ veikla tiesiogiai priklauso nuo statomy
objekty kiekio ir daznumo, jmonés pelnas sumaZzéjo, pastoviis klientai tapo nemokis. moné turéjo
uzdaryti vieng i$ filialy ir mazinti darbuotojy etatus. I$ kitos pusés, uzimtumas vis mazéja, todél
dartuobuotojai stengiasi iSlaikyti savo darbo vieta, atlikdami daugiau darbo funkcijy. Kadangi

1mon¢ néra didelé, tai pastebima jos veikloje.

Socialiné-kultiiriné aplinka. Galutiniy vartotojy vartojimo poky¢ciai tiesiogiai lemia jmonés
veiklg ir gali salygoti prekiy kokybés, dizaino, techniniy parametry, naudojimo ypatumy
pasikeitimg bei naujy prekiy atsiradimg. Kadangi jmonés veiklos sritis tiesiogiai susijusi su statybos
sektoriumi, galima teigti, kad kol vyksta statybos, tol bus vykdoma jmonés veikla. Kadangi jmoné
yra prekybiné, pati jmonés veikla zalos gamtai nedaro, o kai kurie parduodami gaminiai yra
specialiis produktai, mazinantys gaisry tikimybe bei padedantys lengviau eliminuoti gaisro
sukeliamus padarinius. Galma sakyti, kad §i UAB ,,Saldos prekyba‘“ parduodama produkcija savitai

atlieka socialinés atsakomybés vaidmenj, suteikdama papildoma prieSgaisring apsauga.
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Technologiné aplinka. Kalbant apie technologinés aplinkos jtaka jmoneés veiklai, galima
paminéti, kad vis grei¢iau atsirandant naujoms technologijoms, jmon¢é nesp¢ja laiku integruoti jy |
savo veikla, tokiu btidu létindama veiklos efektyvumg, operatyvumg. Taip pat konkurentai gali

pasinaudoti naujomis technologijomis zymiai grei¢iau ir $ioje vietoje buiti pranaSesni.

Apibendrinus galima sakyti, kad visos $ios aplinkos daro jtakg jmonés veiklai, taciau
didziausig jtakag UAB ,,Saldos prekyba‘“ daro ekonominé bei technologinés aplinkos. Galima sakyti,
kad lengviausia prisitaikyti bty galima prie technologinés aplinkos, papras¢iausiai neatsiliekant

nuo naujoviy ir tokiu biidu sékmingiau konkuruoti rinkoje.
4.3.4. UAB ,,Saldos prekyba* M. Porterio penkiy jégy modelio analizé

M. Porterio penkiy jégy modelio panaudojimas padés jvertinti konkurencinés aplinkos jtaka

imongs veiklai. Siai analizei atlikti buvo naudojami giluminio interviu metu gauti duomenys.

Esamy konkurenty grésmé. Lictuvoje Siuo metu veikia ne viena jmoné, uzsiimanti
analogisSka veikla, tac¢iau didziausig konkurencija sudaro gamybiné jmoné¢ — UAB ,,Amalva“,
jsikiirusi Vilniuje ir turinti pardavimo filialus Kaune, Klaipédoje ir Siauliuose. Taip pat ji turi
gamybines jmones Latvijoje bei Rusijoje. Tai yra didelé ir stipri kompanija, kuri aktyviai dalyvauja
kovoje dél Lietuvos rinkos. UAB ,,Saldos prekyba‘“ klienty aplausos duomenimis, $i jmoné kelia
didZiausig grésme. Taip pat dar vienas i§ stipresniy konkurenty yra UAB ,,Systemair®. Tai Svedijoje
jsik@irusios kompanijos ,,Systemair* dukteriné jmoné, turinti gamyklg Ukmergg¢je ir filialus Vilniuje
bei Klaipédoje. Kiti konkurentai nesudaro dideliy grésmiy, todél kad tai yra prekybinés jmongs,
kuriy tiekéjai yra uZsienio kompanijos. Tai nesudaro jiems palankiy salygy efektyviai konkuruoti

kainy atzvilgiu.

UAB ,,Saldos prekyba“ kaip prekybiné jmoné geba konkuruoti su gamybinio lygio jmonémis,
todel, kad ji yra dukteriné UAB ,,SALDA* jmon¢ ir geba greitai paskirstyti prekes, efektyviai
konkuruoti kainos atzvilgiu bei uztarnautu UAB ,,SALDOS* vardu pozicionuoti save kaip aukstos

kokybés produkcijos tiekéja.

Naujy konkurenty grésmé. Naujy konkurenty atsiradimo grésmé néra didelé. Parduodamy
prekiy asortimentas yra labai platus, todé¢l jeinant j §ig rinkg, potencialiems konkurentams reikeés
dideliy investicijy siekiant sékmingai konkuruoti. Jei tai gamybiné jmoné, ji turés nusipirkti
jrenginiy, skirty masinei gamybai, pasamdyti nemazai darbuotojy. Prekybiné jmonée turés sunkumy
su paskirstymo kanalais. Lietuvoje tiek gamybines, tiek prekybinés jmonés orientuojasi  ta pacia

rinkg ir todél naujai jmonei bus sunku vykdyti savo veikla. Jos susidurs su labai stipriais
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konkurentais ir gali nesugebéti konkuruoti. Klientai yra gana pastovis ir nelinke keisti tiekéjy, nes
gauna aukstos kokybés produkcijg uz priecinamg kaing. Potencialiems konkurentams nemazai 1éSy

tekty skirti reklamai ir pardavimy skatinimui, kad prisivilioty klientus.

Prekiy pakaitaly grésmé. Prekiy pakaitaly grésmés praktiSkai néra todél, kad pagaminti
tokio tipo produkcijg yra sunku. Sunku nukopijuoti prekes neturint atitinkamos jrangos. Visy pirma,
reikia tam specialiy jrenginiy, kurie brangiai kainoja. Antra, yra parduodamas platus prekiy
asortimentas, todé¢l neuztenka gaminti vien tik vieng ar keleta prekiy asortimento grupiy.
Pavyzdziui, gaminamos fasoninés dalys, taciau ortakius teks klientams jsigyti kitur. Tokiu atveju,
Klientas priverstas kreiptis j kitas jmones, o tai uzima laiko. Klientai i$skiria tokius svarbiausius
kriterijus, kaip kaina ir kokybé, lemiancius jy apsisprendimg pirkti. UAB ,,Saldos prekyba“ kainos ir
kokybés santykis yra optimaliausias ir jie s€¢kmingai konkuruoja kainos lankstumu, todél buty labai
sunku gaminti pigesnes prekes ir pardavinéti jas dar pigiau. Taip pat klienty apsisprendima lemia ir
pacios produkcijos iSvaizda (skardos spalva, tipas). Isigydamas prekes, klientas turi biiti tikras, kad
visy fasoniniy daliy ir ortakiy spalva ir tipas bus vienodi — tai yra svarbu jiems atliekant darbus.
Todél turi buti gaminamas pilnos produkcijos asortimento grupés. Gilinantis j elektronines dalis,
galima pasakyti, jog investicijy prireiks dar didesniy. Todé¢l galima teigti, kad prekiy pakaitaly

grésmes nera.

Augancios pirkéju jtakos grésmé. ,Saldos prekyba® daugiausia orientuota ] prekiy
pardavimg prekybinéms ir montavimo jmonéms, taciau didelé dalis pirkéjy yra fiziniai asmenys,
vykdantys individualig veiklg, bei galutiniai vartotojai. Imoné turi pastoviy pirkéjy, kurie daugiausia
yra juridiniai asmenys, uzsiimantys montavimo darbais ir prekybine veikla. Taip pat atsiranda ir
naujy klienty. UAB ,,Saldos prekyba“ siiilo savo klientams tokias paslaugas kaip projekty rengimas,
konsultacijos, garantinis ir pogarantinis aptarnavimas bei prekiy pristatymas | bet kurig Lietuvos

vieta, o Siauliuose — nemokamai.

Pagrindinés ,,Saldos prekybo“ konkurentés — ,,Amalvos“ produkcijos kokybe¢ klientai irgi
vertina teigiamai, taciau dél uztarnauto Lietuvoje kokybiskos produkcijos tiekéjos vardo, klientai
labiau linke rinktis UAB ,,.Saldos prekyba“. Taip pat dél panasios prekiy kokybés pastebimas
vartotojy spaudimas kainos atzvilgiu. Kai kurias prekes dél kainos skirtumo vartotojai kartais perka
i§ konkurenty. Taip pat, klientams neradus reikiamy prekiy ,,Saldos prekyboje”, véluojant
pagaminimo terminui, jie jau gali rinktis kitg tiekéja. Taigi pagrindiniai kriterijai, kuriais remiasi
klientai, rinkdamiesi i$ panasios kokybés produkcijos tiekéjy yra: kai kuriy prekiy kainy skirtumas,

produkcijos pagaminimo terminai, pakankamas prekiy likutis sandélyje.
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Augancios tiekéjy jtakos grésme. Kalbant apie ,,Saldos prekybos® tiekéjus, didziausg dalj
prekiy asortimento, t.y. apie 70% teikia vienintelis tiekéjas — UAB ,,SALDA*. UAB ,,Saldos
prekyba“ yra dukteriné pagrindinio tiekéjo jmoné ir jo jtaka labai jaucCiama todél, kad prekiy
pateikima reguliuoja bitent Sis tiekéjas. IS kitos pusés, Sis tiekéjas sukoncentraves savo veikla |
eksporta ir nebendradarbiauja su UAB ,,Saldos prekyba“ konkurentais. ,,SALDA* yra gerai Zinoma
jmoné dél savo aukstos kokybés produkcijos. Todél ji yra suinteresuota ir ,,Saldos prekybai“ teikti

kokybiskas prekes.

Apibendrinant galima pasakyti, jog Lietuvos rinkoje yra pakankamai jmoniy, uzsiimanciy
analogiSka UAB ,,Saldos prekyba“ veikla, ta¢iau, pagrindiniai konkurentai Lietuvoje yra UAB
LJAmalva® ir UAB ,,Systemair, o Siauliuvose — UAB ,, Amalva“, kuri kelia didZiausia pavojy.
Salygos naujiems konkurentams yra labai komplikuotos dél pradinio kapitalo dydzio ir labai
stiprios konkurencijos. Taip pat ir prekiy pakaitaly grésmés praktiskai néra, todél kad nukopijuoti
tokig produkcija nejmanoma, neturint tam skirty jrenginiy, kurie labai brangiai kainoja. Imonéms,
teikian¢ioms panasios kokybés produkcijg, pastebimas klienty spaudimas kainy, nuolaidy, terminy

trumpinimo atzvilgiu. UAB ,,Saldos prekyba“ labai priklauso nuo pagrindinio tiekéjo.

Ivertinus penkiy konkurenciniy jégy itaka jmonés veiklai, galima teigti, kad stipriausig jtaka
konkurencinei aplinkai daro konkurencija tarp esamy jmoniy ir didelé tiekéjo jtaka. Taip pat svarbu
nuolat stebéti klienty reakcija j prekiy kainos ir kokybés santykj bei stengtis laiku vykdyti savo

Isipareigojimus.
4.3.5. UAB ,,Saldos prekyba“ SWOT analizé

Tikslinga buty atlikti UAB ,,Saldos prekyba“ SWOT analizg, nustatant stiprigsias bei
silpngsias puses, galimybes ir grésmes. Atlikus SWOT analizg (zr. 4.3.5 lent.) bus galima geriau
suprasti jmonés strategine padéti. SWOT analizé atlikta remiantis asmenine patirtimi, interviu bei

anketinés apklausos duomenimis.
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4.3.5 lentelé

UAB ,,Saldos prekyba“ SWOT analizé

Stiprybés

Silpnybés

Konkurencingos prekiy kainos;
Teikiamos konsultacijos;
Techninis aptarnavimas;

. Platus prekiy asortimentas;

o Prastas uzduociy paskirstymas;
J Silpnai i§vystyta darbuotojy motyvavimo
ir skatinimo sistema;

Didelé pagrindinio tiekéjo jtaka;

. Auksta prekiy kokybé; . Nustatyty terminy nesilaikymas;
o Patobulinty ir naujy prekiy pateikimas | ® Pasenusios technologijos;

rinkai; e  Nelikvidziy prekiy likuciai.
o Kompetentingi darbuotojai;
o Ortakiy gaminimo staklés;
o Patogus privaziavimas prie sandélio;
. Nedidelis atstumas tarp pagrindiniy prekiy

tiekejo ir UAB ,,Saldos prekyba®;
. Europoje placiai zinomy gamintojy prekiy

pardavimas;
. Nemokamas prekiy pristatymas Siauliy

miesto ribose;
° Neformalis  suvaziavimai,  renginiai,

Sventés darbuotojams;

Galimybés Grésmés

. Prekiy asortimento plétimas; e  Kvalifikuoty darbuotojy netektis;
e  Darbuotojy motyvavimo ir skatinimo | ¢  Klienty i§¢jimas pas konkurentus;
programos integravimas; e  Nelikvidziy prekiy likuciy did¢jimas;
e  Naujy technologijy diegimas; e  Pagrindinio konkurento stipréjimas.

. Glaudesnis bendradarbiavimas su jmonés
Klientais ir  lengvesnis naujy  klienty
pritraukimas;

e  Lyderio pozicijos rinkoje siekimas.

Saltinis: Sudaryta darbo autoriaus.

Stiprybés. Kalbant apie UAB ,,Saldos prekyba* stiprybes, biitina pazyméti platy ir nuolat

papildomg naujovémis jmonés parduodamy prekiy asortimenta, glaudy jmonés darbuotojy

tarpusavio bendradarbiavima, kas leidzia operatyviai ir kokybiskai atlikti uzduotis. Taip pat verta

paminéti darbuotojy patirtj ir augancig kompetencijg, klientams taikomg nuolaidy politikg, nuolat

organizuojamas akcijas bei kas bene svariausia — parduodamy prekiy konkurencingg kaing. Kalbant

apie organizacijos mikroklimata, yra rengiami suvaziavimai bei jvairlis renginiai, Sventés jmon¢és

darbuotojams. Tai leidZia geriau pazinti vieni kitus neformalioje aplinkoje. Tokie santykiai stiprina

vienas kito supratimg, gerina tarpusavio bendradarbiavimg ir skatina vienareikSmiskai laikytis

bendry organizacijos nuostaty. Teikiamos konsultacijos klientams, jy kokybé¢ taip pat yra viena i$

UAB ,,Saldos prekyba“ stiprybiy, nes jmonéje dirba vieni geriausiy Lietuvoje védinimo specialisty.
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Reikéty paminéti ir servisa. Garantinj ir pogarantinj aptarnavimg atlicka specialiai tam paskirtas
serviso vadovas, Kkuris greitai reaguoja j iSkilusias problemas, vyksta j iSkvietimo vietg ir jas
iSsprendZia.

Kadangi ,,Saldos prekyba“ didzigja pelno dalj gauna i§ prekybiniy ir montavimo jmoniy,
kurios daznai prekes perka dideliais kiekiais, blitina paminéti jmonés geografing padétj ir prekiy
pakrovimo galimybes. Jmonés teritorija yra pakankamai didelé, todél galima netrukdomai jvaziuoti
pasikrauti prekiy ir iSvaziuoti. Klientams suteikiama galimybé privaziuoti prie pat sandélio, o
sandélininkai, jau gave uzsakyma, atrenka ar jau biina paruos¢ prekes, kurias greitai pakrauna i
kliento transporto priemon¢. Toks operatyvumas yra biitina aptarnavimo salyga, todél kad
montuotojai, siekdami uzbaigti savo objektus laiku, nuolat skuba objekte dirbancius kolegas
aprupinti reikalingomis prekémis, kad darbai nestovéty. Klienty patogumui, jsigytas prekes imoné
gali pristatyti nemokamai Siauliy miesto ribose. Taip pat jmoné pati gamina standartinio ilgio —
3 metry ortakius. Stakliy jsigyjimas leido zenkliai sumazinti ortakiy pirkimo bei transportavimo
iSlaidas.

Prie stiprybiy dar tikslinga paminéti nedidelj atstumg tarp pagrindinio prekiy tickéjo — UAB
,SALDA® ir prekybinés jmonés — UAB ,,Saldos prekyba“. Sis privalumas, kaip prekybinei jmonei,
yra labai svarbus. Tai leidzia operatyviai, t. y. tg pacig dieng pristatyti j centrinj sandélj pagamintas
prekes ir minimaliai sumazinti prekiy pateikimo klientams terming. Prie stipriosios jmonés pusés
galima priskirti dar ir tai, jog ,,Saldos prekyba* prekiauja tokiy uZsienio tiekéjy, kaip AIRWELL,
FRICO, ATC — Zinomy Europoje ir visame pasaulyje kompanijy produktais, kurie pasiZymi auksta
kokybe, efektyvumu ir ekologiskumu.

Silpnybés. Tiriant UAB ,,Saldos prekyba“ silpnybes, svarbu paminéti uzduociy darbuotojams
paskirtymo problemg ir silpnai iSvystyta darbuotojy motyvavimo ir skatinimo sistema.
Nesugebéjimas tinkamai paskirstyti darby ir darbuotojy nemotyvavimas iSauga i nesaugumo ir
nereikalingumo jausmg, nepasitenkinimg darbu, todél atsiranda daznesniy klaidy aptarnaujant
klientus, priimant, sandéliuojant ar atiduodant prekes, taip pat tai labai sumazina darbuotojo
asmening motyvacija dirbti pavyzdingai ir nuoSirdZziai. Dar galima paminéti pasenusig sandélio IT
irangg ir kai kuriy prekiy didelj kieki nelikvidaus likucio. Kitas svarbus aspektas — tai nustatyty
terminy nesilakymas. Neretai pasitaiko atvejy, kai prekés j jmonés sandélj nepristatomos numatytu
laiku ir dél to jmoné negali jvykdyti savo jsipareigojimy. Pasekmé — nepatenkinti klientai, darby
prastova. Didelé UAB ,,SALDA jtaka ,,Saldos prekybai* taip pat priskiriama silpnybéms.

Galimybés. UAB ,,Saldos prekyba“ glaudziai bendradarbiaujanti su 19-os mety patirtj turincia
gamybine jmone UAB ,,SALDA* turi puikias galimybes tobulinti ir kurti naujas prekes, t. y. plésti

asortimenta. ,,Saldos prekybos“ parduodamos prekés yra gerai zinomos Lietuvoje ir uz jos riby.
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UAB ,,SALDOS* gaminiai yra pagarséje¢ auksta kokybe. UAB ,,Saldos prekyba“ zinomumas dél
aukstos kokybés produkcijos leidzia lengviau susirasti naujy klienty ir uzmegzti glaudesnius rySius
su esamais klientais.

Imoné jau senokai planavo apripinti personalg naujesnémis technologijomis (delninukai,
briksninio kodo skaitytuvai) ir modernizuoti jau Siek tiek pasenusig prekiy sandéliavimo ir
apskaitos sistemg. Visy prekiy suzyméjimas bruksniniais kodais, apripinimas delninukais ir
briiksninio kodo skaitytuvais leis nasiau ir operatyviau dirbti sand¢lio darbuotojams, greiciau atlikti
pavestas uzduotis, taip pat daryti maziau klaidy.

Grésmés. UAB ,,Saldos prekyba“ viena i§ didziausiy kylan¢iy grésmiy — kvalifikuoty,
daugiamete patirt] turinéiy darbuotojy praradimas. Kita ne maziau svarbi grésmé — klienty
praradimas, dé¢l laiku nevykdomy jsipareigojimy. Pagrindinio tiekéjo stipri jtaka ,,Saldos prekybai‘
kartais salygoja labiausiai parduodamy prekiy sandélyje trikumag. Tokia situacija privercia klienta
arba laukti, arba, kas dazniausiai vyksta, kreiptis j jmonés konkurentus. Jmonés pagrindiné
konkurenté yra gamybiné jmoné, kuri savo pastangas nukreipusi j darbuotojy ugdymo programas,
naujy technologijy diegima, produkcijos kokybe ir santykiy su klientais vystyma, sudaro didele
konkurencija ,,Saldos prekybai, todél konkurenty stipréjimas gali neigiamai paveikti Sios jmonés
veikla.

Apibendrinant galima pasakyti, jog UAB ,,Saldos prekyba“ yra konkurencinga jmoné, sitilanti
platy prekiy asortimenta, kurio didZigja apyvartos dalj sudaranc¢iy prekiy kainos yra mazesnés uz
konkurenty kainas. JImon¢ siekia visapusiSkai patenkinti klienty likesc¢ius, konsultuodama klientus,
teikdama projektavimo paslaugas, pristatydama prekes j vieta, teikdama garantinj aptarnavima.

Pasalinus silpnybes, ijmoné¢ uZztikrintai galéty siekti rinkos lyderés pozicijos.
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ISVADOS

Teorinés dalies 1Svados:

. Imonés konkurencingumas — tai jmonés rodiklis, iSskiriantis jmong¢ rinkoje i§ kity
imoniy, pagal tam tikrus technologinius, kokybés, kainos, vadybos, inovacijy parametrus,
vadinamais konkurenciniais pranasumais. Kitaip tariant, jmonés konkurencingumas parodo vienos
Jmonés padét] kitos atzvilgiu;

o Imonés sékmé priklauso nuo gebéjimo greitai prisitaikyti prie kintanéiy salygy,
sgziningo elgesio su klientais bei ilgalaikiy santykiy su jais plétojimo. Tokia jmoné bet kokig savo
veiklos sritj gali paversti efektyviu konkurencinio pranaSumo S$altiniu, laiku pastebéjusi ir tinkamai

panaudojusi §j potencialg.
Praktinés dalies iSvados:

e  Atlikus UAB ,,Saldos prekyba“ ir UAB ,,Amalva“ klienty nuomoniy palyginima, galima
teigti, kad jmonés yra viena j kitg panaSios ir mazai kuo viena kitai nusileidzia. UAB ,,Saldos
prekyba“ yra pranasesné savo kainos ir kokybés santykiu, konsultacijomis, papildomomis
paslaugomis. Jos perkamiausiy prekiy kainos yra mazesnés. Tafiau UAB ,,Amalva“ prekiy
pristatymo terminai trumpesni, taip pat §i jmoné bando jeiti j rinkg taikydama prekéms didesnes
nuolaidas;

. Palyginus intervanty nuomones su jmonés klienty nuomonémis, galima sakyti, jog UAB
»Saldos prekyba“ labai gerai pazjsta savo klientus bei Zino jy lukescius, tiksliai pabrézia klienty
i§skirtas prioritetines jmonés / produkcijos puses. Taéiau jmonés klientai yra maziau patenkinti
pristatymo terminais, negu mano intervantai;

Esant silpnai motyvavimo sistemai gali sumazéti darbo naSumas, padidéti darbuotojy kaita.

e  PEST analizés duomenimis, diziausig jtakg jmonés veiklai Siuo metu turi ekonominé bei
technologiné aplinkos;

e  Atlikus M. Porterio 5 konkurenciniy jégy analizg, galima sakyti, kad jmonei daugiausia
itakos turi esamy konkurenty grésmé bei tiekéjy jtaka. Siekiant sumazinti Sias rizikas, svarbu stebéti
bei didinti savo jmonés konkurencinguma ir ieSkoti biidy santykiams su tiekéjais gerinti.

. SWOT analizés duomenimis, UAB ,,Saldos prekyba“ — tai jmoné, turinti nemaZzai
stipriyjy pusiy ir sékmingai iSnaudojanti savo pranasumus. Jmoné tenkina Klienty likescius, juos
konsultuodama, teikdama garantinj ir pogarantinj aptarnavima, papildomas paslaugas. Ta¢iau jmoné

turi keliata silpnyjy viety, kuriy nepasalinus jmonei gali grésti dideli nuostoliai ateityje.
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e  Aitlikus visus tyrimus ir analizes, galima teigti, jog UAB ,,Saldos prekyba“ lyginant su
UAB ,, Amalva®, Siauliy rinkoje yra konkurencinga jmon¢, sékmingai i$naudojanti savo turimus
konkurencinius pranasumus. Taip pat §i jmoné turi kai kuriy trikumy, kuriy nepaisymas jmonei

ateityje pridaryti nuostoliy, problemy.
REKOMENDACIJOS

o Siekiant geresniy rezultaty, vertinant savo jmonés stiprigsias bei silpngsias vietas, biitina
zitiréti j situacija $aliskai ir kritiskai. Atsiradus konkurentams Siauliuose ,.Saldos prekybos* vadovai
turéty pasinaudoti specialisty paslaugomis ir atlikti jmonés iSorés ir vidaus auditg, kuriuo metu bus
surinkta iSsami informacija apie rinka, klientus, konkurentus, vidaus vertybiy sarysj. Taip pat bus
pasiiilyti problemy sprendimo biidai. Viena i$ tokias paslaugas sitilan¢iy kompanijy - UAB "MVP
sprendimai*.

. Siuo metu didziausia problema — prekiy tiekimas. Biitina ieskoti biidy, kaip baty galima
visuomet laiku klientams pristatyti prekes. Vienas i§ galimy pasitlymy "SALDAI", mainais ]
produkcijos tiekimo "Saldos prekybai" terminy trumpinimg, - zaliavy pargabenimas i§ Vilniaus ir
Klaipédos, kur UAB "Saldos prekyba" turi filialus, nemokamai. "Saldos prekybai" tai nieko
nekainos, taciau Si paslauga gali teigiamai paveikti derybas dél produkcijos pristatymo terminy
trumpinimo.

. Svarbu jvertinti ir tokj aspekta, kaip reikiamo prekiy kiekio uzsakymas, kad nebiity
produkcijos trikumo sandélyje. Kitu atveju, klientas jau turédamas pasirinkima Siauliuose, gali
kreiptis 1 konkurentg ir nebesugrjzti atgal. Vadovas turéty paskirstyti darbus taip, kad prekiy likuciy
suraSymas ir prekiy uzsakymas biity pavesti atlikti vienam darbuotojui, taip pat Sig atsakomybe
padaryti prioritetine.

. Ivertinus sunkmecio situacijg, visgi svarbu suformuoti bent minimalig darbuotojy
motyvavimo sistemg, siekiant iSvengti netikétos darbuotojy kaitos, norint sumazinti klaidy daznumag
ir gauti naujy idéjy jmonés veiklai tobulinti. Vienas i$ pigesniy bidy motyvuoti darbuotojus - tai
skatinti juos teikti id¢jas, padésiancias sutaupyti veiklos kastus, arba padidinti pelningumg. Pateikus
vertingas 1idé¢jas, darbuotojams biity mokamas atitinkamas procentas nuo jy pateikty idéjy
pelningumo.

. Naujy technologijy diegimas didins jmonés veiklos efektyvumg. Apriipinus sandélio
darbuotojus dvejais delninukais ir brik$ninio kodo skaitytuvu (kuriy bendra verté yra apie 2500 Lt),
sandélininkai galés operatyviau bendradarbiauti bei atlikti pavestas uzduotis. Integravus Sias
naujoves, bus galima saskaity iSraSymo klientams atsakomybe pavesti sandélininkams ir nukreipti

klienty srautg tiesiai j sandélj, kur vienoje vietoje bus iSraSomos saskaitos ir iSduodamos prekés.
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Taip pat integravus Sias naujoves bus galima tiesiai i§ sandélio uzsakyti reikiamas prekes, bei

tiksliau vesti gaunamy apskaita.
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1 Priedas

RESPONDENTU ANKETA

SALDOS PREKYBA

Gerbiami respondentai,

Esu Siauliy universiteto studentas. Siuo metu radau diplominj darba, kuriame analizuojamas UAB "Saldos prekyba"

konkurencingumas Siauliy mieste.

Sios anketos tikslas - suzinoti jisy nuomong apie UAB "Saldos prekyba" teikiamas prekes ir paslaugas, taip pat apie
jos konkurenty Zinomumga. Tyrimo rezultatai padés atskleisti jmonés stiprigsias ir silpnasias vietas tiekiant produkcija ir

aptarnaujant klientus. Jusy atsakymai bus naudojami jmonei sickiant rasti naujus biidus teikti klientams didesne vertg.

Apklausa anoniminé. Atsakymai bus
pateikti apibendrinta forma. Anketos
pildymo laikas 6-8 min.

Zyméjimas: Pragau tinkamg atsakyma pazyméti "X" zymekliu.

1. Jusy veiklos sritis:

esu fizinis asmuo;
prekyba;

montavimas;

prekyba ir montavimas;
statyba;

kita (jrasyti)

O O O O O O

2. Darbuotoju skaicius imonéje, kurioje dirbate (atsakykite, jei atstovaujate kurig nors jmong) :

o 1-9 (mikrojmongé);

o 10 - 49 (smulki jmoné);

o 50 - 249 (vidutiné jmoné);

o 250 ir daugiau (stambi jmoné)

3. Kokiais kiekiais dazniausiai perkate prekes?

o Nedideliais, asmeniniams porekiams patenkinti;
o Tiktiek, kiek reikalauja statomas objektas;
o Didesniais, siekiant apriipinti objektus , laikyti savo jmonés sandélyje ar prekiauti.
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4. Kaip daZnai perkate prekes i§ pateikty prekiy grupiy?

Kasdien

Keletg karty
per savaite

Karta per | Keletg karty per
savaite ménesj

Karta per
ménesj ar reciau

Ortakiai, fasoninés dalys,
priedai

Difuzoriai, grotelés

Ventiliatoriai

Sildytuvai, auSintuvai

Pneumotransportas

Oro védinimo jrenginiai

5. Jusy manymu UAB "Saldos prekyba' sitilomos produkcijos asortimentas:

o platus;
o vidutiniskas;
o siauras;

6. Prasome pateikti savo nuomone apie tai, kaip vertinate UAB ,,Saldos prekyba* tiekiama produkcija?

Nebrangi Brangi Prieinama kaina
Kokybiska
Nekokybiska
7. Kaip vertinate UAB "Saldos prekyba' aptarnavima?
Labai Labai

nepatenkintas

Nepatenkintas

Vidutini8kai | Patenkintas

patenkintas

Greitas ir mandagus
aptarnavimas

Teikiamos konsultacijos

Techninis aptarnavimas

Prekiy pateikimas laiku
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8. Pazymeékite, kas jtakoja Juasy sprendima rinktis UAB ,,Saldos prekyba® produkcijg ir paslaugas?

Tikrai ne

Ne

Nezinau

Taip

Tikrai taip

Kaina

Kokybé

Platus asortimentas

Rekomendacijos (draugy, pazjstamy ir pan.)

Papildomos paslaugos (lankscios nuolaidos,
akcijos, skatinimo sistemos)

Reklama (spauda, lankstinukai, interneto
svetainé ir pan.)

Profesionalios darbuotojy konsultacijos

Aptarnavimas

Operatyvumas (uzsakymy priemimas,
vykdymas ir pan.)

Lojalumas

10. Kaip suZinote apie naujas prekes/paslaugas ?

o 18 reklamos;

o atvyke i UAB "Saldos prekyba";
o 1S interneto svetaingés;

o informuojami telefonu;

o parodose;

o kita (jrasyti)

11. Ar esate girdéje apie tokias jmones, teikiancias analogiskas UAB "Saldos prekyba" prekes ir ar naudojotés

ju paslaugomis?

a/palva

le) patalpyklimato

Taip, esu
girdéjes

O

O

™
o G l-l’\ (GEA PT BALTIC Lietuvoje) O

 systemair

Esu pirkes

O

O

O

Jei nerandu pas jus,
perku pas juos

Ne, nesu
girdéjes

O

O
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12. Pazymeékite, kas Jusy manymu sudaro UAB "Saldos prekyba' konkurencinius pranaSumus lyginant su

analogiSkomis jmonémis?

Tikrai ne

Ne

Nezinau

Taip

Tikrai taip

Imonés jvaizdis

Prekiy kokybé

Prekiy asortimentas

Garantinis, pogarantinis

aptarnavimas

Operatyvumas (uzsakymy

priémimas, vykdymas)

Aptarnavimo kokybé
(mandagus, greitas

aptarnavimas)

Konsultacijy kokybé

Nuolaidy politika

Atsiskaitymy sistema

13. Ar jums pakanka informacijos apie UAB **Saldos prekyba’ teikiamas prekes ir paslaugas, naujoves?

o taip
o he

14. Ka Jiisy nuomone, reikéty tobulinti UAB "Saldos prekyba" ?

Tikrai ne

Ne

Nezinau

Taip

Tikrai taip

Prekiy kokybé

Prekiy asortimentas

Uzsakymy priémimo kokybé

(operatyvumas)

Prekiy pristatymo kokybe
(operatyvumas)

Darbuotojy konsultacijy kokybe

Klienty aptarnavimo kokybe

Atsiskaitymy sistema

Jeigu manote, kad yra kity tobulintiny dalyky UAB "Saldos prekyba" jmonéje, praSome parasyti

Dékoju uz bendradarbiavimqg
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UAB ,,SALDOS PREKYBA“ VALDYMO SCHEMA

Siauliy skyrius

Skyriaus
direktorius

Vs

.

Prekybos inZinerius (1)

Apskaitininkas (2)

.

Vs

Sandélininkas (1)

(.

Vilniaus skyrius

Direktorius ]
- |
’ Apskaitininkas (1)
e — ™
Realizacijos
vadovas (1)
N\ " J
e N
Vyr. sandélininkas
1)
N * J
Sandélininkai (2)
B> Vyr. buhalteris (1)
4 N
Prekybos inzineriai
? )
\ J
. A
* Tiekimo
vadybininkas (1)
N J
s N
Marketingo
P vadybininkas (1)
- J
’ Serviso vadovas (1)

Skyriaus
direktorius

mpp Apskaitininkas (1)

Sandélininkas (1)
Klaipédos skyrius

2 Priedas
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3 Priedas

UAB ,,SALDOS PREKYBA“ IR KONKURENTU PALYGINIMAS

Imoné/

duomenys

Ikdirimo

data:

Vieta:

Filialai:

Teikiamos
paslaugos:

Tiekéjai:

,,Saldos
prekyba*

2006 m. sausio
19d.

Siauliai

Vilnius,
Klaipéda,
Panevezys

Oro védinimo ir
kondicionavimo
sistemy, jy
priedy
pardavimas,
projektavimas ir
servisas.

Salda;
Ventmatika;
Airwell; Air
trade centre;
Frico; Casals;
Cata.

Amalva

1997 m.

Vilnius

Kaunas,
Klaipéda,

Siauliai

Védinimo
sistemy ir
védinimo
irenginiy
gamintoja,
pardavéja.

Gamintoja

Leovira

1999 m.

Vilnius

Kaunas, Klaipéda, Panevézys.

Gamina védinimo sistemy
elementus (metalinius ortakius,
fasonines dalis bei oro jsiurbimo,
Salinimo, reguliavimo ir uzdarymo
jranga). Gamina ir vamzdynus bei
pneumotransporto jranga.

Palaiko nuolatinius partnerystés
ry$ius su daugeliu Salies bei
uzsienio firmy, montuojanciy
védinimo sistemas. Pagrindiniai
tiekéjai: ,,Konwektor, ,,Lindab“,
,»Flaktir kt.

Systemair

1974m.

Svedija. Dukteriné jmoné
Lietuvoje — UAB
»Systemair, Ukmergé.

Vlinius, Klaipéda, Ukmerge

Védinimo jrangos gamyba,
pardavimas.

Gamintoja. ,,Frico

69



UAB ,,SALDOS PREKYBA®“ IR KONKURENTU PALYGINIMAS

Imoné /

duomenys

Ikiirimo
data:

Vieta:

Filialai:

Teikiamos
paslaugos:

Tiekéjai:

Pentacom

1992 m. sausio 15 dieng

Kaunas

Kaunas

Sildymo, védinimo, oro
kondicionavimo,
vandentiekio, nuoteky ir
automatizacijos sistemy
pastatuose montavimas ir
techning priezitira.

Swegon, Clivet, Sabiana,
Hoval

GEA PT BALTIC

1986 m.

,,GEA“ - Vokietija.
Lietuvoje atstovas: ,,GEA
PT BALTIC* — Vilniuje.

Filialai veikia 50-tyje Saliy.

Lietuvoje —Vilniuje.

Oro védinimo ir
kondicionavimo jrenginiy
gamintoja. Lietuvoje —
atstovas: ,,GEA PT
BALTIC*.

GEA
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4 Priedas

UAB ,,SALDOS PREKYBA*“ IR UAB ,,AMALVA*“ PERKAMIAUSIOS
PRODUKCIJOS KAINU PALYGINIMAS

— sandéliuojami gaminiai abiejuose jmonése
- sandéliuojami gaminiai jm. ,,Saldos prekyba“

- sandéliuojami gaminiai jm. ,,Amalva“

Spiraliniai ortakiai
Diametras Skardos storis L = 3000 mm .
N Skirtumas
mm mm Kaina Lt be PVM (Lt)
Amalva®“ | |, Saldos prekyba“ | ,,Amalva“ | ,Saldos prekyba“
0.5 0.5 9,10 8,60 0,50
0.5 05 11,80 10,90 0,90
0.5 0.5 14,90 13,70 1,20
0.5 0.5 18,90 17,00 1,90
0.5 0.5 22,90 21,90 1,00
0.5 0.5 30,40 28,50 1,90
0.6 - 46,40 -
0.6 0.6 48,30 46,00 2,30
0.6 - 58,60 -
0.6 0.6 60,00 57,00 3,00
0.6 - 79,80 -
0.7 0.7 85,30 81,00 4,30
0.7 - 106,10 -
0.7 0.7 108,30 103,00 5,30
900 0.9 - 160,90 -
1000 0.9 1.00 174,60 165,00 9,60
1250 0.9 1.00 232,80 220,00 12,80
Difuzoriai
d ,,Amalva‘i ,»Saldos prekyba“ Skirtumas
mm Kaina Lt be PVM (L)
DVS/DVS-P DVS/DVS-P
10,00 10,00 0,00
12,50 12,00 0,50
17,00 17,00 0,00
23,50 23,00 0,50
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UAB ,,SALDOS PREKYBA*“ IR UAB ,,AMALVA“ PERKAMIAUSIOS PRODUKCIJOS

KAINU PALYGINIMAS
AKlés Mova
Diametras Kaina Lt be PVM Diametras Kaina Lt be PVM
mm JAmalva« | »Saldos | Skirtumas
mm Amalva“ | »Saldos | Skirtumas prekyba‘ (Lt)
” prekyba“ (Lt) 5,90 5,42 0,48
10,90 8,50 2,40 6,30 5,69 0,61
11,30 8,50 2,80 7.00 5,90 1.10
12,70 10,00 2,70 8.20 6.80 1.40
14,20 11,50 2,70
11,10 8,20 2,90
17,40 15,00 2,40
12,80 9,74 3,06
22,00 20,00 2,00
33.20 i 17,40 -
3540 | 30,00 5,40 1900 | 16,53 247
38,30 ] 23,30 -
42,70 40,00 2,70 24,30 20,00 4,30
58,30 - 31,70 -
61,10 58,00 3,10 31,90 25,00 6,90
98,50 - 59,10 -
105,80 105,00 0,80 63,80 43,00 20,80
900 134,90 - 900 73,00 -
1000 164,00 155,00 9,00 1000 80,20 76,00 4,20
1250 241,30 224,00 17,30 1250 109,70 94,00 15,70
Apvalios aliuminés lauko grotelés Atbuliné sklendé
d Kaina Lt be PVM d | ,Amalva“ | ,,Saldos prekyba“ Skirtumas
mm | .Amalva« | ~Saldos | Skirtumas Kaina Lt be PVM (Lt)
prekyba“ (Lt) 24,80 16,00 8,80
20,00 12,00 8,00 27,00 18,00 9,00
25,00 16,00 9,00 30,60 20,00 10,60
35,00 26,00 9,00 36,40 24,00 12,40
45,00 34,00 11,00 49,60 31,00 18,60
75,00 59,00 16,00 59,80 39,00 20,80
111,00 78,00 33,00 139,40 72,00 67,40
400 298,00 uzsak 154,50 uzsak
500 558,00 uzsak 450 197,20 -
630 747,00 uzsak 500 220,20 uzsak
800 995,00 uzsak 560 238,40 -
1000 1388,00 uzsak 630 272,50 uzsak




UAB ,,SALDOS PREKYBA“ IR UAB ,,AMALVA“ PERKAMIAUSIOS
PRODUKCIJOS KAINU PALYGINIMAS

Alkiiné 45°
Segmentiné Presuota
Diametras Kaina Lt be PVM Skirtumas Kaina Lt be PVM Skirtumas
,,Amalva“ »Saldos (Lo ,,Amalva“ »Saldos (LY
mm prekyba® prekyba“
- - 14,80 12,50 2,30
- - 18,30 14,00 4,30
23,10 17,00 6,10 21,10 -
26,90 20,00 6,90 25,70 -
29,80 24,00 5,80 - -
47,30 30,00 17,30 - -
52,50 - - -
54,20 51,00 3,20 - -
71,90 - - -
75,10 76,00 -0,90 - -
100,50 - - -
123,00 119,00 4,00 - -
189,60 - - -
193,00 189,00 4,00 - -
900 280,70 - - -
1000 327,70 343,00 -15,30 - -
1250 459,50 528,00 -68,50 - -
Alkiiné 90°
Segmentiné Presuota
Diametras Kaina Lt be PVM Skirtumas Kaina Lt be PVM Skirtumas
« ,,Saldos Lt « | ,Saldos Lt
om ,,Amalva orekyba® (LY ,,Amalva orekyba® L9
- - 16,90 14,50 2,40
- - 20,90 17,50 3,40
29,90 21,00 8,90 28,70 -
37,50 24,00 13,50 37,10 -
38,80 31,00 7,80 - -
54,90 41,00 13,90 - -
76,50 - -
78,10 73,00 5,10 - -
113,80 - -
118,80 109,00 9,80 - -
201,80 - -
205,00 172,00 33,00 - -
273,00 - -
280,00 286,00 -6,00 - -
900 333,30 - -
1000 492,60 528,00 -35,40 - -
1250 668,00 882,00 -214,00 - -

73



