VILNIAUS UNIVERSITETAS

EKONOMIKOS IR VERSLO ADMINISTRAVIMO FAKULTETAS

VERSLO VYSTYMAS

Elvyra JanuSkevicé

MAGISTRO BAIGIAMASIS DARBAS

PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR | PRODUCT PRICING SETTING AND

TVIRTINIMO PROCESAS DIDMENINES | APPROVING PROCESS IN
PREKYBOS IMONEJE (UAB | WHOLESALE BUSINESS (UAB
»VILANDRA* ATVEJIS) VILANDRA CASE)

Darbo vadovas: doc. dr. Aurelija Ulbinaiteé

Vilnius, 2023



TURINYS

1. PRODUKTO KAINOS PROCESO VALDYMAS DIDMENINEJE PREKYBOJE

KONCEPCIJA IR VERTINIMO GALIMYBES ..........oovviiiniinneoerceseeseesseessseesseneesssssssnseons 6
1.1. Didmeninés prekybos veiklos problematika....................ccooooiiiiiiii 6
1.2. Didmeninés prekybos imonés produkto kainos proceso valdymas..................ccccceenene 8

1.3. Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso didmeninéje prekyboje koncepcija ir

1.4. Didmeninés jimonés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso valdymo metodai

I SEFALEGIJOS ..ottt bbbkt h et b bt bbb et e et bbb 20
2. DIDMENINES IMONES PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR TVIRTINIMO
PROCESO TYRIMO METODIKA ..ottt 27
2.1 TYFIMO MELOUOIOGIA ...ttt bbbt bt 27
2.2. Tyrimo organizavimas ir INSEFUMENTAS .........cccoiiriiieieieiese e 28
3. PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR TVIRTINIMO PROCESO OPTIMIZAVIMO
GALIMYBES DIDMENINEJE IMONEJE UAB ,,VILANDRA ..........cccooovvvimmmiriinnrniinnee 33

3.1 Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso didmeninéje jimonéje tyrimo rezultatai

3.1.1 Didmeninés jmonés UAB Vilandra* produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo proceso
vidaus dokumenty analize...................coooiiiiiiii e 33

3.1.2 Didmeninés jmonés UAB ,,Vilandra“ produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo

proceso eksperty vertinimo tyrimo analizé ... 35
3.2 Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso optimizavimo pasialymas ................ 59
ISVADOS IR PASTULYMAL .........coooivoimoioeeeeeceeeeeeeeeseeeeeeee s ssesseesssessssssssssessss s 62
LITERATURA ........coootiiiiiiee ettt 64
SANTRAUKA bbb bbbttt 68
SUMMNARY ettt b bbbttt 70
PRIEDAL ...ttt bbb bbb 72

1 priedas. UAB ,,Vilandra* Esamas produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesas.....72



2 priedas. Eksperty interviu Klausimai ................cocoooiiiiiiii s
3 priedas. EKsperty interviu SteNOZIama .............ccocviiiiiiiiiiicee s

4 priedas. UAB ,,Vilandra“ atnaujinto produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
PASTILYINAS ..ot



IVADAS

Darbo aktualumas: Sékmingai didmeninés prekybos jmoniy veiklai yra labai svarbus
gebéjimas valdyti, adaptuoti bei nuolat tobulinti procesus. Pastaraisiais metais verslg labai
jtakojo visuotinés pandemijos ekonominiai suvarzymai ir geopolitikos veiksniai. Visa tai jnesé
zaliavy, produkty trikuma rinkoje, kas turi didelg jtaka kainos nustatymo bei tvirtinimo
didmeninése jmonése procesams. Organizacijos siekdamos funkcionuoti ir prisitaikyti prie
nuolat besikeiCian¢iy verslo sglygy permasto ir didina kainas, kei¢ia kainos nustatymo
procesus (Corsaro & D’ Amico, 2022) .

Kaina yra viena svarbiausiy veiksniy klienty sprendimo pirkti priémimo procese.
Pirkimo sprendimas, kai tam tikros kategorijos produktas yra perkamas dazniau nei Kkiti,
tiesiogiai veikia prekés Zenklg ir jmonés verte rinkoje, tod¢l imonei biitina pasirinkti tinkama
objektyviag produkto kainos strategija, nuo kurios tiesiogiai priklauso jmonés pelnas (Faisal,
S., Khan, A,, 2021).

Kaina yra pagrindinis klienty elgsenos veiksnys ir pagrindinis prekés zenklo valdymo
komponentas. Netinkamai pasirinkti produkto kainos nustatymo ir valdymo metodai,
produkto kainos nustatymo proceso valdymo trikumai gali pakenkti jmonés veiklai bei lemti
pardavimy apiméiy pokyc€ius (Salamandic et al., 2014). Neteisingas kainos nustatymas ir
tvirtinimas gali gamintojui bei didmeninei jmonei sukelti dideliy nuostoliy. Produkto kokybés
vertinimas priklauso nuo rinkos aplinkos bei paklausos veiksniy, tokiy kaip fizinis ar estetinis
poreikis, kokybé ir kaina. Didmeniné jmoné pasitelkdama kainos nustatymo sprendimus gali
paveikti vartotojy supratimg apie prekés kaing bei esant poreikiui keisti vartotojy elgesj
(Banyte ir kt., 2016). Pirkéjai savo vertinime lygina, ar kaina, kurig jie turéty mokéti uz
produkta, yra pagrista ir priimtina, atsizvelgiant j iSlaidas, kurias gamintojai ir didmeninés
prekybos jmonés turi sumokéti gamindami produkta. Jei pirkéjai mano, kad gamintojai ar
tarpininkaujancios jmonés padidina produkto kaina, kad tik gauty didesn;j pelna, klientai laikys
nauja aukStesne kaing nesgZininga. Jei pirkéjai mato prekés Zenkla, kurio neZino kaip jy
manymu per brangy, niekada jo neperka, taciau jei produkto kaina per maza, pirkéjams kyla
jitarimy dél produkto kokybés (Schuller, D., Pekarek, J. 2018). Manau, kad analizuoti ir vertinti
produkto kainos nustatyma lemiancius veiksnius, produkto kainos nustatymo proceso
valdyma ir vertinima.

Darbo problema:

Pagrindiné darbo problema yra produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
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sunkumai. Savalaikis kainy keitimo proceso iniciavimas ir greita reakcija j esamus rinkos
pokyc¢ius yra labai svarbi. Smulkiis dazni kainy tvirtinimo proceso sutrikimai neigiamai veikia
imonés rezultatus (Ranjbarfard et al., 2013). Produkto kainos nustatymo proceso nebuvimas,
neteisingos kainy strategijos taikymas ar klaidos, vykstanc¢ios esamo produkto valdymo
proceso metu, daro jtakg jmonés rezultatui, rinkos dalies sumaz¢jimui bei gali sglygoti
finansines iSlaidas ar pelno sumaz¢jima (Hiibner et al., 2018).

Darbo tikslas. Isanalizavus moksline literatiira, siekiama jvertinti ir pateikti produkto
kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso optimizavimo galimybes didmeningje jmonéje UAB
,.Vilandra‘“

Darbo uzdaviniai:

1. ISnagrinéti produkto kainos proceso valdyma didmeninéje jmonéje teorinius aspektus.

2. Istirti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso ypatumus didmeninéje jmonéje
UAB ,,Vilandra“ organizacijoje.

3. Atlikti didmeninés prekybos jmoniy produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
tobulinimo poreikio tyrima bei pasiiilymus.

4. Pagrijsti didmeninés prekybos jmoniy produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo proceso
priemoniy taikymo sprendimus

Darbo metodai:

Teorinéje darbo dalyje bus naudojamas mokslinés literattros lyginamosios analizés
metodas taikomas nagrinéjant teorinius produkto kainos nustatymo proceso valdymo
ypatumus. Empirinéje darbo dalyje taikomas atvejo analizés metodas: vidaus produkto kainos
proceso valdymo dokumenty analizé, vidaus duomeny analizé, Kokybinis tyrimas,

struktiiruotas interviu, turinio analizé, tyrimo rezultaty analizé ir sisteminimas.



1. PRODUKTO KAINOS PROCESO VALDYMAS DIDMENINEJE PREKYBOJE
KONCEPCIJA IR VERTINIMO GALIMYBES

Skyriuje pateikiama didmeniniy jmoniy ir jose vykstan¢iy procesy teoriné samprata ir
specifika. Procesy svarba didmeniniy jmoniy veikloje. Didmeniniy jmoniy procesy ir klienty
vertinimo metodologija. Pateikiami paslaugos teikimo proceso etapai: naujy klienty jvedimas j
esamg organizacijos struktiirg ir procesus, klienty aptarnavimas ir auginimas, bendradarbiavimo,

procesy stabdymo ar nutraukimo rizika.

1.1. Didmeninés prekybos veiklos problematika

Santykius ir bendradarbiavima tarp didmeninés jmonés ir jo klienty: gamintojy ir
mazmeniniy jmoniy daznu atveju reguliuoja ir daro didele jtaka, jmonéje esantys procesai.
Procesai ir jy nuolatinis tobulinimas yra gana strategiSkai svarbi visy organizacijy veikla (Dave,
2017). Kitame moksliniame straipsnyje pabréziama, kad negali veikti tik pagal esantj procesa.
Veikloje visada atsiranda veiksniy, kuriy procesas nenumato ir turi veikti i§ anksto numatydamas
tikétinus veiksmus, kuriy néra procesuose (Borg & Freytag, 2012). Tai yra ilgas ir sudétingas
procesas ir jame numatyti visko nejmanoma net ir nuolat tobulinant procesa, kaip savo
straipsnyje teigia (Dave, 2017). Jo teigimu organizacijos nuolat gali tobuléti tik tuomet kai
nuolat atnaujina struktiirizuoja ir apraso savo procesus ir tai yra verslo strategijos dalis. Taciau,
didmeniné jmoné ir gamintojas turi vieng pagrinding sasaja, kuri veikia santykius ir
bendradarbiavima — tai yra produktas, ar prekinis Zenklas (Glynn et al., 2007). Didmeniné jmoné
daro labai didele jtakg ne tik parduodant, ar ieSkant pardavimo kanaly, taip pat jmoné atlieka
aktyvy vaidmen;j valdant pat; prekés Zenkla.

Bendrai galima teigti, kad procesas yra labai svarbus visoms pirkimo-pardavimo proceso
puséms. Jo nuolatinis tobulinimas ir santykiy vystymas su klientais suteiks galimybe sparciau
augti ir eliminuoti rizikas. Procesas taip pat turi jtakos bendradarbiavimui bei santykiy su
partneriais kurimui. Taip pat pabréztina, kad ne visada procese bus numatyti visi veiksmai.
Kartais reikia veikti spontaniskai, pagal situacija ir elgtis taip, kad maksimaliai minimizuoti
rizika.

Didmeninés jmonés bendradarbiaudamos su klientais yra jterptos ir j socialing
aplinka. Bendradarbiavimas atsiranda proceso metu ir pagrindinis santykiy elementas yra abiejy

Saliy mainai ir veikla, kurig daro Zmonés (Borg & Freytag, 2012).



Apibendrinant galima teigti, kad gamintojai gamina, didmeninés jmonés realizuoja
produktus per mazmeniniy jmoniy kanalus galutiniam vartotojui. Didmeninés jmonés ir
gamintojai turi vieng bendra tiksla: auginti prekinj zenklg ir didinti jo rinkos dalj. Didmeniné
jmoné veikia turédama tikslg auginti rinkos dalj bei marzg. Veikla ir bendradarbiavimas su
Klientais yra vykdomas pagal turimus procesus, kurie strategiskai veikiant konkurencinémis
salygomis, turi baiti valdomi ir nuolat tobulinami ir atnaujinami.

Turimy procesy valdymas ir nuolatinis tobulinimas turi labai didele reiksme didmeninés
jmonés sékmei. Moksliniame straipsnyje (Gosnik & Stubelj, 2022) teigia, kad procesy
tobulinimas reikalauja finansiniy ir zmogiskyjy istekliy, o jy neturint pakankamai, didmeninés
jmonés turi buti atsargios priimdamos sprendimus. Teisingi pokyciai veda jmone | greitus
laiméjimus. Didmeniniy jmoniy problemines sritis paslaugos teikimo procesuose Kkitas
mokslinis straipsnis (Dave, 2017) pateiké skirtingai. Cia pazymima, kad pagrindiniai sunkumai
paslaugos teikimo procese yra nuolatiniai poky¢iai ir yra sunku uzfiksuoti procesa, nes jis nuolat
kinta. Surinkti bei kokybiskai jvertinti informacijg apie proceso pokytj yra gana sudétinga
uzduotis. Prekybos sektoriuje, kur tikimasi itin greity rezultaty procesy valdymas ir tobulinimas
reikalauja didelio atidumo. Ne visais atvejais proceso nebiivimas pracina be pasekmiy. Tuo metu,
kai procesas yra sutrikes ar néra atnaujintas, pazeidziami susitarimai - Klientai gali reikalauti
kompensacijos (Hiibner et al., 2018). Cia kaip domino efektas: smulkis daZni proceso sutrikimai
gali paveikti ir sukelti abejoniy visai bendrai atliekamos paslaugos vertei. Kitas straipsnis
(Ranjbarfard et al., 2013) taip pat pabrézia kitokias, ne finansiniy istekliy stokos, problemines
sritis. Cia ikeliamas klausimas dél Ziniy dalijimosi ir saugojimo problemos procesuose. Proceso
dalyviams gali triikti kompetencijos, Ziniy, informacijos, tam kad jgyvendinti turimg procesg
teisingai. DidZiausios problemos pastaraisiais metais jvyko pandemijos apribojimy metu. Visy
jmoniy procesai ir veikla dél ribojimy turéjo greitai prisiderinti prie naujy salygy ir Keisti
procesus siekiant, kad jmonés toliau sékmingai funkcionuoty (Kauffman & Pointer, 2021).
Jmonés daugiau naudojo informaciniy technologijy, platformy santykiy su esamy Kklienty
palaikymy, naujy santykiy kiirimu. Buvo ieSkoma naujy komunikacijos palaikymo budy. Ne
visos imonés buvo pasiruosusios tokiam pokyc€iui. Didmeninés jmonés, kaip ir jy klientai turi
daug procesy. Ir vienoje ir kitoje puséje procesai dél skirtingy priezasc¢iy gali strigti, todel jmoneés
su geriausiai veikianéiais bei nuolat atnaujinamais procesais turi biiti skatinamos (Hiibner et al.,
2018) pvz. pasirasomo ilgalaikés bendradarbiavimo sutartys ar rekomendacijos Kkitiems
partneriams.

Dar vienas labai svarbus faktorius didmeninés jmonés veikoje yra produkto kainos



procesas , jo valdymas ir strateginiy sprendimy priémimas. Kainy valdymo sprendimy priémimo
problemos daznu atveju daro poveikj visai jmonei. Produkto kainos nustatymo sprendimai
jmongje priimami remiantis bendru patvirtintu rinkodaros planu, turi jtaka jy santykiams su
klientais (Remenova, K., Kintler, J., 2020).

Apibendrinant galima konstatuoti, kad didmeniniy jmoniy procesai turi bati nuolat
tobulinami, kadangi jie nuolat kinta. Daznai jmonés susiduria su finansiniy iStekliy, procesy
keitimui, stoka. Taip pat patiria nuostolius dél kompensacijy partneriams iSmokomis dél
sutrikusiy procesy, jei tai numato bendradarbiavimo sutartys. Proceso dalyviai taip pat gali bati
problemos istaka, kadangi nepateikia, nesupranta ar slepia informacijg. Dél Sio veiksmo net ir
geriausi procesai gali neveikti. Pagrindiné ir didziausia pastaryjy mety problema didmeniniy
jmoniy procesams buvo ekonominiai suvarZymai pandemijos laikotarpiu. Dauguma
komunikacijos kanaly nustojo veikti, tod¢él didmeninés jmonés turéjo itin sparciai priimti
sprendimus ir surasti naujus komunikacijos kanalus su esamais ir naujais klientais. Taip gali
atsitikti bet kada ir vél, todél didmeninés prekybos jmonés turi blti pasiruoSusios naujiems
issukiams, nes nuolatinis procesy keitimas ir tobulinimas yra veikia nesustojamai ratu.
Problemos prasideda tada, kai procesy néra, ar jie yra seni ir néra tobulinami, jy poky¢iui néra
savalaikiai inicijuojami proceso pakeitimai. Savalaikis sprendimy priémimas bei produkty
kainos procesy pokycio iniciavimas gal sumazinti rizikos tikimybeg, bei uztikrinti pelno, pajamy

bei rinkos dalies augima.

1.2. Didmeninés prekybos imonés produkto kainos proceso valdymas

Imonéms daznai sunku nustatyti bet kurio savo produkto kainos strategija. Pries
nustatydama konkretaus produkto kaing, jmon¢ turi apsvarstyti savo tikslus ir produkto strategija.
Numacius jmonés strateginius tikslus nustatoma kainodaros strategija.

Pagrindiniai produkto kainos nustatymo sprendimy elementai yra jmoné, pirkéjas ir
konkurentai. Moksliniame straipsnyje (Smith 2016) pabrézia, kad tai yra savotiSkas trikampis,
kuris parodo sarysj ir matyma, 0 nustatant kainas ir priimant kainodaros nustatymo ir valdymo
sprendimus reikia atsizvelgti j visus tris elementus. Didmeninés prekybos jmonés konkurencinés
rinkos strategijai panaudoja jmonés iSteklius, kad pasiekty konkurencinj pranasumg. Pagal
didmeninés prekybos jmonés strategija pasirenkama investavimo kryptis, kad kartu su ja jmoné
galéty issiskirti rinkoje ir turéti konkurencinj pranasumag (Smith, 2016).

Produkto vertés kiirimas yra budas i§vengti per mazy kainy nustatymo bei pridétinés vertés

karimas pirkéjui. Tai yra labai gera sistema, kuomet produkto kaina yra nustatoma pagal
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kainodaros strategija, kuri yra pagrjsta verte. Remiantis (Smith, 2016) moksliniu straipsniu,
pirmas §ios strategijos etapas yra suprasti pirkéjus, bei dalykus, kurie jiems ir jy poreikiams kuria
verte. Tai galima padaryti analizuojant ekonoming vertg, siekiant suprasti skirtingus jos saltinius,
bei nustatyti skirtingas klienty grupes. Pasak mokslininko, negalima priimti sprendimo dél
produkto kainos nustatymo nezinant jo vertés net tuomet kai zinome tik produkto vertés funkcija.
Bitina analizuoti ekonoming verte, kad iSvengtume per mazos ar per didelés produkto kainos
nustatymo. Neutrali kainodara vertinama kaip optimaliausia, nesanc¢ig daugiausia pelno. Tai yra
kainodara, kuri yra suderinama konkuruojanciomis alternatyvomis (Smith, 2016). Jei pirkéjo
pridedamoji verté yra pranagesné uz konkurenta, gali biti nustatyta aukstesné kaina. Sia strategine
kainodara savo moksliniame straipsnyje analizuoja (Indounas 2015). Apibendrinant proceso
valdymo ypatumus moksliniuose straipsniuose, galime teigti, kad didmeninés prekybos jmonés
priimant kainodaros sprendimus pagal ekonoming verte pirkéjui, gali zenkliai padidinti savo
rinkos dalj bei uzdirbti daugiau pelno.

Produkto kainos nustatymas yra galutiné vertés kiirimo ir sgnaudy padengimo sankirta, kai
pardavéjas vienu metu uzfiksuoja teisingg sukurtos vertés dalj, maksimaliai padidina ilgalaikj
pelninguma tuo sustiprindamas savo padétj rinkoje. Visi pirkéjai turi skirtingg pirkimo motyvacija,
todél retu atveju pasitaiko viena ,,optimali* kaina, kuri tikty Kiekvienam pirkéjui. Produkto kainos
nustatymo procesas yra pasikartojantis, pradedant plac¢iu kainy apibrézimu, o véliau filtruojant
siekiama susiaurinti iki labiausiai rinkai tinkamo kiekvieno rinkos segmento kainos (Kim, 2020).

1 paveiksle parodytas procesas, kuris nurodo pagrindinius produkto kainos nustatymo etapus.

1 paveikslas
Sesiy zingsniy produkto kainos nustatymo procesas

Naujos kainos
komunikacija
rinkoje

— eiksniy
Ivertinti ertinimas
kainos
I§laidy elastinguma

jvertinimas

Strateginiai
pasirinkimai

Apibrézti
kainos ribas

Saltinis: sudaryta pagal (Kim, 2020)



Pats geriausias kainy diapazono nustatymas pradedamas nustatant auks¢iausig ir Zemiausig
kainy riba, kurig didmeniné prekybos jmoné gali gauti uz produkta. Siuo atveju ekonominé verté
jmonei yra teoriné didZiausia kaina. Siekiant pritraukti naujg pirkéja, tai yra auksSciausig virSuting
kainos riba, kurig tik jmanoma pasiekti. Esamy pirkéjy atveju tai yra kaina, kurig reikéty islaikyti,
kad pirkéjas nematyty konkurenty kainos patrauklesniu pasitlymu. Kiekvienos didmeninés
prekybos jmongs tikslas yra pritraukti naujus pirkéjus ir produkty realizacijos kanalus. Sis etapas
yra svarbus vertinant i$ naujy pirkéjy pritraukimo galimybés. Galima teigiamai pritaikyti produkto
kainos Zemutine riba, nes tai yra kitos patraukliausios konkurencingos alternatyvos kaina (Kim,
2020). Moksliniame straipsnyje (Goodie, Okio, 2022) teigia, kad Zemiausia kaina yra kintamoji
produkto kaina. Tuo pat metu, bet kokia kaina, kuri virSija kintamaja kaina, leidzia pardavéjui
uzdirbti teigiamg auks$tesng marzg parduodant produktus. Tuo pat metu, jei produkto kaina yra
mazesne uz kitos geriausios konkurencingos alternatyvos kaing, didmeninés prekybos imoneés
konkurentai yra nepatenkinamoje situacijoje, nes jy produktas sukuria neigiama ekonoming nauda
pirkéjams. Sig situacija konkurentai gali i$spresti tik Zenkliai sumaZine produkto kaing, todél,
jmonés, sickdamos sumazinti kainy karo tikimybés rizika, praktiskai taiko verte pagrjstos kainos
Zemiausia riba, kuri apibréziama kaip kito geriausio konkurenty pasitilymo kaina (Goodie, Okio,
2022).

Kitame moksliniame straipsnyje (Faisal, Khan, 2021) teigiama, kad neigiamai apriboto
produkto kainos lubos taip pat nustatomos pagal ekonomine vertg, kuri yra mazesné uz kitos
geriausios konkuruojanéios alternatyvos kaing. Neigiamai apribotiems produktams Zemiausia
kaina nustatoma pagal produkto kintamaja kaing. Neigiamai apriboto produkto pavyzdys bty
mobiliojo rySio operatorius, kuris siiilo tik vieting paslaugg ir negali pasitlyti tarptinklinio rysio
paslaugy, kaip rinkos lyderiai. Siuo atveju vietinis rysio tiekéjas nustato savo kaing zemesne uz
rinkos lyderiy kaing. Kaina atspindi jo mazesnés vertés pasitilyma, taciau ji vis tiek pakankamai
auksta, kad padengty savo kintamas islaidas. Sie pasifilymai vis tiek gali bati naudingi pirkéjy
segmentui, kuris retai iSvyksta 1§ vietinés aprépties zonos ir jam néra reikalingas tarptinklinis rySys
(Faisal, Khan, 2021).

Antras produkto kainos nustatymo proceso etapas yra strateginis pasirinkimas. Pirmuoju
etapu buvo apibréztos kainy ribos, atitinkancios ekonoming vertg ir nauda, kurig gauna pirkéjai,
kurie priima pirkimo sprendimus. Produkto kainos tikslai nustatomi atsizvelgiant j atskaitos taska.
Zvelgiant j strateging pirkéjy vertés svarba bendrai produkto kainos strategijai, nustatomas
produkty kainos tikslas pagal jo apribotos vertés dalj, kurig didmeniné prekybos jmoné bando

uzfiksuoti savo kainoje. Apsisprendimg fiksuoti tai savo kainoje turéty lemti sprendimai, kas duos
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didesn;j tvary, ilgalaikj pelningumg (Kim, 2020). Moksliniame straipsnyje (Faisal, Khan, 2021)
teigiama, kad zema kaina paskatins pirkéjus susidométi ir pereiti prie naujo produkto. Taciau, jei
produkto apribojimas bus palaikomas patenty ar autoriy teisiy, maza kaina, kuri yra nustatyta
norint paskatinti pardavima, tai ateityje bus atsisakyta didelio pelningumo. I$ pradziy nustatant
zemas kainas ir tikétis, kad véliau kainas bus galima pakelti, yra netikslinga, nes pirminiy kainy
poveikis pirkéjy biisimam teisingumo supratimui. (Faisal, Khan, 2021) savo moksliniame
straipsnyje i$skiria trys alternatyvius strateginius produkty kainos strategijos pasirinkimus: rinkos
nugriebimo, jsiskverbimo j rinkg ir neutralios rinkos kainodara. Atsizvelgiant j didmeninés
prekybos jmonés galimybes ir jos padétj rinkoje, pasirenkama tik viena i§ kainodaros strategija
(Faisal, Khan, 2021).

Treciame etape produkto kainos nustatymo procese yra atlickamas islaidy jvertinimas.
(Raja, 2020) teigimu nustatant kainy lygius, svarbus yra santykis tarp kainos poky¢iy, produkto
pardavimo apimties ir pelningumo. Produkto kaina, kuri yra pagrjsta produkto paklausa, kainos
lygis optimizuojamas, zitrint j didéjancias gamybos sgnaudas. Taciau tik nedaugelyje rinky Sita
taktika yra praktiskai naudinga. Kuomet didmeninés prekybos jmonei triksta konkurencijos,
kainos dydzio poveikis jmonés pardavimams yra labiau nuspéjamas nei tada, kai ji turi atsizvelgti
i kainos veikimg pirkéjo pasirinkimui tarp konkuruojanciy prekiy zenkly. Labai konkurencingose
rinkose taip pat galima jvertinti ir paklausg (Raja, 2020).

Kainos elastingumo jvertinimas yra ketvirtas produkto kainos nustatymo etapas (Kim,
2020). Kuomet yra nustatomas nenutriikstamas pardavimo pokytis, reikia, kad kainos pokytis bty
pelningas, bei biitina nuspresti, ar bisimas pardavimy pokytis gali biti pasiektas. Istorinj kainy
elastingumo jvertinimg galima gauti i§ pries tai buvusiu sandoriy duomeny, ypac¢ kai jy apimtis
yra didelé. Kartais tokiuose duomenyse galima rasti praeities pavyzdziy, kai buvo kei¢iamos
kainos ir rinka turéjo galimybe reaguoti j kainy poky¢ius. Sie kainy poky¢iai gali pasireiksti kaip
mazmeninés kainos poky¢iai, laikinas kainy sumazinimas arba konkurencingy kainy poky¢iai,
kurie pakeité santyking konkurencingy produkty kainy padétj. Paprastai tiek pirkéjai, tieck jmonés
tampa jautresni kainoms esant prastoms ekonominéms sglygoms nei tada, kai pajamos ir pelnas
auga (Kim, 2020).

Tais atvejais, kai istoriniy duomeny néra, gali biiti naudinga atlikti tyrima siekiant jvertinti
galima kainos pokyc¢io poveikj biisimai paklausai. Kainy elastingumo jvertinimo metodai svyruoja
nuo paciy sudétingiausiy ir brangiausiy iki maziausiai veiksmingy, bet lengvai jgyvendinamy:
kontroliuojamy kainy eksperimentai, vartotojy apklausos, rinkos tyrimai (Roy, Rabbanee, 2016).

Penktas produkto kainos nustatymo etapas yra visy psichologiniy veiksniy vertinimas.
Jvairiy vartotojy pasirinkima lemia ir su jais susije jy psichologiniai skirtumai. Sie skirtumai turi
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didele jtaka kainos jautrumui. Kainos jautrumas, tai pastangas ir démesys, kuriuos pirkéjas skirs
pirkdamas, tuomet kai skirtumas tarp gaunamos vertés ir sumokétos kainos yra pats auks$ciausias.
Kaip pavyzdj, matome kad net pirkéjai, kurie gerai nusimano ir yra patyre taikomyjy programy
segmente greiCiausiai pakeis savo elgesj, reaguodami j kainos pokytj, nei pirkéjai, kurie yra
maziau informuoti. Taip pat yra su pirkéjais, kurie perka didesnj kiekj ar siekia didesnés galutinés
naudos. Tokiems pirkéjams reikia greiciau pasiekti savo tiksla, todél jie pasiruos¢ mokéti daugiau
(Kim, 2020).

Sestas etapas siekiant nustatyti nauja kainy lygj yra pagrindimo pakeitimo parodymas,
ypatingai tais atvejais, kai gali kilti Sio veiksmo s3gziningumo klausimai. SgZiningumas yra vienas
i§ didele svarba turinéiy veiksniy, kurie daznu atveju lemia jautrumg kainoms. Pavyzdziui, labai
gerai zinomas Sokolado gamintojas padidino vieno i§ savo pagrindiniy produkty kaing 40
procenty, aiskiai pateikdamas pakeitimo pagrindima. Komunikacijoje gamintojas pripazino, kad
bendrové nekélé kainy kasmet, kur ¢ia mato savo takting klaidg, todél prie§ tris ménesius
informavo visus pirkéjus apie kainy padidinimg. Tai padaré dél to, kad pirkéjai galéty planuoti
savo tolimesne veiklg vertindami pirkimg naujomis kainomis. Gamintojas, siekdamas dar labiau
informuoti apie teisinguma, bendrame komunikaciniame laiSke pirkéjams paaiskina, kad per
Seserius metus jy tickiamy produkty kainos nei karto nepadidéjo, ir pabrézia, kad nauja kaina yra
vis dar Zzenkliai mazesné nei tg kaing, kurj biity jei gamintojas kelty kainas kasmet atsizvelgdamas
1 zaliavy rinkoje kainy svyravima. Kartu, gamintojas jsipareigojo papildomai gaunamg pelna, jei
toks bus suderinus naujas tiekimo kainas, investuoti j produkto kokybe bei naujy recepty vystyma,
kas gali buti svarbu ir naudinga. Bitent Sis pavyzdys parodo, kad yra labai svarbu kainas
argumentuoti jy keitimo ar didinimo metu (Raja, 2020).

Kaip nurodo (Remenova, Kintler, 2020) kainy poky¢iy priezastys yra labai skirtingos, taip
pat yra skirtingi pirkéjy mintys bei poziris j kainos teisinguma. Tam tikrais atvejais, kuomet kyla
zaliavy kainos, pardavimo kainy didinimas yra neiSvengiamas. Pirkéjai tokiu metu labai
nerimauja, ar pardavéjas nedidina kainy daugiau nei pagrista, ir ar su visais pirkéjais, 0 ypac su
konkurentais, elgiamasi pardavéjas elgiasi vienodai. Pardavéjas, norédamas iSvengti tokiy
situacijy ir norédamas maksimaliai elgtis s3aZiningai, turi iSsiusti el. laiSkg ar praneSimag su
paaiskinimu, kodél vykdomas kainy kilimas. Paaiskinime pardavéjas turi aiSkiai komunikuoti ir
susieti kainy pokytj su sanaudy padidéjimu (pavyzdziui, ,,Sildymo kainos padidéjo 22 proc.,
energija sudaro 10 proc. mokamos kainos, todél kainos turi didéti 2,2 proc.“). Bendrovéms
rekomenduojama apmastyti galimybe kainas indeksuoti ir susieti su zaliavy kainy svyravimu.
Pirkéjai ir konkurentai yra linke sutikti su kainy padidéjimu, jei jie zino, kad kai i$laidos bus
sumazintos, sumazes ir jy pirkimo kainos. Indeksuotos kainos yra ypa¢ naudingas dideliy kainy
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Suoliy metu. Indeksai gali bati koreguojami kas savaitg ar kas ménesj, priklausomai nuo to, kaip
daznai kinta zaliavy kainos (Raja, 2020).

Dar vienas kainy didinimo poveikio mazinimo mechanizmas, tai pigesniy prekiy zenkly
naudojimas (maisto prekése tai daznai yra privacios etiketés prekés). Tai daroma siekiant pasitlyti
brangstanciy produkty alternatyva kainoms jautriems vartotojams. Taip pat daznai naudojama
taktika — paskatinti pirkéjus ieskoti ir riktis pigias alternatyvas, tokias kaip pirkimas internetu arba
pirkimas ne piko metu. Kai kuriais, krastutiniais atvejais kei¢iama (prastinama) produkto sudétis:
kai silko kainos pakilo, tam tikri drabuziy gamintojai koregavo savo pluosto kiekj drabuziuose.
Keité Sika j pigesnes sintetines medziagas, kad galéty suvaldyti sgnaudy padidéjimg ir gaminiy
kaina islikty nepakitusi (Schuller, Pekarek, 2018).

Pasak (Faisal, Khan, 2021), produkto kainos nustatymo strategijos procesas turi penkis

pagrindinius etapus. (zr. 2 paveikslas).

2 paveikslas
Produkto kainos nustatymo procesas

Imonés verslo ir
produkto salygos

Imonés verslo

tikslai
Kainodaros Rinkos aplinka ir
strategijos vartotojai
veiksniai
Kainodaros tikslali
Konkurenciné
aplinka

Kainodaros strategijos
pasirinkimas

.

Kainodaros perzitréjimas,
griztamasis rysys

Saltinis: sudaryta pagal (Faisal, Khan, 2021)

Pirmas etapas pasak (Faisal, Khan, 2021) tai verslo tiksly nustatymas. Verslo tikslai apima
pastovy pinigy srauta, didesnj pelninguma, didesne rinkos dalj, konkurencija, ir nuosekly ir greita
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jsiskverbima j rinka. Sis etapas reikalauja, kad didmeniné jmoné atlikty labai i§samia rinkos
kainodaros analiz¢. Tai uztikrina, kad jmonés Kiekvieno produkto kainos strategijoje visada
atsizvelgiama ] rinkos pobiidj, kurioje konkuruoja prekés. Pavyzdziui, jei jmoné, turi per daug
stipriy konkurenty rinkoje, ji konkuruos ir produkto kainos nustatymo atveju. Jmoné turi uztikrinti,
kad jos jmonés veiklos sgnaudos biity kuo mazesnés, kad islaikyty ar laikyti mazesne kaing nei
konkuruojancios jmonés. Tuomet, kai jmoné sililo rinkoje aukStos vertés prekes, taikoma
auksciausios kokybés kainodaros strategija (Faisal, Khan, 2021).

Antrame kainodaros nustatymo proceso etape didmeninei jmonei siuloma i$analizuoti savo
tiksline auditorija. Tai atsakys i klausima, kaip ir kodél pirkéjai naudos produktus. Siame
zingsnyje jmoné analizuoja tikslinius vartotojus, jy poreikius, perkamaja galia, gyvenimo biidg bei
suvokimg (Goodie -Okio, 2022).

Tre¢iame kainodaros nustatymo proceso etapas apibudina savo konkurencing aplinka.
Imoné, pries tai, kai nustato savo konkurentus, visada turéty juos apibudinti bei iSanalizuoti jy
kainy politika. Tam, kad jgyty konkurencinj pranasuma rinkoje, imoné turi atlikti pagrindiniy
konkurenty kainy politikos ir rinkos strategijos analize. Taip pat jmoné turi istirti pakaitiniy prekiy
asortimentg bei padaryti jy kainy analiz¢ (Guerreiro, Amaral, 2018).

Ketvirtame produkto kainos nustatymo proceso etape jmoné sukuria kainodaros
trumpalaike ar ilgalaike strategija bei jos vykdymo plang, pagal kurj jmoné gali pasirinkti vieng ar
kelias i§ Zemiau iSvardinty kainodaros strategijy (Faisal, Khan, 2021):

e Jsiskverbimo kainodara taikoma, kuomet kaina yra nustatoma Zemesné uz rinkos kaina,
siekiant uzimti rinkos dalj bei jsiskverbti j rinkg;

e Auksciausios kokybés kainodara taikoma, kuomet didelés vertés prekéms yra nustatomos
aukstos kainos;

e Ekonomiska kainodara taikoma, kuomet kainos nustatomos labai Zemos, daugiausia
démesio skiriama maZzoms gamybos sanaudoms;

e Reklaminé kainodara taikoma, kai jmoné pirkéjams tam tikrg laikg taiko nuolaidas;

e Konkurencinga kainodara taikoma, kai jmoné nustato savo kaing pagal konkurenty kainas.

Kuomet jmoné jvaldo, kaip reikia nustatyti kainy politika, kitas didmeniniy jmoniy
zingsnis yra pasirinkti teisingai vieng i§ taikomy kainodaros krypc¢iy. Kainodaros politikos
pasirinkimas priklauso ir nuo jmonés ilgalaikiy ir trumpalaikiy tiksly. Vienos jmonés nori
padidinti savo pelng, Kitos siekia uzimti lyderiaujancias pozicijas rinkoje, suprasdami, kad tai
reiSkia, kad turi atsisakyti tam tikro pelno trumpalaikiu laikotarpiu, tam kad uZimty dalj rinkos
(Kotler & Armstrong 2018).

(Mieliauskien¢, Sabrinskiené, 2022) savo analizuojamame kainodaros nustatymo procese
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pateikia SeSis pagrindinius etapus, kurie nurodo, jog biitina pasirinkti jmonés kainodaros tiksla,

jvertinti sitilomy produkty paklausg rinkoje bei atlikti konkurenty analize (Zr. 3 paveikslas).

3 paveikslas

Produkto kainos nustatymo etapai organizacijoje

N N
Kalnos_ nust_atymo Paklausos e e s
tikslai nustatymas
J J

<~

e e
Galutinés prekeés Kainy nustatymo | Konkurenty prekiy
kainos nustatymas metodas | ir kainy analizé
. .

Saltinis: sudaryta pagal (Mieliauskiené, Sabrinskien¢, 2022)

Remiantis 3 lenteléje pateiktais kainodaros nustatymo etapais jmong¢je galima teigti, kad
kaip ir kity mokslininky pateiktuose darbuose autoré pabrézia kad tuomet, kai yra nustatyti kainy
tikslai, yra tiriama produkto paklausa bei vertinami produkto sgnaudos. Kai jmoné jau Zino
produkto savikaing yra atlickama konkurenty bei rinkos kainy analizé, pasirenkamas kainy
nustatymo metodas ar kainodaros strategija. Paskutinis etapas tai galutinés produkto pardavimo
kainos nustatymas.

Apibendrinant galima teigti, kad kainodaros nustatymo procesas moksliniuose tyrimuose
detalizuojamas, atskleidziant pagrindinius proceso etapus arba zingsnius. Nors skirtingy autoriy
darbuose ir pateikiama skirtinga kainodaros etapy klasifikacija, taiau akcentuojama, jog jmoneés
identifikuoja kainodaros nustatymo tikslus, atlieka rinkos bei konkurenty analizg, jvertina jmonés
patiriamus kasStus bei kainos nustatymg lemiancius veiksnius bei pasirenka priimtiniausig jmonei

kainodaros nustatymo metodg ar strategija.

1.3. Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso didmeninéje prekyboje koncepcija ir

esmé

Didmeninés jmonés veikia glaudziai bendradarbiaudamos su pirkéjais: gamintojais ir

mazmeninémis jmonémis. Moksliniuose straipsniuose (Olsen & Salés, 2010), kad gamintojai
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gamina prekes, turi techniniy ziniy produkto suktrimui bei pagaminimui, taiau neturi galimybés
pasiekti galutinj vartotoja, negali paklausti, kokiy produkty jie nori. Gamintojams triiksta Ziniy,
kompetencijos ir i$tekliy patiems realizuoti produkcija, todél ieSko jmoniy, tarpininky, kurie yra
arti galutinio vartotojo ir realizuoja produkcijg per partnerius mazmeninéms jmonéms.
Didmeninés jmonés daznu atveju atlieka pridétinés vertes paslaugg gamintojui: realizuoja prekes
bei suteikia informacija apie rinka, galutinj vartotoja ir jo poreikius. Taciau negalime
vienareikSmiskai teigti, kad $iy procesy ir santykiy - gamintojas — didmeninés prekybos jmonés
yra ketinimai tik teigiami ir abipusiai naudingi.

Didmeniné prekyba — prekiy pirkimas i§ gamintojy ir perpardavimas kitoms jmonéms:
didmeninéms ar mazmeninéms (Humphreys et al., 2006).

Pasak (Glynn et al., 2007) didmeninés jmonés naudojasi gamintojy ziniomis pvz.,
kategorijy kurimas, prekés zenklo jvedimo ir auginimo procesai, reklamos palaikymas bei patirtis.
Didmeninés jmonés visg gamintojo teikiamg informacija naudoja savo finansiniams rodikliams
gerinti, produkto kainy nustatymu, bei marzy didinimu. Abiejy moksliniy straipsniy pozitris
sutampa dél to, kad didmeninés jmonés atstovai perduoda pirkéjo likesCius dél prekiy bei
asortimento perdavimu gamintojui. VisiSkai prieSingai pasisako (Olsen & Salés, 2010) taip pat
pabrézia, kad nuolatinis naujy produkty pridétinés vertés kiirimas atsizvelgiant tik j didmeninés
imonés nuomong sukelia rizikg dél galimos nesékmés produkty kiirimo procese, kadangi
atsizvelgti tik ] vieng nuomon¢ darant sprendimus yra klaidingg. Taciau savo moksliniame
straipsnyje (Humphreys et al., 2006) kitaip pateikia didmeniniy jmoniy apibudinimg. Jis teigia,
kad didmeniné jmon¢ yra tarpininkas ir ,,susitikimy vieta“ kur savo poreikius tenkina gamintojai
perduodami prekes ir mazmeninés ar didmeninés jmonés jsigydamos tas prekes. Tam didmeniné

jmone¢ turi jgtidzius ir technologijas siekdama pritraukti abu klientus ir i$ to pasiimti sau naudos.

4 paveikslas

Didmeninés prekybos kainodaros nustatyme dalyvaujantys elementai

- i VARTOTOQJAS
GAMINTOJAS

VARTOTOTJAS

Saltinis: sudaryta autorés remiantis (Humphreys et al., 2006)
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Kaina — tai pinigy suma, sumokama uz prek¢ ar paslaugg, kurig vartotojai iSkeicia j
gaunama nauda turint arba naudojant produktg ar paslaugg (Dubauskas ir ISoraité, 2020).

Kaina tai vienas i§ marketingo komplekso elementy, tai yra tai, kg pirkéjas turi sumokeéti,
kad gauty siiilomg preke. Prekés ar paslaugos kaina priklauso nuo daugelio veiksniy, todél kaina
nuolat svyruoja ir kinta. Kaina yra dinamiska ir prisitaiko prie poky¢iy tam tikro laikotarpio metu.
Kaina turi jtakos jmonés pajamoms bei pirkéjo suvokimui apie produkto ar paslaugos kokybe,
todél ji yra gyvybiSkai svarbi didmeninés prekybos jmoniy veiklai (Sayyida, Hartini, 2021).
(Dubauskas ir ISoraité, 2020) nurodo, kad kaina — tai veiklos rezultatas, kurio pagalba jmoné sickia
jsitvirtinti rinkoje. Kaina visada informuoja apie prekés paklausg rinkoje ir parodo, ar jmoné turi
imtis tam tikry priemoniy skatinant pardavimus bei sprendziant dél asortimento plétros ar
mazinimo. Kaina tiesiogiai veikia jmonés tiksly siekimg bei turi didele jtakg jmonés pelnui.

Kainodaros politika tai veiksmu rinkinys, kuris parodo, kaip yra nustatoma produkto ar
paslaugy kaina, atsizvelgiant j verte, sanaudas, paklausg ir konkurencija (Zhang, Wu, 2022).

Kiekviena jmoné turi taikyti geriausig kainy politika, kurig priima tiksliniai pirkéjai,
kadangi kainodara yra vienas i§ pagrindiniy pirkéjy elgsenos matavimo veiksniy. Pries$ tai, kaip
nustatyti kaing, jmoné turi atsizvelgti j iSlaidas, kurias patiria prekiy jsigijimo metu t.y.
transportuojant bei zenklinant, kad atitikty prekybos jstatymus (Zhang, Wu, 2022).

Sprendimai, kurie yra priimami dél kainodaros nustatymo yra labiausiai veiksmingi, kai jie
yra tarpusavyje suderinami su kitais rinkodaros komplekso elementais: verte uz suteikiamg
paslaugg ir parduodamg produkty. Kainos dydziui jtakos gali turéti daug skirtingy veiksniy,
patiriamy netiesioginiy iSlaidy, tokiy kaip personalo iSlaikymas, fizinés parduotuvés vietos
iSlaikymas, rinkos kainos ar net tikslinés auditorijos analizé (Nguyen, 2018).

Kita autoré, (Tutliené, 2014) atkreipia démesj j jmonés vidinius bei iSorinius veiksnius,
kurie gali turéti jtakos kainodaros sprendimams. Vidiniams veiksniams autoré priskiria rinkodaros
tikslus, islaidas ir kainodaros strategija. ISoriniams veiksniams ji priskiria rinkos paklausg, pasiiila,
konkurencija, Salies ekonoming padétj bei vyriausybés priimamus sprendimus, t.y. Visi veiksniai,
kuriy jmoné negali niekaip jtakoti ar kitaip valdyti. (Kutkaityté ir Korsakien¢, 2019) kaing sieja
su kainy nustatymu, keitimu, atsizvelgiant j konkurencija, sanaudas, nuolaidas bei geografine
padétj.

Tutliené (2014) nurodo, jog didmeninés prekybos jmonés priimdamos kainos nustatymo
sprendimus, siekia padengti prekés gamybos, teikimo sgnaudas bei gauti pelng. Galutinj kainos
lygi dazniausiai nulemia konkurencija rinkoje, kuri gali priversti prekybos jmone¢ sumazinti arba

padidinti nustatytg pradine produkto kaing. (Stankaitis, 2018) analizuodamas kainos marketingo
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sprendimus pabrézia, kad kainos politika bei jos galimybés ir problemos nustatomos tik
atsizvelgiant j rinkos tipa. Visada formuojant kainodaros politika, reikia iskelti kainodaros tikslus
bei uzdavinius, numatyti galimas kainodaros strategijas atsizvelgiant j galimus rinkos pokycius
bei konkurencinius veiksmus. Taip pat butina nustatyti turimos produkcijos paklausg bei jvertinti
iSlaidas. Véliau iSanalizuoti konkurenty prekes ir kainas, parinkti aiSky kainodaros metoda ir
nustatyti galutine kaing.

Kiekviena jmoné nustatydama parduodamy produkty kaing atsizvelgia j turimy produkty
panaSuma su konkurenty jmonémis. Produkto kainos nustatyma nulemia prekés iSskirtinumas bei
jmonés tikslai, nuo kuriy daugelio atvejy ir priklauso pasirinkta kainodaros strategija (zr. 5

lentele).

5 lentelé

Produkto kainos nustatymo tikslai.

Kainodaros tikslas Apibiidinimas
Riipinimasis i§gyventi Siekiant iSlaikyti pirkéjy palankuma, jmonés nustato Zemesnes
kainas dél rinkoje esancios didelés konkurencijos arba dél
besikeifianciy vartotojy poreikiy.
Pelno didinimas Imonés nori pasiekti tam tikra nustatyta pelningumo lygj.
Geriausia pasiekti toms jmonéms, Kkurios rinkai pateikia
i§skirtinius produktus arba paslaugas.
Pardavimy apimties didinimas | Siekiama didinti pardavimy apimtis bei pelna, kontroliuojama
rinka mazinant produkto vieneto pelna.
Konkurencijos i§laikymas Siekiama nesumazinti pelno, imoné nemazina kainy, bet iesko
kity budy konkuruoti rinkoje.
Lyderio pozicijy rinkoje | Siekiama uzimti kuo didesne rinkos dal;, maksimaliai
uzémimas didinama i8skirtinio produkto kaina bei mazinama masings
gamybos produkto kaina.

Saltinis: sudaryta pagal (Samulionyté, Latvéniené, 2022)

Remiantis 5 lenteléje pateikta informacija galima teigti, kad jmonéms svarbu identifikuoti
pagrindinius tikslus, kuriy jie siekia. Taip pat kokie sprendimai padés konkuruoti esamoje rinkoje,
ja i8laikyti arba uzimti naujas rinkas. Didmeninés jmonés, nustatydamos kaing visada atsizvelgia
] konkurencine aplinkg bei konkurenty taikoma kainodaros politika, kintanéius vartotojy poreikius
bei visus Salyje vykstan¢ius ekonominius, politinius bei socialinius poky¢ius.

Kainy politika tai politika, pagal kurig jmoné gali nustatyti didmenines ir mazmenines savo
produkto ar paslaugy kainas (Shivam 2020). Kainodaros sprendimai visada turi poveikj jmonés

konkurenciniam pranaSumui. Vienas i§ biidy pasiekti konkurencinj pranaSumg yra kainy politika.
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6 paveikslas

Kainodaros tikslai

Profit Revenue Maximize
Maximization Maximization Quantty

:

Quality
Maximize - Leader
Profit Margin
Partial Cost
Recovery Survival Status Quo

Saltinis: (Faisal, S., Khan, A., 2021).

Didmeniniy jmoniy tikslas néra tik pelnas, taciau tai yra ir greitesnis rinkos dalies augimas.
Pasirenkami maZzesnés rizikos projektai, kurie turi didele ekonoming nauda (Olsen & Salés, 2010).
Visiskai skirtingi teiginiai pateikiami (Borg & Freytag, 2012) moksliniame straipsnyje. Cia
teigiama, kad tarpasmeniniai gamintojo ir didmeninés jmonés santykiai ir procesai yra
formuojami pasitelkiant subjektyvig sgnaudy ir naudos analize, taip pat naudojamas alternatyvus
duomeny palyginimas. Ir visa tai veikty jei gamintojas ir didmenininkas veikty rinkoje, kurj néra
prisotinta skirtingy prekiniy Zenkly. Didmenininkas didinty savo rinkos dalj, marzas, tuo tarpu
gamintojas kurty naujus produktus (Olsen & Sallis, 2010). Visi pasiekty savo uzsibrézty tiksly.
Taciau tame paciame moksliniame straipsnyje pabréziama, kad esant rinkoje didelei prekiniy
zenkly koncentracijai prekiniai Zenklai sunkiai skinasi kelia, lé€iau auga ir ¢ia jau turime atvejj,
kai gamintojas ir didmenininkas turi veikti i§vien, salindamiesi informacijg, ruoSdami bendrus
prasiskverbimo bei prekinio Zenklo reklaminius planus.

Galima teigti, kad didmeninés jmonés siekia didinti savo marzg bei rinkos dalj. Siekia
minimizuoti rizikas bei siekti ekonominés naudos. Didmeniné jmoné ir gamintojas kartu veikia ir
dalinasi bendra sanaudy sistema ir telkiasi, nori surasti bendros naudos. Visg tai yra pasiekiama
lengviau ir sparéiau veikiant rinkoje, kuri néra perpildyta prekiniy zenkly gausos. Rinkoje, kur
sutinkama didelé konkurencija, planai néra pasiekiami taip greitai ir sutinkama daugiau sunkumy
auginant bei atstovaujant prekinius Zenklus. PabréZtina, kad ir gamintojas ir didmeniné jmoné¢ turi
veikti i§vien, nors turi ir skirtingy tiksly, vienas bendras tikslas juo vienija: prekinio Zenklo rinkoje,
jo rinkos dalies augimas.

Apibendrinant galima teigti, kad kaina yra vienas 1§ svarbiausiy veiksniy, kuris lemia
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vartotojy apsisprendimg jsigyti didmeninés prekybos jmonés parduodamus produktus ar sitilomas
paslaugas. Imonés priimdamos kainodaros sprendimus batinai turi atsizvelgti j daugelj vidiniy ir
iSoriniy veiksniy, nustatyti kainodaros tikslus, kurie turi biiti suderinti su produkty gamintojais ir
jmonés strateginiais tikslais. Kainodaros sandara yra lemiama konkurencinés aplinkos, kurioje

veikia jmon¢, konkurenty taikomos kainy politikos bei vartotojy poreikiy.

1.4. Didmeninés jmonés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo

proceso valdymo metodai ir strategijos

Siame poskyryje analizuojami jmoniy taikomi kainodaros nustatymo metodais bei kaip
jmonés kuria su kainodara susijusias strategijas.

Kainodara tai fiksuoty ir kintamyjy produkty sanaudy derinys, turintis poveikj produkto
rinkos pozicijai. Kainos nustatymo sprendimai tai vienas i$ svarbiausiy kainodaros valdymo
pasirinkimy, nes turintis jtakos konkurencingumui rinkoje, pelningumui ir jmoniy investicijy
grazai. Kainodaros strategija tai kompleksiné veikla, kuri reikalauja gerai iSmanyti jmonés viding
struktiirg (Kim, 2020).

Produkto Kkainos nustatymas didmeninéje jmonéje, yra sudétingas procesas. Kainodara
daznai priklauso nuo parduodamy prekiy kiekio, todél ¢ia gauname atvirkstinj rysj: kuo didesné
kaina, tuo mazesni pardavimai. Zemiau pateikiami pagrindiniai produkto kainos nustatymo
veiksniai ir priemonés kuriuos nagrinéja jvairts autoriai (Tutliené, 2014); (Stankaitis, 2018):

e Sanaudos — nustatant produkto kaing visada vertinamos prekés pateikimo vartotojui
pastovios ir kintamos islaidos. Pastovios islaidos, tai sgnaudos, kurios nesikei¢ia kuomet
keiciasi produkto gamybos apimtys, pavyzdziui patalpy nuoma ar komunaliniai mokesc¢iai.
Kintamos iSlaidos, tai sgnaudos, kurios kinta priklausomai nuo prekés gamybos ar
pardavimo apim¢iy, pavyzdziui zaliavos;

e Konkurencija — didmeniné prekybos jmoné remiasi kity konkuruojanéiy jmoniy prekiy
kainomis. Didmeninés prekybos jmonés savo kainas lygina su konkurenty kainomis. Tokiu
budu jos gali tiesiogiai stebéti konkurentus bei kainy reakcijg j pokycius kurie vyksta
rinkoje. Jei jmoné ignoruoty konkurencinj aspekta, pirkéjai gali pasirinkti Kitas jmones su
patrauklesnémis kainomis bei pasitilymais;

e Vartotojo suvokiama verté — jei didmeniné prekybos jmoné, vadovaujasi vertés
kainodara, ji nustato, kaip pirkéjas vertina konkurenty teikiamus pasitlymus. Tai nustatyti

yra gana sudétinga. DaZniausiai yra daromos pirkéjy apklausos, kuriy mety jy klausiama,
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kiek jie sumokéty uz paprastg preke ir kiek galéty mokéti uz jos kiekvieng patobulinima.
Didmeniné prekybos jmoné siekiant isbandyti skirtingy pasitilymy vertg, gali atlikti
eksperimenta.

e Nuolaidos — tam tikry produkty kainy mazinimas, kurio metu galima pritraukti naujy

pirkéjy bei padidinti rinkos dalj.

7 paveikslas
Produkto kainos nustatymo veiksniali

Consumer purchasing powe

Produced products Decision making

Clost _—

Pricing strategies

Saltinis: (Faisal, S., Khan, A. 2021)

Kitas autorius, (Stankaitis; 2018) pabrézia, kad produkto kainos nustatymo metu reikia
sistemiskai perzitirinéti kainas, atsizvelgiant j Kintamas islaidas, produkto pasitlos ir paklausos
santykj, konkurencijg, teisés aktus, muitinés reikalavimus ir t.t. Produkto kainos nustatomos darant
pakeitimus: kainoras¢iuose, taikant antkainius, nuolaidas, kompensacijas.

Didmeninés prekybos jmonés naudoja skirtingas kainodaros nustatymo strategijas. Imonés
turi laikytis vienos i$ pasirinkty strategijy, kuri turi biiti jgyvendinama palaipsniui pagal tam tikrus
zingsnius (Faisal, Khan, 2021). Pasak (De Toni, Milan, 2017), strategijos nustatymo pradzia turi
biti rinkos analizé, orientacija j tiksling auditorijg, produkto segmentavimas bei pozicionavimas.
Produkto kainodara galima pagrjsti pagal kanalg, kur produktas yra platinamas, bei kokiais
reklamos jrankiais yra naudojamasi (De Toni, Milan, 2017).

Kitame moksliniame straipsnyje (Calabrese, De Francesco, 2014) teigia, kad rysys tarp
kainos ir produkto paklausos, yra svarbus kuomet yra analizuojama bei formuojama kainodaros
strategija. Pirmiausia, nustatomi produkto kainos nustatymo standartas bei kokj poveikj kaina gali
turéti jo paklausai. Cia teigiama, kad tuomet, kai rinkoje yra tos panasiis produktai, yra daug

lengviau nustatyti kaing bei analizuoti biisimg paklausg. Sekanciu zingsniu analizuojamas
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produkty savikainos nustatymas: fiksuotos ir kintamos islaidos (Calabrese, De Francesco, 2014).

Produkto kainos nustatymui turi jtakos pasaulyje geopolitiniai vykstantys reiskiniai,
pandemijos, krizinés situacijos, Siuo metu vykstantis karas. Ivairiy kriziniy situacijy sukelti
padariniai jpareigoja jmones koreguoti kainas, dazniausiai jas mazinant. Kainy mazinimo tikslas
trumpuoju laikotarpiu gali atsiliepti teigiamai t.y. padidinti pardavimo apimtj. Taciau kainy
mazinimas gali ilgainiui pakenkti didmeninei prekybos jmonei, gaunant mazesnes pajamas i$
sumazinty kainy. Taip pat Sis veiksmas gali pakenkti produkto ar prekés zenklo jvaizdziui.
Siekiant sugrjzti prie jprasty kainy yra rizika, kad pirkéjai gali su jg nesutikti ir reikalauti
sumazintos kainos net ir pasibaigus krizinei situacijai, karui ar pandemijai. (Ansari, Ganjoo, 2020)
savo straipsnyje, sitilo du skirtingus produkto kainy nustatymo metodus ekonominés ar
pandemijos krizés metu: pradinés kainos naudojimas kokybiskiems produktams arba kokybisky
produkty pasitila uz mazesn¢ kaing. Produkto kainos pasirinkimas krizés metu turi biiti derinamas
ir su kitais rinkodaros komplekso elementais. Imoné turi pasirinkti ir nuosekliai taikyti vieng i§
Siy strategijy bei prisitaikyti prie pirkéjy elgsenos krizés metu, kity atveju jmoné gali juos prarasti.

Produkto kaina kaip marketingo priemoné ekonomingés krizés metu turi biiti naudojama
labai atsargiai, nes pirkéjy jautrumas kainy pokyc¢iams tuo metu labai iSauga. Produkto kainos
nustatymo sprendimai priklauso nuo daugelio veiksniy. (Amgad, Khaled, 2021) moksliniam
tyrime pabrézia, kad didmeninés prekybos jmonés ekonominés krizés metu turi jvertinti kuo jy
preké yra unikali, kiek produktas yra svarbus pirkéjams ir ar jmoné orientuojasi j masinj pirkéja
ar tam tikrg rinkos grupés segmento pirkéja. Prekés Zenklai, kuriy orientacija yra nukreipta j
masine rinkg ir prekyba yra maziau unikaliis bei yra jautresni kainai nei Kiti prekiy zenklai, kuriy
orientacija yra nukreipta j nisinj rinkos segmenta (Amgad, Khaled, 2021).

Moksliniame straipsnyje (Kim, 2020) pabrézia, kad reakcija i padidéjusj kainy jautruma
dazniausiai btina nuolaidy pasitilymai. Taciau pasibaigus ekonominei krizei, pirkéjai nenorés
mokéti didesniy kainy, todél taikyti §j metoda reikia labai atsargiai. Didmeninés prekybos jmonés,
kurios siekia susvelninti ekonominés Krizés poveikj, gali pasinaudoti Kitais reklamos budais, ne
tik kaina, pavyzdziui pridétinés vertés ar dovany sitilymas. Taip pat pabréztina, kad dideliy
nuolaidy taikymas ekonominés krizés metu, skatina ir nepageidaujama produkty kaupimasi (Kim,
2020).

Autoriy (Sontaité — Petkevi¢iené ir Kyguoliené, 2021) teigimu, produkto kainos strategija
ekonominés krizés metu turi biiti jgyvendinama labai atsargiai. Ekonominés krizés metu keiciasi
pirkéjy elgesys, pirkéjai maziau domisi unikaliais produktais. Pirkéjy pajamy sumazéjimas dél
prarasto darbo ir neapibréztumas vercia pirkéjus mazinti vartojimo islaidas ir ieskoti pigesniy
varianty. Prekybos jmonés dazniausiai reaguoja mazindamos kainas, siiilydamos laikinas kainy
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akcijas bei didindamos nuolaidy dyd;j. Taip pat ekonominés krizés metu rekomenduojama mazinti
kainas perskirstant biudzetus i$ reklamos j kainy nuolaidas.

Remiantis (Kim, 2020) atliktu tyrimu, pandemijos aplinkoje, kuomet kai pirkéjai patiria
diskomforta, jie nori skirtingy prekiy zenkly jvairovés, taCiau pirkimo metu elgiasi prieSingai,
renkasi zemesn¢ kaing. Apsipirkimo metu keiciasi pirkéjy isleidziamy sumy ribos. Pandemijos
laikotarpiu pirkéjai linke kaupti: jsigyti daugiau produkty Zemesnémis kainomis. Taciau (Ugur,
2021) savo tyrime pat rodo, kad pirkéjai sumazina savo streso lygj, kuomet perka pandemijos
metu. Pandemijos ir ekonominés krizés metu padidéjus galimai uzsikrétimo rizikai, pirkéjai
patenka j sudétingesnj sprendimy priémimo procesa. Pirkéjai, kurie per pandemijos protriikj tapo
daug jautresni ir nerimaujantys, nuolat patiria stresa, todél daznai atkreipia démesj i jmoniy
veiksmus: atsargumo priemones nuo uzkre¢iamyjy ligy protrikio, ypa¢ produkty pirkimo etape.
Tam tikros situacijos ar jvykiai, kurie jiems daZznu atveju nertipi jprastu laikotarpiu, tiesiogiai
paveikia pirkéja ir jo pirkimo sprendimus pandemijos metu. Bet kuris veiksnys, susijes su sveikata
pandemijos metu, yra labai svarbus, kuomet yra teikiama pirmenybé at atmetimas produkto
pasirinkimo metu (Ugur, 2021).

Pasak (Laato, Islam, 2020 jei pazvelgtume per verslo prekybos prizmg, pandemijos metu
nebuvo tikslinga sumazinti kainas, pirkéjai rinkosi kanalus ir galimybe apsipirkti i§ esmés. Si
situacija verté visas jmones analizuoti, kaip gauti pajamy, iSlaikyti ir vystyti verslg tokiu
neprognozuojamu laiku. Pandemijos metu tam tikrose kategorijose ypatingai padidéjo paklausa.
Ta lémé produkty zaliavy trikumas bei Zaliavy kainy padidéjimas. Produkty kainos Kilo visame
pasaulyje nuo sveikatos priezitros prekiy (vienkartinés pirStinés, antiseptikai, dezinfekavimo
priemonés, higieninés prekeés) iki maisto prekiy. Visi $ie veiksniai turéjo jtakos galutinio produkto
kainos nustatymui. (Laato, Islam, 2020) savo straipsnyje pabrézia, kad jei jmoné siekia susvelninti
pandemijos padarinius, yra straipsnyje rekomenduojama pagristi kiekvieno produkto padidéjimo
aspekta. Kiekvienas su kainy nustatymy susij¢s veiksmas turi buiti teisétas ir etiskas, ir uztikrinti
ilgalaikiy santykiy su klientais perspektyva. Taip pat, reikéty vengti didelio kainy mazinimo
sukuriant lanksc¢ig kainodarg (Laato, Islam, 2020).

Moksliniuose tyrimuose (Chenavez, Paraschiv, 2018) analizuojamos jvairios
kainodaros nustatymo strategijos bei metodai, kuriuos jmonés pasirenka atsizvelgiant j veiklos
specifikg, konkurenty taikomus kainodaros nustatymo sprendimus, bei uzimama rinkos dalj.

Galima i8skirti trys produkto kainos nustatymo metodus naudojamus prekybos praktikoje.
Pagal kiekvieng metodg yra naudojama keletas kainos nustatymo strategijy, kurios yra pagristos
informacijos apie pirkéjy verte, konkurencijg ir naudojamas islaidas. Svarbiausia uzduotis, su

kuria susiduria jmoniy vadovybé yra sprendimo dél kainos priémimas, nes kaina atlieka labai
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svarby vaidmenj nustatant produkty konkurencingumg, pelningumg bei bendrg jmonés veikla
(Chenavez, Paraschiv, 2018).

Produkto kainos nustatymas pritaikymas praktikoje yra sudétingas, nes Siame procese
dalyvaujantys vadovai turi atsizvelgti j skirtingus veiksnius: produkto savybés, gamybos
sgnaudos, konkurencija, produkto verté bei bendras jmonés produkto kainos nustatymo tikslas.
(Kienzler, Kowalkowski, 2017) savo straipsnyje pazymi, kad didmeninés prekybos jmonés, kurios
nevaldo savo kainy, sukuria galimybe tuo pasinaudoti savo konkurentams, kas gali sumazinti
jmoneés veiklos tvaruma bei pelninguma. Todél jmonés turi taikyti kainodaros praktika, kuri padéty
joms padéti siekti geresniy rezultaty, generuodama daugiau pajamy ir padidindama produkty
vieneto graza (Kienzler, Kowalkowski, 2017).

Taciau kitas mokslininkas savo straipsnyje (Remenova, Kintler, 2020) daro iSvada, kad
produkto kainos nustatymas praktikoje ir produkto kainos nustatymo strategija skiriasi. Produkto
kainos nustatymo strategija rinkoje pastebime tik kaip kainy pokyti: kainy lygio nustatymas, kainy
blokai, taciau produkto kainos nustatymas praktikoje naudojamas tik jmonés veiklos ribose.
(Remenova, Kintler, 2020) tyrime naudojamas terminas kainodaros metodai, kuris nurodo veikla,
kurig jmonés naudoja tuomet, kai nustato kainas. Kadangi $is terminas daznai aiSkinamas kaip
apimantis abu metodus kainodaros praktika ir kainodaros strategija, kurie vienas kirg paneigia,
pirmenybé yra teikiama terminui kainodaros praktika. Tai nurodo, kad didmeninés prekybos
jmonés, priimdamos sprendimg dél produkto kainos nustatymo, vienu metu naudoja skirtingy
rusiy ir tipy informacijg (Remenova, Kintler, 2020).

Tuo paciu metu (Roy, Rabbanee, 2016) straipsnyje raso, kad net visi skirtingi nenumatyti
rinkos jvykiai, kurie turi jtakos produkto kainos nustatymui jmonés viduje. Visa tai turi jtakos
jmonés veiklai, kur didele jtaka turi konkurencijos intensyvumas ar produkto pranasumas.
Konkurencijos intensyvumas yra tikrai susijes su rinka, kurioje parduodamas produktas (Roy,
Rabbanee, 2016). Straipsnyje kainodaros intensyvumas vertinamas kaip pagrindiné jéga, kuri
mazina jmonés sugeb¢jimg gauti naudos i$ jos pirkéjo kuriamos vertés. Tuo tarpu produkto
pranasumas susijes su santykiniu jmonés produkto pranaSumu ir konkurencijg. Jei jmoné turi
stipry santykinj pranasuma, tai uztikrina stipry jmonés veiklos pranasuma. (Roy, Rabbanee, 2016).

Pagal (Shartsis, 2021) dinaminis produkto kainos nustatymas yra vadinams kainodara
realiuoju laiku arba dar kitaip, paklausos kainodara. Tai yra metodas, pagal kurj jmonés nustato
savo produkty kainas pagal konkrety pirkéja, kad kaina atitikty paklausg ir pasitlg bei pirkéjy
pageidavimus ir poreikius. Dinaminis produkto kainos nustatymas yra pasauliné tendencija, Kuri
naudojama daugelyje pramonés Saky. Rinkoje pirkéjams informacija apie kainas yra labai laisvai
pasickiama, todél pirkéjai daznu atveju ieSko geriausiy kainy pasirinkimo tarp konkurenty. Visa
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tai skatina gamintojus nustatyti kainas, kurios yra pritaikytos pirkéjy poreikiams.

Pirkéjo verte pagristas produkto kainos nustatymas reiskia, kad rinkodaros specialistas
negali sukurti naujo produkto ir rinkodaros programos ir tik tada nustatyti produkto kaing (Kotler
& Armstrong 2018). Jmonés gamybos savikaina ar konkurenty analizé rinkodaros specialisto
nedomina. Si kainodaros strategija suteikia realia informacija apie tai, kaip pirkéjas suvokia
prekes ir paslaugas, ir padeda jmonei gaminti kokybiskas prekes ir paslaugas, kuriy reikalauja jy
pirkéjai bei tokiu btidu didinti pirkéjy lojaluma.

Kiti autoriai (Saunders, Thornhill, 2019; Schuller, Pekarek, 2018) nurodo, kad tai produkto
kainos nustatymo praktika, kuri leidzia jmonéms, priimant sprendimus dél kainos, panaudoti
suvokiama nauda ir iSskirtines prekés savybes. Imonés kultira visada nukreipta j verte pagrista
kainodarg, kurig jmoné naudoja siekdama pritraukti naujus pirkéjus, islaikyti esamus pirkéjus bei
padidinti veiklos tvarumg ir pelninguma (Saunders, Thornhill, 2019; Schuller, Pekarek, 2018).

Kainos priklauso nuo jvairiy aspekty, j kuriuos reikia atsizvelgti produkto kainos
nustatyme, priimant kainodaros sprendimus. Pirkéjy, Saliy kainodaros bei pramonés S$aliy
strategijos labai skiriasi. Juos galima suskirstyti j tris grupes: sgnaudomis pagrjsta kainodara,
pirkéjy verte pagrijsta kainodara ir konkurencija pagrjsta kainodara. Pasak (Nagle, Hogan & Zale,
2016) produkto kainos nustatymo strategijos gali buiti suskirstytos j tris dideles kategorijas, pagal
kurias galima suskirstyti produkto kainodarg: pagrjsta sanaudomis, pagrjsta paklausa ir pagrjsta
konkurencija. Paklausa pagrjsti metodai yra, kainodara pagal pirkéjo poreikius, suvokiamos vertes
kainodara ir vertés kainodara. Paklausa pagrjsta kainodara yra teigiamai susijusi su naujy produkty
pelningumu. Kainodara pagrjsta verte, yra viena svarbiausiy pelningy kainodaros strategijy. Tik
verte pagrjstoje kainodaroje yra atsizvelgiama j pirkéjo perspektyva, todél tai yra tinkamiausias
kainodaros nustatymo metodas (Guerreiro & Amaral, 2018). Tik tuomet kai jmonés naudos verte
pagrista kainodara, i$moks kurti, bendrauti ir kiekybiSkai jvertinti pirkéjo vertg, galés iSsiskirti i§
konkurenty

Paklausa pagrijsta kainodara jmonei suteikia galimybe keisti kainas pagal pirkéjo pozitirj
paslaugos verte ir pasiryzimg bei norg uz jg mokéti, todél pirkéjas yra kainodaros strategijos
pagrindas (Calabrese & De Francesco 2014). Nors pirkéjas yra strategijos centre, reikia suprasti
ne tik pacios jmonés veikla, bet ir pirkéjy operacijas. Jei jmoné pirkéjo veikla supranta teisingai,
kainodara gali biiti pelningesné. Kaina yra tai, kg pirkéjas nori paaukoti, kad gauty tam tikrg
pasitlymg. Naudodama verte pagrjstg kainodarg, jmoné turi nustatyti savo produkty kainas pagal
tai, kokig verte pirkéjas joms teikia, palyginti su alternatyviais produktais (Smith 2016). Pirkéjy
poreikiai yra pasitilymo centre, todél tie poreikiai turi biiti tinkamai suprasti bei gerai valdomi.

Jei jmoné negali pasakyti savo gaminiy vertés, sunku priversti pirkéja sumokéti didesng
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nei jprasta kaina. (Calabrese ir De Francesco, 2014). (Zhang, Wu, 2022) teigia, kad rinkodaros
specialistai turéty bendrauti ir mokyti pirkéjus apie aukstesng verte prie§ susiedami su ja kaing.
Naudojant verte pagrista kainodara, reikalingas geras pirkéjo ir jmonés bendradarbiavimas, kad
buty pasiektas vertés, kurig pirkéjas gali gauti, jvertinimo procesas. Pirkéjas aukoja tiek pinigus,
tiek nepinigines islaidas, tokias kaip laikas, energija ir pastangos, iSlaikydamas norimg pasiila.
Nepiniginés iSlaidos yra stipriai susijusios su suvokiamaja verte pirkéjui, o Sios i$laidos turi jtakos
pirkéjo jmonés pasirinkimui bei bendros paslaugos kokybés nustatymui (Calabrese ir De
Francesco, 2014).

Pasak (Steinbrenner, Turcinkova, 2021), konkurencija pagrjstoje kainodaros praktikoje
kainodaros lygiai jmonéje nustatomi naudojant konkurento kainy lygj kaip pagrinding informacijg.
Konkurencija pagrjsta kainodara renka informacija apie esamy ir potencialiy konkurenty pirkéjy
lukeséius ir naudoja tokig informacijg savo kainoms nustatyti. Tai turi ne tik privalumy, bet ir
trikumy. Prie trikumo atsizvelgiama j paklausos kreive ir jis turi tendencijg padidinti kainy karo
tarp jvairiy konkurenty rinkoje rizikg. Strategijos pranaSumas yra tai, kad ji veikia neperzengia
esamos rinkos konkurenty kainodaros situacijos (Steinbrenner, Turcinkova, 2021).

Islaidomis pagrjsta kainodara pasak (Nagle, Hogan & Zale, 2016), tai seniausias ir
paprascCiausias, dazniausias kainy nustatymo buidas. Pagrindiné kainodaros mintis — jmonei sukurti
savo produkta, nustatyti gamybos sgnaudas, nustatyti kaing pagal savikaing ir jtikinti pirkéjus
prekiy ir paslaugos verte. Sagnaudy — kainos strategija yra labiausiai paplitusi praktikos strategija
pasaulyje dél savo pozilirio ] finansinj tvaruma, nes teoriskai kiekvienas produktas ar paslauga
duoda s3Ziningg graza bendroms sgnaudoms, taciau praktiskai yra vidutiniy finansiniy rezultaty
planas (Nagle, Hogan & Zale, 2016). (Remenova, Kintler, 2020) aiskina, kad jmonéje, kuri
produkta apdirbdama naudoja jvairius jrenginius kaip darbo jéga, nustatyti pardavimo kaing gali
biti sudétinga del didelio i$laidy skaiciaus, lemiancio pardavimo kaing. Nustatyta kaina turés
teigiamos arba neigiamos jtakos pelnui, taciau pelningumas daugeliu atvejy yra teigiamas, nes
kainos dazniausiai nustatomos taip, kad padengty visas iSlaidas, susijusias su prekés ar paslaugos
pagaminimo iSlaidomis.

Apibendrinant galima teigti, kad kainodaros nustatymo procese organizacijos renkasi
jvairias kainodaros nustatymo strategijas ir metodus. Prie§ pasirenkant kainodaros strategija
tikslinga apibrézZti jmonés veiklos tikslus, kurie turéty biiti suderinti su kainodaros nustatymo
tikslais. Imonés daznai renkasi iSlaidomis pagrjstg kainodara, kuri reiskia, kad prie jmonés
patiriamy sgnaudy yra pridedama marza. Nustatomas standartinis procentas, kuris pridedamas prie
produkty kainos. Procesas apima pardavimo pajamy nustatyma, vieneto ir bendryjy sgnaudy
apskai¢iavima bei tinkamg kainy nustatyma, suderintg su jmonés pelno tikslais.
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2. DIDMENINES IMONES PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR
TVIRTINIMO PROCESO TYRIMO METODIKA

2.1 Tyrimo metodologija

Mokslinés literatiiros analizés metu iSnagrinéta, kad sékmingai veikian¢iam kainodaros
nustatymo ir tvirtinimo procesui reikia numatyti aiskius proceso etapus bei jy eiliskuma. Siekiant
istirti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesa, pasirinkta atvejo analizé, kokybinis tyrimo
metodas: vidaus dokumenty analizé bei standartizuotas eksperty interviu. Sie tyrimo metodai
padés teorijos pagrindu isanalizuoti vidaus duomenis, realius eksperty atsakymus bei jsigilinti |
iSkeltg darbo problema.

Vidaus dokumenty analizés metu iSanalizuosiu didmeninés prekybos jmonés UAB
,,Vilandra® produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesa (1 priedas). Tyrimui §j jmoné
pasirinkta tikslingai. Didmeniniy distribuciniy prekybos jmoniy rate, UAB ,,Vilandra“ suteikia ne
tik logistines paslaugas, bet ir prekiniy zenkly vystyma ir atstovavimg Baltijos Salyse. Dauguma
konkuruojanciy jmoniy, tokiu kaip UAB ,.Sanitex” ar UAB ,,Eugesta” pagrindines pajamas
sugeneruoja i logistikos paslaugy. Jose produkto kainos nustatymas, tvirtinimas ir betarpiskas
bendravimas su klientais yra valomas i§ gamintojy pusés. Kadangi darbo tikslas yra iSanalizuoti
produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso valdyma bei pasitlyti jo optimizavimo
galimybes, imoné¢ UAB ,Vilandra® turinti savo paslaugy krepSelyje produkto vystyma bei
produkto kainos nustatymo procesus labiausiai atitiko jmonés pasirinkimg analizei.

Tyrimo metu iSnagrinésiu proceso etapus:

e Kainodaros sudarymas ir kainos nustatymas naujam produktui rinkoje;

e Esamy produkty kainos pokycio proceso inicijavimas nustatymas tvirtinimas ir
valdymas;

e Nustatytos produkto kainos rezultaty priezitira ir vertinimas.

Taip pat tyrimo metu nustatysiu produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese
dalyvaujancius departamentus, pagrindinius vaidmenis atlieckanéius asmenis ir jy roles. Nustatysiu
esamo proceso galimas problemines vietas ir tobulinimo galimybes.

Kito tyrimo etapo metu naudosiu standartizuotg interviu su is anksto paruostais klausimais.
Standartizuoto interviu dalyviai bus UAB ,,Vilandra“ vadovai bei audito ekspertai i$ ]I Mazeika ir
Ko, kurie $iuo metu suteikia jmonei konsultacines paslaugas. Interviu metu naudosiu atviro tipo
standartizuotus klausimus (2 priedas) siekiant gauti i§samig informacija, kuri yra susijusi su

produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesu. Sio tyrimo metu siekiama nuodugniai
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iSanalizuoti interviu dalyviy nuomong, atskleisti jy poziiirj j esamag procesg bei jo vertinima, taip
pat nustatyti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso problemas ir tobulinimo galimybes.

Atlikus vidaus dokumenty analiz¢ bei kokybinj tyrima, visus duomenis iSanalizuosiu ir
pateiksiu iSvadas ir sitilymus produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo proceso optimizavimui bei
gerinimui valdymo procesui gerinti.

Tyrimo objektas. Didmeninés prekybos jmonés kainodaros nustatymo ir tvirtinimo
procesas (1 priedas).

Tyrimo tikslas. Ivertinti ir pateikti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
optimizavimo galimybes didmeninéje jmonéje UAB ,,Vilandra®.

Kokybinio tyrimo imtis: Struktiiruotame interviu dalyvaus Sesi ekspertai: keturi is jy — UAB
,,Vilandra“ aukstesnés grandies vadovai, kurie dirba ir tiesiogiai dalyvauja produkto kainos nustatymo ir
tvirtinimo ir valdymo procese. Jie zino problemines bei tobulintinas proceso vietas bei gali suteikti
tyrimui naudingg informacija. Taip pat tyrime dalyvaus du ekspertai i§ konsultacinés audito jmonés 1]
Mazeika ir Ko, kurie Siuo metu suteikia jmonei konsultacines paslaugas ir yra jsigiling | esama
procesa. Ekspertai turi didele patirtj verslo vystymo, komercijos, personalo bei logistikos valdymo
srityse.

Tyrimo apribojimai ir sunkumai. Nagrinéjama sritis ir informacija yra konfidenciali bei
sunkiai pasiekiama kadangi gali suteikti konkuruojan¢ioms jmonéms pranasuma.

Remiantis auksciau pateikta teorine sistema, buvo suformuluoti tyrimo uzdaviniai:

Tyrimo uzdaviniai:

1. Ivertinti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso veiksminguma.

2. Jvertinti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso etapy ir metody ir Strategijos
optimaly pasirinkimg.

3. Nustatyti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo specifika.

4. Nustatyti esamo didmeninés jmonés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
optimizavimo galimybes ir pateikti atnaujinto proceso pasiiilyma, kuris gali biti pritaikomas

visose didmeninés prekybos jmonése.

2.2. Tyrimo organizavimas ir instrumentas

Duomeny rinkimo metodai.
Struktiiruotas interviu. Siekiant patvirtinti arba paneigti vidaus dokumenty metu surinkta

informacijg, atliktas struktiiruotas interviu taikant atviro tipo standartizuota klausimyng (2
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priedas).

Interviu dalyviai:

Struktiiruotame interviu dalyvavo Sesi ekspertai: keturi ekspertai UAB ,,Vilandra“ aukstesnés
grandinés vadovai, kurie dirba ir tiesiogiai du ekspertai i§ konsultacinés audito jmonés ]I MazZeika ir
Ko, kurie $iuo metu suteikia jmonei konsultacines paslaugas ir yra jsigiling j esamg procesa.
Ekspertai turi didelg patirtj verslo vystymo, komercijos, personalo bei logistikos valdymo srityse.

Saloméja Slavinskiené (I11), UAB ,,Vilandra“ vyriausioji produkty vadové. AukStasis
iSsilavinimas ISM universitetas. UAB ,,Vilandra“ jmonéje dirba vienerius metus, taciau turi net
septyniolikos mety patirtj didmeninéje prekyboje jmonése, kurios prekiauja maisto produktais.
Stipriausios profesinés savybés: derybos, kainodara, produkto vystymas Baltijos Saliy rinkoje,
rinkodaros projekty vystymas ir jgyvendinimas. Sj ekspert¢ pasirinkta dél jos labai didelés
produkto kainy nustatymo, vystymo ir valdymo kompetencijos bei gilios komercinés patirties
skirtingose didmeninés prekybos jmonése tiek Lietuvoje, tiek uz jos riby.

Virginija BlaZiené (12), UAB ,Vilandra“ finansy ir administracijos vadové. Aukstasis
iSsilavinimas. Vilniaus universitetas. UAB ,,Vilandra“ jmonéje dirba dvejus metus. Turi dvideSimt
penkiy mety patirtj finansy, gamybos bei logistikos srityje. Jos darbo patirtis apima gamybos ir
didmenines jmones. Eksperté pasirinkta dél turimos didelés finansy, bei produkto sgnaudy
nustatymo kompetencijos. Jos patirtis padés tyrimui nustatant sgnaudomis pagrjstos kainodaros
teorijos pagrindima.

Giedrius Upstas (13), UAB ,,Vilandra“ verslo vadovas atsakingas uz ne maisto produkty
departamento marketingg ir komercija. UAB ,,Vilandra“ dirba vienerius metus. Aukstasis
i§silavinimas. Kauno technologijos universitetas. Turi SeSiolikos mety patirt] farmacijos srityje.
Ilga laikg vadovavo komercijos ir marketingo departamentams, vysté¢ didmening farmacijos
produkty prekyba. Atliekamam tyrimui Sis ekspertas turi didele svarbg. Atsizvelgiant ilgalaike
patirt] farmacijoje, jo poziiiris ] produkto kainy nustatyma ir valdyma yra svarbus: farmacijos
pramongje, kainos yra valdomos skirtingai: jsijungia Valstybeés kainy kontrol¢ kaip reguliuojanti
institucija.

Virginija Kairaitiené (14), UAB ,, Vilandra“ verslo vystymo vadové, atsakinga uz naujy
prekiniy zenkly pritraukima, derybas bei naujy produkty kainy Baltijos rinkoje nustatyma. UAB
,»Vilandra® dirba deSimt mety. AukStasis i$silavinimas. Vilnius Tech universitetas. Pastaruosius
aStuonerius metus eksperté dirbo produkto vadove, kur vienas pagrindiniy atsakomybiy buvo
valdomy maisto prekiniy zenkly kainy nustatymas ir valdymas. Eksperté tyrimui gali suteikti daug
informacijos apie rinkodaros komplekso bei kainy nuolaidy veikimo rinkoje.

Giedrius Keraitis (15), Mazeika ir partneriai (Jmoné atlicka konsultacines paslaugas rinkoje
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procesy ir verslo vystymo srityse) Ekspertas yra Strategijos praktikos grupés vadovas, atsakingas
uz verslo strategijos, produkto portfelio valdymo sritis. Aukstasis iSsilavinimas. Kauno
technologijos universitetas. Ekspertas parinktas dél turimo plataus rinkos ir verslo vaizdo bei
turintis didele patirt] konsultuojant didmeninés prekybos bei paslaugy jmones (tarp jy ir UAB
,Svaros Broliai*). Sukiirgs ateities kainy nustatymo metodus ir strategijas, padéjo jmonéms
uzdirbti daugiau.

Vytenis Kudinskas (16), Mazeika ir partneriai (Imoné atlicka konsultacines paslaugas
rinkoje procesy ir verslo vystymo srityse). Ekspertas yra projekty portfelio valdymo praktikos
grupés vadovas. Aukstasis iSsilavinimas. Pastaruosius devynerius metus vysto verslo projektus,
padeda imonéms iseiti i§ kriziniy situacijy. Ekspertas pasirinktas, kadangi turi daug informacijos
ir patirties apie jmoniy valdyma, kainodary nustatymg, strategijas ir metody nustatyma

ekonominiy kriziy metu.

1 lentelé

Klausimyno ekspertams sudarymo etapai ir turinio logika

* INFORMACIJA APIE EKSPERTYU KOMPETENCIJA

* Eksperto iSsilavinimas

« Eksperto darbo praktika

« Sasajos su didmeninés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesu

* PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO PROBLEMATIKA

« Pagrindinés problemos su kuriomis susiduria didmeninés prekybos jmonés valdant procesus.

* Pagrindinés problemos su kuriomis susiduria didmeninés prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu.
* Esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulinimo sritys.

* PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO PROCESO VALDYMAS

* Tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés prekybos jmonése.

* Produkto kainos nustatymo proceso etapai didmeninése prekybos jmonése

* Produkto kainos nustatymas didmeninése prekybos jmonése ekonominés krizes metu

+ PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO PROCESO PREKYBOJE SPECIFIKA IR ESME
* Produkto kainos nustatymo specifika didmeninése prekybos jmonése

« Konkurenciné aplinka ir konkurenty kainy politika

« Rinka ir vartotojy poreikiai

* PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR TVITINIMO METODAI IR STRATEGIJOS
* Produkto kainos nustatymo politika didmeninés prekybos jmonéje

* Produkto kainos nustatymo metodai didmeninés prekybos jmon¢je

« Produkto kainos nustatymo strategija didmeninés prekybos jmonéje

J

+ PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR TVIRTINIMO PRAKTIKA DIDMENINES PREKYBOS IMONEJE UA]D
VILANDRA

« Eksperto sasaja su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"

« Pagrindinés problemos su kuriomis susiduria UAB "Vilandra" valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus.

« Tobulintinos sritys produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese UAB "Vilandra" jmonéje )

€EC€CCECC

Saltinis: sudaryta autorés
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Duomeny analizés metodai.

Struktiiruotas interviu ZodzZiu, interviu analizavau naudojant kokybing turinio analize,
elementy, kurie persidengia analizé¢ jvairiais pjiviais. Klausimynas ekspertams sudarytas
atsizvelgiant ] iSanalizuota mokslinés literatiiros pirmg darbo dalj, pagal etapus pateiktus 1
lenteléje. Duomenis susisteminau, iSanalizavau ir pateikiau rezultatus.

Turinio analizé. Tyriau eksperty atsakymus ] struktiiruotus klausimus. Panasius eksperty
naudotus i$sireiSkimus bei atsakymus jungiau j kategorijas ir subkategorijas, sudéjau j bendras
skales bei rémiau eksperty interviu citatomis.

Tyrimo eiga.

Tyrimo atlikimo metu yra labai svarbu sudaryti baigiamojo darbo plang. Svarbu isskirti
etapai ir zingsniai, kuriais biity vadovaujamasi tyrimo procese (Bitinas, Zydzitnait¢ 2008).

Vykdomo tyrimo procesa suskirs¢iau j 3 etapus (8 paveikslas)

8 paveikslas

Tyrimo proceso etapai

Moksliniy 3altiniy atranka ir turinio analizé
Literaturos apzvalga kainodaros

nustatymo tema o ) o ) .
Moksliniy 3altiniy apibendrinimas bei teorinés

dalies parengimas

Metodologijos tyrimo pagrindimas Tyrimo instrumento sudarymas ir pagrindimas

Empyrinio tyrimo atlikimas ir Tyrimo duomeny rinkimas: interviu fodZiu

rezultaty pateikimas

Vidaus duomeny dokumenty analizé

Tyrimo duomeny analizeé

15vady ir rekomendacijy parengimas

Saltinis sudaryta autorés

Siekiant iSanalizuoti pasirinktg problemg bei jgyvendinti iSkeltg tikslg, nustaciau tokius

tyrimo eigos etapus
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1. Mokslinés literattiros atrinkimas ir analizé. Pagal iSkeltg problema, nagrinéjama moksliné
literatiira;

2. Mokslinés literatiiros S$altiniy apibendrinimas ir teorinés dalies pagrindimas. Atliekama
moksliniy $altiniy analizé, kuria remiantis rengiama teoriné darbo dalis;

3. Tyrimo instrumento (interviu klausimy) parengimas, kuris padés empiriniu budu patikrinti
teorines prielaidas bei pasiekti darbo uzdavinius;

4. Vidaus duomeny dokumenty analizé. UAB ,Vilandra“ produkto kainos nustatymo
tvirtinimo ir valdymo procesg (1 priedas), kainos skai¢iavimo ir tvirtinimo forma ( Excel
formatas), tinkly lentelé, skirta kainy nustatyma atskiriems klientams (Excel formatas). jy
etapus, procese dalyvaujancius departamentus bei pagrindinius vaidmenis atliekancius
asmenis siekiant nustatyti proceso etapus bei galimas problemines vietas ir tobulinimo
galimybes.

5. Tyrimo duomeny rinkimas ir analizé. Interviu su ekspertais zodziu. Atlikti interviu jrasai
siekiant turéti pirmin¢ informacija. Parengta stenograma pridéta prie Sio tiriamojo darbo
prieduose;

6. Gautos empirinés informacijos analizé. Nustatomi désningumai ir koreliacija;

7. Rekomendacijy ir i$vady parengimas. Rengiamos galutinés i§vados ir rekomendacijos
remiantis surinkta empirina informacija bei teoring medziaga.

Tyrimo etika. Vykdant tyrima, laikytasi pagrindiniy etikos principy: savanoriSkumo ir
geranoriSkumo (Bitinas, Zydiiﬁnaité, 2008, Kardelis, 2017).

Pagrindiniai nurodyty etikos principy elementai:

« Tyrime dalyviai dalyvauja laisva valia, niekas nejtakoja jy apsisprendimo.

* Tyrimo dalyviams paaiskintas tyrimo tikslas.
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3. PRODUKTO KAINOS NUSTATYMO IR TVIRTINIMO
PROCESO OPTIMIZAVIMO GALIMYBES
DIDMENINEJE IMONEJE UAB ,,VILANDRA*

3.1 Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso didmeninéje jmoné¢je

tyrimo rezultatai

3.1.1 Didmeninés jmonés UAB Vilandra* produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo proceso

vidaus dokumenty analizé

Didmeninéje jmonéje UAB “Vilandra® kainy nustatymo ir tvirtinimo procese dalyvauja
keturi pagrindiniai vadovai: Verslo plétros direktorius, verslo vadovas, pardavimy vadovas ir
jmonés direktorius. (1 priedas) Kainos nustatymo ir tvirtinimo procesas susideda i§ trijy etapy:
Produkto kainodaros sudarymas, produkto vystymas ir rezultaty priezitira ir vertinimas.

Pirmas proceso etapas: kainodaros sudarymas. Jei tai yra naujas produktas, jo
kainodaros sudarymas yra verslo plétros direktoriaus atsakomybéje. Sis darbuotojas veda derybas
su potencialiai naujais partneriais dél naujy prekiniy zenkly bei prekiy prekybos. Kainodaros
sudarymas prasideda nuo pirkimo kainos ir kity sutartiniy pirkimo salygy nustatymo.
Apskaic¢iuojama produkto savikaina, ko pasékoje nustatoma produkto pardavimo kaina.
Supildoma produkto kainos struktiiros forma, kur atsispindi visos auk$¢iau jvardintos salygos:
gamintojo, tieck didmeninés jmonés), norima marza, bei pardavimo kaina. Produkto kainos
struktiira yra teikiama verslo vadovui, po jo patvirtinimo parengiama detali kainodaros forma ir
teikiama direktoriaus tvirtinimui. Jei verslo vadovas ar direktorius netvirtina, forma grazinama
tobulinimui. Siame etape, pries nustatant kaina, néra analizuojama rinka, o naujo produkto kaina
yra nustatoma remiantis pirkimo salygomis pridedant norimg marza. Mokslininkai (Nagle, Hagan
& Zale, 2016) pazymi, kad sanaudomis paremta kainodara yra viena i$ trijy kainodaros strategijy,
kurios yra naudojamos didmeningje prekyboje.

Jei tai yra esamas produktas, o jam kinta pirkimo salygos (kyla ar mazéja savikaina, kinta
tiekimo sutarties salygos), uz kainos pokycio inicijavima yra atsakingas verslo vadovas. Po kainos
poky¢€io inicijavimo, yra atliekamas rinkos tyrimas, kuriuo metu yra tikrinami konkurenty
veiksmai, konkurenty kainos prekybos centruose. [vertinama ir apskaic¢iuojama kokia kaing bty

tikslinga nustatyti siekiant islikti konkurencingais rinkoje. Verslo vadovas parengia detalig
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kainodaros formg ir pateikia jg direktoriaus tvirtinimui. Po direktoriaus patvirtinimo apie kainy
pokyti yra informuojami klientai ir yra inicijuojamos derybos dél naujy tiekimo kainy.

Antras proceso etapas: produkto vystymas. Sis etapas naudojamas siekiant valdyti
esama patvirtinta prading kainodara. Siame etape, pardavimo vadovas parengia ar atnaujina
klienty tiekimo sglygy lentele, sutrumpintai TSL lentele bei parengia bendras sglygas klientui:
marketingas, logistika, papildomos nuolaidos, mokéjimai uz vieta ir pan. Pardavimo vadovas
parenges bendras tiekimo salygas klientams, kartu su verslo vadovu parengia kiekvieno kliento
prekés lygmenyje parengia pardavimo prognoze, kur numato apyvarty plang, jvertina ar
marketingo investicijos nevirSija marketingo biudzeto. Pardavimo prognozé rengiama remiantis
pirmame etape sudaryta kainodara bei antrame etape paruostomis kliento tiekimo sglygomis. Jei
parengtos pardavimo prognozés marza procentais ar marketingo investicijos procentais neatitinka
pirmame etape paruostos kainodaros, pardavimo prognoz¢ koreguojama iki skaiciai visiskai atitiks
paruosta kainodarg. Galutinj sprendimg ir tvirtinimg priima verslo vadovas. Jei parengta
pardavimo prognozé atitinka kainodara, jos pagrindu yra formuojamas metinis pardavimo
biudzetas.

Tredias proceso etapas: rezultaty prieZiiira ir vertinimas. Sis etapas naudojamas
pardavimo rezultaty prieZitirai bei pardavimo prognozés vertinimui. Sis etapas valdomas Verslo
vadovo, bei jis yra nuolatinis ir nesibaigiantis. Pardavimo prognozé ruo$iama ar koreguojama
vieng kartg ] SeSis meénesius ar dazniau pvz, jei yra inicijuojamas kainy pokytis. Verslo vadovas
nuolat stebi pardavimo ir marZos fakta bei lygina su kiekvieno prekinio Zenklo pardavimo
prognoze. Jei matomas nuokrypis, nuodugniai tiriama, kokios yra prieZastis bei paruoSiamas
trikdZiy ir nuokrypiy $alinimo planas. Tuo atveju, jei tarp kainodaros ir pardavimo prognozés yra
pastebimas neatitikimas, koreguojama pardavimo prognozé.

Pateiktame didmeninés jmonés UAB ,,Vilandra® procese yra numatyta proceso pradzia ir
proceso pabaiga, numatytas naujo ir esamo prekinio zenklo kainodaros nustatymo ir jos nuolatinio
tobulinimo procesas. Proceso valdymui yra numatytos formos bei uz jas atsakingi asmenis.

Siame procese net keli veiksmai, tai rinkos tyrimai ir prognozuojamy pardavimy
parengimai turi du atsakingus asmenis: verslo vadova ir pardavimy vadova. Pasak mokslininko
(Ranjbarfard et al., 2013) proceso eigoje, jei yra atsakingi keli asmenis tarp proceso dalyviy gali
kilti nesusipratimai, tam tikry veiksmy interpretacijos bei informacijos trikumas. Tai gali sukelti
samysj ir sutrikdyti sklandzia proceso eiga, ko pasékoje tai gali turéti jtakg santykiams su Klientais
ir tiesiogiai produkto pardavimams. Atsizvelgiant | mokslininky i$vadas, siiilau procesa
maksimaliai detalizuoti i$skiriant kiekvieno darbuotojo atsakomybes ir jy atlikimo eiliskuma.

Proceso pirmame etape, kuomet sudaroma naujo produkto kainodara, néra numatyta rinkos
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ir konkurencinés aplinkos analizé. Toks Zingsnis yra numatytas tik antrame etape, kai yra
inicijuojamas esamo produkto kainos pokytis. Pasak mokslininky (Kim, 2020) bei (Faisal, Khan,
2021) nustatant naujo produkto kaing siekiant paklausos bei vartotojy susidoméjimo produktu yra
batina atlikti konkurenty analizg, vartotojy psichologiniy veiksniy vertinimg bei nustatyti produkto
tiksling auditorijg. Atsizvelgiant | mokslininky iSvadas, sitilau jtraukti j procesg papildomus
zingsnius: rinkos bei konkurenty analizg, tikslinés auditorijos ir jos psichologiniy veiksniy
vertinimg. Visiems papildomiems proceso zingsniams reikia numatyti atsakinga asmenj bei

sudaryti darbo jrankius bei formas kiekvienam pridétam proceso Zingsniui.

3.1.2 Didmeninés jmonés UAB ,,Vilandra“ produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo

proceso eksperty vertinimo tyrimo analizé

Tyrimo metu buvo apklausti Sesi ekspertai zodziu. Eksperty interviu stenograma yra
pateikiama 3 priede. Eksperty interviu vertinimo tyrimu buvo siekiama nustatyti didmeninés
jmones produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso etapus bei identifikuoti produkto kainos
nustatymo ir tvirtinimo proceso problemas ir tobulinimo galimybes.

Produkty kainos nustatymo problematika.

Ekspertai jvardijo pagrindines problemas, su kuriomis susiduria didmeninés prekybos

imonés valdant procesus. Eksperty vertimai pateikti 2 lenteléje (4 interviu klausimas).

2 lentelé
Pagrindinés problemos valdant didmeninés jmonés procesus (eksperty vertinimai 5-baléje

skaléje)
Pagrindinés problemos valdant jmonés procesus

Informacijos perdavimo klaidos | NN

Visy procesy, atsakomybiy gausos bei neaiskios struktros )
suderinamumas tarpusavyje

Mazmeninés prekybos tinkly spaudimas deryby mety del ]
Zemesniy kainy
Greitai besikeicianti darbo aplinka, daZnas kainodaros keitimas
jtakojamas ekonominiy pasikeitimy: logistikos bei Zaliavy brangimas I

Riboti zmogiskieji istekliai | NG
Darbuotojy kompetencijos stoka. [ N R
Netinkamai parengti procesai bei jy valdymo jrankiai. [ IENENENININGTGGGGG

0 05 1 1,5 2 25 3 35

f

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)
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Netinkamai parengti procesai bei jy valdymo jrankiai. Vienas i§ interviu eksperty
pazyméjo (3 priedas), kad netinkamai parengti procesai ir valdymo jrankiai yra viena i§ problemy
su kuriomis susiduria didmeninés jmonés valdant procesus. Sis teiginys taip pat yra mokslinéje
analizuotoje moksliniuose straipsniuose. (Salamandic et al., 2014) teigia, kad netinkamai
pasirinkti valdymo metodai bei proceso valdymo trakumai kelia problemas su kuriomis susiduria
didmeninés prekybos jmonés valdant procesus. Si problema patvirtinama moksliniu straipsniu,
todel ja galime vertinti kaip patvirtinta.

Darbuotojy kompetencijos stoka. Net trys i§ eksperty interviu dalyviai (2 ir 3 lentelés)
jvardijo, kad pagrindiné problema valdant procesus yra darbuotojy kompetencijos stoka.
Moksliniame straipsnyje (Ranjbarfard et al., 2013) teigiama, kad procesas gali strigti ir neveikti
visumoje nes dalyviams gali trukti kompetencijos, ziniy, informacijos, tam kad jgyvendinti turimag
procesa teisingai. Kadangi mokslininkai ir dauguma eksperty jvardija ta pacig problema procesy
valdyme, tai patvirtina 8ig teze ir galime daryti iSvada, kad darbuotojy kompetencijos stoka yra
viena i§ pagrindiniy problemy su kuriomis susiduria jmonés valdant procesus.

Riboti zmogiskieji istekliai. Taip jvertino du i§ penkiy eksperty dalyvavusiy interviu (2 ir
3 lentelés). Pasak (Borg & Freytag, 2012) Zmonés ir jy bendradarbiavimas yra pagrindinis
santykiy elementas proceso metu. O mokslininky (Gosnik & Stubelj, 2022) teigimu galima
papildyti, kad procesy valdymas ir tobulinimas reikalauja finansiniy ir zmogiskyjy istekliy. Jei
jmon¢ jy pakankamai neturi, tai gali tapti pagrindine problema valdant projekta. Eksperty ir
mokslininky i§vados nepriestarauja, todel galima konstatuoti, kad riboti Zmogiskieji iStekliai yra
viena i§ pagrindiniu problemy su kuriomis susiduria jmonés valdant procesus.

Greitai besikeicianti darbo aplinka, daznas kainodaros keitimas jtakojamas ekonominiy
pasikeitimy: logistikos bei zaliavy brangimas. Sis teiginys yra i§sakytas vieno i3 eksperty (2 ir 3
lentelés). Sj teiginj patvirtina ir moksliniai straipsniai (Raja, 2020) kuriuose pabréziama, kad
logistikos ir zaliavy brangimas gali salygoti kainy koregavima kas savaite ar kas ménesj ir tai
stipriai jtakos ramig proceso eigg. Tai gali buti jtakojama ekonominiy svyravimy, todél greitai
besikeiciancioje aplinkoje Sig problemga taip pat galime jvardinti kaip pagrinding.

Mazmeninés prekybos tinkly spaudimas deryby mety dél Zemesniy kainy. V/ienas ekspertas
pasisaké (2 ir 3 lentelés), kad klientai, t.y. mazmeninés prekybos jmonés daro spaudimag dél
Zemesniy kainy ir tai yra problema valdant procesa. Sj teiginj patvirtina ir mokslinis straipsnis
(Schuller, D., Pekarek, J. 2018) kuris teigia, kad jei klientai gali daryti spaudimg didmenininkui dél
mazesnés kainos jei manys, kad nauja didesné kaina yra nepagrista. Klientams kyla jtarimy deél
produkto kokybés ir didmenininko saZiningumo. Vertinant abu $iuos pasisakymus tiek mokslinio
straipsnio, tiek eksperto, galima daryti i§vada, kad klienty spaudimas jmonei deryby metu dél
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kainy yra problema, kuri sutrikdo sklandy jmonés procesa.

Visy procesy, atsakomybiy gausos bei neaiskios struktiros suderinamumas tarpusavyje.
Tai yra svarbus veiksnys, kaip pasaké vienas i§ eksperty (2 ir 3 lentelés). Siam teiginiui pritaria
ir papildo (Hiibner et al., 2018) teigdamas kad ir didmeninés jmonés ir jy klientai turi daug
procesy. Kadangi jy yra daug, jie bet kuriuo metu gali strigti. Ir vienoje ir kitoje pusé¢je, todél
svarbu procesus nuolat atnaujinti. Sis teiginys yra pateiktas tiek i§ eksperty, tiek i§ mokslininky
pusés, todél gali biiti vertinamas kaip pagristas.

Informacijos perdavimo klaidos. Tokj vertinimg pateiké vienas i§ eksperty (2 ir 3 lentelés)
ir jj patvirtina (Hiibner et al., 2018). Jis teigia, kad informacija yra kaip domino efektas: smulkiis
dazni proceso sutrikimai dél informacijos perdavimo klaidy gali paveikti ir sukelti abejoniy visai
bendrai atliekamos paslaugos vertei. Teiginys yra pagrjstas i§ dviejy Saltiniy eksperty interviu ir

mokslinio straipsnio, todé¢l ji galima vertinti kaip pagrista.

3 lentelé

Pagrindinés problemos valdant didmeninés jmonés procesus.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu

Gerosios praktikos trikumas "Tarptautiniy kompanijy gery praktiky patirties stoka..." (I3)

"...netinkamai parinkti proceso valdymo metodai bei valdymo jrankiai..."(I3); "Procesy
gausa ir jy suderinimas tarpusavyje..."(I5)

Vidiné kompetencija Darbuotojy kompetencijos stoka "NekorTl;v)eteti'r}gi' v?'clovai.” gl); "... kompetetingy darbuotojy trilkumas rinkoje. .."(12)";
...riboti zmogiskieji iStekliai"(13);

Netinkamai parengti procesai

"...skirtingy skyriy tiksly suderinimas tarpusavyje..."(I5); "Informacijos perdavimo

Neaiski struktiira. inf -
casks 1, ormacyos a3 klaidos dél neaiSkios struktiiros ir atsakomybiy riby. ..neaiskus atsakingi asmenys."(16)

"Greitai besikei¢ianti verslo aplinka, didelé priklausomybé nuo gamintojy bei transporto
Greitai besikeiCianti darbo aplinka paslaugy tiekéjy. .. (12); "Kainodaros kitimas mety eigoje, priklausancios nuo

ISorés veiksniai ekonominiy kitimy (logistikos, Zaliavy brangimas)....(14);

" ...dideliy prekybos tinkly spaudimas..." (12); "...visiSkas priklausymas nuo tinkly
salygy ir ,,geranoriSkumo®"(14)

Priklausomybé nuo mazmeniniy tinkly

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Taip pat ekspertai jvardijo pagrindinés problemas su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu. Kainos problematikos eksperty vertinimas
pateikiamas 4 lenteléje (5 interviu klausimas).

Blogai isanalizuota rinka, nepilna konkurenty analizé. Pagal 4 ir 5 lentelése pateiktus
teiginius net trys ekspertai jvardijo ta pacig problema kuri kyla produkto kainos nustatymo metu.
Eksperty vertinimu, kainos nustatymo metu labai svarbu iSanalizuoti rinka, bei atlikti nuodugnia
konkurenty analize, to neatlikus, produkto kainy nustatymo metu iskyla problemos. Sios
problemos biivima bei vieng i$ biitiny produkto kainos nustatymo etapy jvardinta ir moksliniame

straipsnyje (Guerreiro, Amaral, 2018), kur teigiama, kad kiekviena jmoné, prie§ nustatant
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kainodaros strategijg ir produkto kaing visada turi iSanalizuoti konkurencing aplinka siekiant jgyti
konkurencinj pranaSumg. Vertinant eksperty ir mokslininky teiginius galima teigti, kad blogai

iSanalizuota rinka ar nepilna konkurenty analizé problemos yra pagristos.

4 lentelé
Kainos nustatymo problematika (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Pagrindinés problemos kylancios kainos nustatymo metu

Subalansuota galutiné kaina, kur yra numatyta _

didmenos ir mazmenos pelno dalis bei palikta...

Konkure nty susitarimas su maZmeninés _

prekybos tinklais
T e T D |
Lenkijoje)
Ribotas turimy duomeny kiekis, neZinomos _
dedamosios
Blogai isanalizuota ril"ll‘(a.l ne pi|na konkure nty _
analizé

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Ribotas turimy duomeny kiekis, nezinomos dedamosios. Interviu metu trys ekspertai (4 ir
5 lentelese) teige, kad nezinomos dedamosios ar nepasiekiamas ir ribotas duomeny kiekis yra
problema, su kuria susiduria jmonés produkto kainos nustatymo metu. Mokslininkas (Smith 2016)
tvirtina, kad produkto kainos nustatymo metu biitina analizuoti ekonoming¢ verte, jos nezinant
negalima priimti sprendimo. Tai patvirtina eksperty i§sakytus teiginius, kad problema kyla, kai
produkto kaina nustatoma neturint ir neZinant visy duomeny. Sutampant eksperty ir moksliniy
1Svadoms galima teigti kad ribotas turimas duomeny kiekis ir neZinomos dedamosios yra problema
su kurig susiduriama produkto kainos nustatymo metu.

Mazmenos struktira Salyje (skirtinga nei pvz. Lenkijoje). Du ekspertai teigé (4 ir 5
lentelése), kad jmonés kainos nustatymo metu susiduria su skirtinga kainy struktiira esamoje
rinkoje ir kaimyninése rinkose. Pvz Lenkijoje, kainy struktiira, mokestinis lygis skiriasi nuo
Lietuvos, todél kainos nustatymo metu konkurencija iSeina uz esamos rinkos riby ir $ito veiksnio
jmone jtakoti negali. Tai sukelia problema, kadangi pirkéjas gali lyginti kainas ir rinktis
patrauklesn] pasitiilymg net ir i§ kitos rinkos. Konkurencinés rinkos problema jvardija ir

mokslininkai (Roy, Rabbanee, 2016) kurie teigia, kad konkurencija ir jos intensyvumas, labai
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priklauso nuo rinkos kur yra prekiaujama. Taciau néra duomeny, kad kitos rinkos produkto kainos
struktiira sukelia problemg esamai rinkai. Sios eksperty iskeltos problemos negalima patvirtinti
iSanalizuota moksling literatiira.

Konkurenty susitarimas su mazmeninés prekybos tinklais. Vienas i$ eksperty jvardijo (4 ir
5 lentelése), kad jmonés kainos nustatymo metu susiduria su problema, kai konkuruojanc¢ios
jmongés susitaria su mazmeniniais tinklais dé¢l kainy ir taip apriboja kitoms jmonéms parduoti
produktus, kai kaing jau netampa tokia svarbi. Sis teiginys néra parvirtinamas i3analizuotoje
mokslinéje literaturoje, todél jo pagrijsti ir vertinti kaip teisingg negalima.

Subalansuota galutiné kaina, kur yra numatyta didmeniniy ir maZmeniniy jmoniy pelno
dalis bei palikta pakankama erdvé rinkodaros veiksmams. Tai yra vieno i§ eksperty teiginys (4 ir
5 lentelése). Jo vertinimu yra labai svarbu produkto kainos nustatymo metu nustatyti subalansuotg
»optimalig® kaing, kuri biity priimtina tiek mazmeninéms jmonéms, tiek galutiniam vartotojui,
suteikty erdvés rinkodaros veiksmams ir neSty pelng. Optimalios kainos nustatymo biitinumga taip
pat pabrézia du mokslininkai. (Smith, 2016) teigia kad nustatyta optimali produkto kaina yra
svarbi konkurencijai ir jos alternatyvoms. Tuo tarpu (Kim, 2020) papildo ir teigia, kad optimalios
kainos nustatymas yra didelé problema. Subalansuotos produkto kainos nustatymas, kuri tikty
visiems ir neSty pelng, yra sudétingas uzdavinys, todél produkto kainos procesas turi biiti nuolat
pasikartojantis, siekiant optimalios ir subalansuotos kainos, kadangi rinka ir konkurenciné aplinka
keiciasi. Vertinant eksperto ir mokslininky teiginius, subalansuotos, optimalios produkto kainos

nustatymas yra pagrjsta.

5 lentelé
Kainos nustatymo problematika.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu
"Subalansuoti, kad galutiné produkto kaina bty priimtina rinkai, bet tuo pa¢iu patenkinti
Subalansuota galutiné kaina didmeninés jmonés, mazmeninio partnerio marzos poreikj ir dar pakankamai erdvés

palikti rinkodaros veiksmams."(16)

"Blogai iSanalizuota rinka..." (I1); "...nepilna konkurenty analize..."(I3);

Blogai i$analizuota rinka, nepilna konkurenty analizé "Nepakankama konkurencinés aplinkos analizé ir konkurenty kainos struktiiros analize"
(15

"... nejtraukiamos visos prekés kaing sudarancios i§laidos. .."(I1); Nezinomos ir
Ribotas turimy duomeny kiekis, nezinomos dedamosios  |galin¢ios smarkiai svyruoti dedamosios, pvz. transportavimo kastai.".."(I2); "...ribotas
turimy analitiniy duomeny kiekis" (13)

"Mazmenos struktiira Salyje (didesné nei pvz Lenkijoje monopoliné rinka, apsunkinti
Mazmenos struktiira Salyje (skirtinga nei pvz Lenkijoje) ~ |reikalavimai kainai)..."(I3); "...Salia esanciy rinky (pvz Lenkijos) kainodara."(I4);
"...Prekybos tinkly spaudimas kainai." (2)

"Esamy rinkoje konkurenciniy produkty sutarimai su tinklais. .."(I4); Prekybos tinkly
spaudimas kainai.” (2)

Vidaus kompetencija

ISorés veiksniai

Konkurenty susitarimas su mazmeninés prekybos tinklais

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Didmeninés prekybos jmoniy esamy procesy tobulinimo sri¢iy eksperty vertinimas yra

pateiktas 6 ir 7 lentelése (6 interviu klausimas)
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6 lentelé

Esamy procesy tobulinimo sritys (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Procesy tobulinimo sritys

Procesy struktlros aprasymas, suderinimas
tarpusavyje

Priklauso nuo didmeninés jmonés brandos
dydzio

Komunikacija

Biurokratija. Pertekliniy kainy tvirtintojy kiekis

Procesy automatizavimas, rankinio darbo mazinimas

o

0,5 1 1,5

o]

25 3 35

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Procesy automatizavimas, rankinio darbo mazinimas. Interviu metu (6 ir 7 lentelés),
vienas i§ eksperty teigé, kad viena i§ tobulintiny sri¢iy valdant procesus yra rankinio darbo
mazinimas ir visy procesy maksimalus automatizavimas. ISnagriné¢jus moksling literattirg
patvirtinimo $iam teiginiui neaptikta, todel vertinti §ig proceso tobulintina sritj kaip pagrista
negalima.

Biurokratija. Pertekliniy kainy tvirtintojy kiekis. Vertinant procesy tobulinimo sritis,
vienas i§ eksperty (6 ir 7 lentelés) jvardijo kad esamas perteklinis pasitarimy ir apsiraSymy ir
tvirtintojy kiekis yra tikra biurokratija produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo metu, todél §i sritis
turi bati supaprastinama eliminuojant pertekliniy kainos tvirtintojy kiekj. Mokslinéje literattiroje
neaptikta Sio eksperto teiginio pagristumo, todé¢l §i proceso tobulinimo sritis negali biiti vertinama
kaip biitina.

Komunikacija. Net tris ekspertai (6 ir 7 lentelés) jvardijo tokia procesy tobulintina sritj
kaip komunikacija. Tai yra daugiausiai eksperty pakartotas teiginys. Ekspertai pabrézé, kad
komunikacija tarp pozicijy ir padaliniy turi biiti nepriekaistinga ir tik tuomet procesai pradés veikti
sklandziai. Mokslininko (Hiibner et al., 2018) teigimu reikia palaikyti visapusiska komunikacija
tiek su vidaus tiek su iSorés procesy dalyviais bei ieskoti naujy komunikacijos palaikymo budy.

Priklauso nuo didmeninés jmonés brandos dydZio. Dviejy eksperty nuomone, (6 ir 7

lentelés) tobulintiny sri¢iy paketas priklauso nuo jmonés brandos, dydzio ir veiklos specifikos. Sis
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teiginys istirtuose moksliniuose straipsniuose nebuvo jvardijamas kaip tobulintina sritis, todél
eksperty iSsakyto teiginio patvirtinti negalima.

Procesy struktiros aprasymas. Du ekspertai teigé (12 lentel¢), kad yra labai svarbu, kad
procesai buty strukttrizuoti ir apraSyti. Tai patvirtina ir mokslininkai. (Dave, 2017) teigimu, jmoné
tobuléja tik tuomet, kai struktlirizuoja, atnaujina bei apraso savo esamus bei naujus procesus.

Procesy atnaujinimas ir dokumentavimas turi biiti jmonés verslo strategijos dalis.

7 lentelé

Esamy procesy tobulinimo sritys.

Kategorija Subkategorija Citatos i$ inerviu

"Tobulintinos sritys priklauso nuo jmonés asortimento, pakraipos, ar tai prekyba
Priklausomybé  [Priklauso nuo didmeninés jmones brandos dydZio paslaugomis ar tai prekyba produktais, jmonés dydzio ir t.t." (I1); "Priklauso nuo
kiekvienos jmonés brandos lygio...: (12)

Procesy automatizavimas, rankinio darbo mazinimas . - . v
... procesy automatizavimas- rankinio darbo mazinimas" (16)

Techninis pokytis  |Biurokratija. Pertekliniy kainy tvirtintojy kiekis . .. . L . o
"Biurokratija (esamas perteklinis pasitarimy ir apsira§ymy, tvirtintojy kiekis)"(14)

"Procesy struktiiros apsira§ymas..."(I3); "Imon¢je vykstan¢iy procesy suderinimas
tarpusavyje..."(I5)

"... geresné komunikacija tarp skyriy..."(I3); "Komunikacija tarp pozicijy ir
Komunikacija Komunikacija padaliniy..."(I6); "...skirtingy skyriy tiksly susiderinimas tarpusavyje, prioritetiniy
tiksly i§sikelimas ir jy siekimas..." (I5)

Procesy struktiiros apra§ymas, suderinimas tarpusavyje

Saltinis: sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Apibendrinant produkto kainos nustatymo problematikos dalj galima teigti, kad
netinkamai parengti procesai, valdymo jrankiai, struktiiros ir apraSymy stoka, ribotas turimy
duomeny kiekis ir subalansuota galutiné kaina tai yra problemos su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés produkto kainos nustatymo it tvirtinimo metu. Esami riboti zmogiskieji iStekliai,
darbuotojy kompetencijos stoka, komunikacija ir informacijos perdavimo klaidos sglygoja
procesy strigimus, o besikei¢ianti darbo aplinka, blogai iSanalizuota rinka ar nepilna konkurenty
analizé, mazmeniniy prekybos jmoniy struktira Salyje ar Siy spaudimas deryby mety dél Zemesniy
kainy, daznas kainodaros keitimas, jtakojamas Zaliavy bei logistikos kaSty padidéjimy tiesiogiai
veikia sklandzius didmeninés jmonés procesus.

Produkto kainos nustatymo proceso valdymas.

Tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés prekybos jmonése eksperty
vertinimu turi susidaryti i 8 ir 9 lentelése pateikty etapy (7 interviu klausimas)

Kintami veiksniai, dél kuriy gali buti keiciamas procesas. Trys 18 Sesiy eksperty jvardijo
(8 ir 9 lentelés), kad tobulas kainy nustatymo procesas turi savyje numatyti kintamus veiksmus,
del kuriy produkty kaina ar kainos nustatymo procesas gali biiti kei¢iamas. Taip pat ekspertai

pabréze, kad tobulas procesas neegzistuoja ir visada yra tikimybe atsirasti kintamiems veiksmams,
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dél kuriy kainodara bus netinkama. Moksliniuose straipsniuose pateikiama galimy kintamy
veiksniy analize, kuri gali jtakoti produkto kainos proceso ar kainos keitima. Pasak (Sales-Vivo et
al., 2021) po pastaryjy mety pandemijos ir ekonominiy veiksniy ir geopolitikos suvarzymo
atsirado neapibréZztumo, procesy ir kainy pokycio bitinybé. (Borg & Freytag, 2012) moksliniame
straipsnyje pabrézia, kad didmeninés jmonés veikloje visada atsiranda veiksniy, kuriy procesas
nenumato, o jmoné turi veikti i§ anksto numatydama tikétinus veiksmus, kuriy néra procesuose.
Mokslininky ir eksperty iSvados patvirtina, kad jmonés veikloje nuolat atsiranda kintami veiksniai,
kuriy esamas procesas nenumato, tod¢l jmoné turi maksimaliai numatyti jrankius savalaikéms

reakcijoms ] pokycius.

8 lentelé

Tobulo kainy nustatymo proceso etapai (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Tobulo kainy nustatymo proceso etapy poreikis

Investicijy planavimo produkto vystymui | IR

Reikalingo pelningumo nustatymo

Produkto pozicionavimo, jo savybiy ir kokybés
santykio

|
|

Detali konkurenty analizé |
|
|

Kasty nustatymas

Kintami veiksniai, dél kuriy gali biti keiciamas
procesas

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Kasty nustatymas. Keturi ekspertai teigé (8 ir 9 lentelés), kad tobulame kainy nustatymo
procese turi buti kaSty, ty. savikaina pridéjus kitas dedamasias (transportas, lipdukai,
sandéliavimas). Analizuotoje mokslingje literattiroje (Kim, 2020) taip pat daroma iSvada, kad
produkto kainos nustatymas tai galutinés vertés kurimas vartotojui ir sgnaudy padengimas.
Sanaudomis paremta kainodaros iSvados taip pat yra ir kitame analizuotame moksliniame
straipsnyje (Nagle, Hogan & Zale, 2016). Mokslininko teigimu sanaudomis paremta kainodara
tai seniausias ir paprasciausias, daZniausias kainy nustatymo budas. Remiantis moksliniy
straipsniy analizg ir eksperty teiginiais tobulo kainy nustatymo proceso dalimi yra biitinas sagnaudy

ir kasty nustatymas.



Detali konkurenty analizé. Sia tobulo proceso dalj kaip tobulo proceso produkto kainos
nustatymo metu jvardijo keturi ekspertai (8 ir 9 lentelés). Detali konkurenty analizé, pasak
eksperty yra biitina tobulo produkto kainos nustatymo proceso dalis. Analizuotoje mokslinéje
literatiiroje dauguma mokslininky taip pat daro iSvada, kad konkurenty analiz¢ turi biiti tobulame
procese siekiant, kad didmeniné jmoné pasiekty konkurencinj pranaSuma (Smith, 2016). Taip pat
pazymima ( Guererro, Amaral, 2018), kad nustatant produkto kaing ir siekiant tobulo proceso jo
dalimi turi bati konkurenty analizé. (Zhang, Wu , 2022) ir (Kienzel, Kowalkowski, 2017) daro
iSvadas kad nustatoma produkto kaina dél besikeician¢iy vartotojy poreikiy turi remtis
sgnaudomis ir konkurenty analize. Detali konkurenty analiz¢ yra svarbi tobulo produkto
nustatymo dalis remiantis eksperty ir mokslininky i§vadomis.

Produkto pozicionavimo, jo savybiy ir kokybés santykio. Vienas i$ eksperty interviu metu
teigé (8 ir 9 lentelés), kad tobulo produkty nustatymo proceso metu biitina nusistatyti produkto
pozicionavima, i$sigryninti jo savybes ir kokybe. Eksperto teigimu, tai turi didelg reikSmg¢ kainai.
Moksliniuose straipsniuose, kurie buvo analizuojami, (De Toni, Milan, 2017) taip pat teige, kad
produkto segmentavimo ir pozicionavimo nustatymas kartu su rinkos ir konkurenty analize yra
svarbiis tobulo produkto kainos proceso nustatymo metu. Remiantis eksperty ir mokslininky

iSvadomis §j teiginj galime laikyti pagristu.

9 lentelé

Tobulo kainy nustatymo proceso etapas.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu

"Kastai..." (I2); "...Atitinkamas kainos nustatymas, vertinant produkto savikaing,
logistika, buitinus Zenklinimo kastus...." (14); Gaunama pirkimo kaina i§

Kag tatyma:
asty nus s tiekéjo/gamintojo, pridedamas transportas/draudimas ir muitas/mokes¢iai, gaunama
pirkimo savikaina..."(16); "...esamos kainos teisingumo analize..."(15)
Finansai o ) ) "... Kita kintama dalis turéty susidaryt i§ planuojamy aktyvumy (BTL, ATL)
Investicijy planavimo produkto vystymui investicijy."(14); "...batino prekés Zenklo vystymui marketingo biudzeto %-to

nustatymu..."(I5)

"...pageidaujama marza..."(12); "...pelningumo tikslo nusistatymu..."(I15); "...Prie
pirkimo savikainos pridedama norima didmeninko marza..."(I6)

Reikalingo pelningumo nustatymo

"...jeigu produktas turi daug konkurentuy, tai kaing gali jtakoti ir konkurenty kainos" (12);
Pilna konkurenty analizé (su reguliaria kainodara ir per akcijas), konkurenty

Detali konkurenty analizé marketingo sprendimai ir svoris, analitiné analizé su rinkos pardavimy duomenimis"
(13); Sis procesas turi biiti pradedamas rinkos bei konkurenty kainy analize"..."(I5);
"...Kaina jvertinama pagal konkurencing aplinkg..."(16)

"Palyginimas esamo produkto su konkurentais savybés, kokybés santykis. Nustatymas
Rinkodara Produkto pozicionavimo, jo savybiy ir kokybés santykio [produkto kuriame segmente planuojama produkto pozicija
ekonominis/vidutinis/prabangos. .."(14);

Konkurencinis
pranaSumas

"...visada yra galimyb¢ atsirasti kintamiesiems veiksmams, dél kuriy kainodara taps

ISoriniai veiksniai  |Kintami veiksniai, dél kuriy gali biiti kei¢iamas procesas nebetinkama” (I1)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Reikalingo pelningumo nustatymo. Trys i$ penkiy eksperty padaré i§vada (8 ir 9 lentelés),

kad tobulam produkto kainos nustatymui procesui yra biitinas pelningumo nustatymas. Norimo
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pelno nustatymas produkto kainos nustatymo metu pasak (Kim, 2020), yra labai svarbus jmonei.
Santykis tarp kainos pokycio, produkto apimties ir pelno yra svarbus (Raja, 2020) kainodaros
nustatymo procesui. Remiantis moksliniy straipsniy analiz¢ ir eksperty teiginiais tobulo kainy
nustatymo proceso dalimi yra butinas pageidaujamo bei jmonei reikalingo pelno nustatymas, todél
§1 teiginj galime laikyti pagrjstu.

Investicijy planavimo produkto vystymui. Trijy eksperty teigimu (8 ir 9 lentelés) tobulam
produkto kainos nustatymo procesui reikalingas investicijy produkto vystymui planavimas ir
numatymas. Investicijy ar marketingo veiksmy planavimas yra svarbus kiekvienai jmonei bei
kiekvieno produkto vystymui (Sayyida, Hartini, 2021), tac¢iau moksliniuose straipsniuose
investicijy planavimas néra numatomas kaip biitina tobulo produkto kainos nustatymo proceso
dalis, todél $iy eksperty teiginiy negalime laikyti pagristais.

Ekspertai i$skyré SeSis produkto kainos nustatymo proceso etapus didmeninés prekybos

jmonése. Eksperty i$skirti etapai pateikiami 10 ir 11 lentelése (8 interviu klausimas).

10 lentelé

Produkto kainos nustatymo proceso etapai (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Produkto kainos nustatymo proceso etapai

Konkurencingos kainos nustatymas || RN
Rinkos analizé, produkto pozicionavimas || NG
Pelno nustatymo etapas || N RGN
Marketingo investicijy isskyrimas || NN
Konkurenty nustatymo etapas || NREEEEEEEEEEEEEEE
Savikainosir kasty vertinimas || NN RN
0 1 2 3 4 5 6

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Savikainos ir kasty vertinimas. Visi penki ekspertai jvardijo (10 ir 11 lentelés), kad
kiekvienas kainos nustatymo procesas didmeninéje jmonéje turi prasidéti nuo savikainos ir kasty
vertinimo. Moksliniuose straipsniuose pasak (Calabrese, De Francesco, 2014) produkto kainos

nustatymo proceso metu yra analizuojama produkty savikaina: fiksuotos ir kintamos islaidos. Kiti
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mokslininkai (Nagle, Hagan & Zale, 2016) isskiria, kad sagnaudomis paremta kainodara ir toks
etapas produkto kainos nustatymo procese yra dazniausiai naudojamas praktikoje didmeninés
prekybos imonése. Ivertinus eksperty ir mokslininky teiginius ir iSvadas savikainy ir kasty
nustatymg produkto kainos nustatymo metu, galime vertinti kaip pagrjsta.

Konkurenty nustatymo etapas. Penki ekspertai interviu metu jvardijo, kad produkto kainos
nustatymo procesui yra biitinas konkurenty nustatymo etapas (10 ir 11 lentelés). Tobulo produkto
kainos nustatymo proceso taip pat jvardytas konkurenty nustatymo etapas. Mokslininky teigimu,
konkurenty nustatymas ir jy analizé turi biti produkto kainos nustatymo procese, jei norima, kad
jmoné pasiekty konkurencinj pranasuma rinkoje (Smith, 2016). Kiti mokslininkai taip pat teigia (
Guererro, Amaral, 2018), kad nustatant produkto kaina, $io proceso vieny i$ etapy turi buti
konkurenty analizé. (Zhang, Wu , 2022), o (Kienzel, Kowalkowski, 2017) pabrézia, kad
nustatoma produkto kaina dél besikei¢ianciy vartotojy poreikiy turi visada remtis sgnaudomis ir
konkurenty analize, tod¢l konkurenciné aplinka ir jos Zinojimas yra labai svarbus etapas produkto
kainos nustatymo etapas. Konkurenty nustatymo etapas yra svarbi produkto nustatymo dalis
remiantis tiek eksperty tiek mokslininky iSvadomis.

Marketingo investicijy isskyrimas. Penkiy eksperty teigimu produkto kainos nustatymo
metu yra reikalingas marketingo investicijy i$skyrimo etapas (10 ir 11 lentelés). Marketingo
veiksmai yra svarbiis prekiniy zenkly ir produkty vystymui ir yra planuojami kiekvienoje
didmeningje prekybos jmonéje (Sayyida, Hartini, 2021). Moksliniuose straipsniuose investicijy
planavimas néra numatomas kaip bitinas produkto kainos nustatymo proceso etapas, todél §io
eksperty teiginio negalime laikyti pagrjstu.

Pelno nustatymo etapas. Sis etapas interviu metu su ekspertais buvo jvardytas du kartus:
du ekspertai teige, kad produkto kainos nustatymo procesui yra reikalingas pelno nustatymo etapas
(10 ir 11 Ientelés). Pelno nustatymas produkto kainos nustatymo proceso metu pasak (Kim, 2020),
yra labai svarbus didmeninei jmonei. Kainos pokyc¢io, produkto apimties ir pelno santykis yra
svarbus (Raja, 2020) kainodaros nustatymo procesui. Remiantis eksperty ir mokslininky teiginiais
produkto kainy nustatymo proceso pelno nustatymo etapas yra bitinas, todél §j teiginj galime
laikyti pagrjstu.

Rinkos analizé, produkto pozicionavimas. Du i§ penkiy eksperty interviu metu iSskyré
rinkos analizés ir produkto pozicionavimo etapg (10 ir 11 lentelés). Eksperty teigimu, svarbu Zinoti
rinka ir nustatyti produkto pozicionavimg. Mokslininkai, (De Toni, Milan, 2017) taip pat teige,
kad kiekvieno produkto kainos nustatymo metu vienas i§ etapu turi biiti produkto pozicionavimo
ir segmentavimo rinkoje nustatymas. Konkurenty analizé taip pat yra svarbis tobulo produkto

kainos proceso nustatymo metu. Mokslininky ir eksperty iSvados ties Siuo etapu sutampa, todél §j
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teigin galime laikyti pagristu.

Konkurencingos kainos nustatymas. Trys ekspertai teigé, kad produkto nustatymo metu
yra svarbus ir reikalingas konkurencingos kainos nustatymo etapas (14 lentelé¢). Konkurencingos
kainos nustatymas svarbus tiek didmeninei jmonei tiek prekiniam zenklui. ISanalizavus rinka,
nustacius konkurentus, sekanciu etapu atlickamas konkurencingos kainos nustatymas (Faisal,
Kham, 2021) Pasak mokslininkus, konkurencinga kainodara taikoma, kai jmoné nustato kaing
pagal konkurenty kainas. Vertinant mokslinius straipsnius ir eksperty teiginius, galima teigti, kad

konkurencingos kainos nustatymas yra vienas i§ produkto kainos nustatymo proceso etapy.

11 lentelé
Produkto kainos nustatymo proceso etapai.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu

"Pirmiausia bty prekés savikainos jsivertinimas..."(I1); Savikainos bendros sumos
apskaiGiavimas"..."(12); "...logistikos ir kt kasty jsivertinimas..."(I3); "...fiksuoty
butinyjy kasty jvertinimas..."(I4); "... Jvertinami kastai, pridedami prie

savikainos. .."(I6)

"...pageidaujamos marzos nustatytmas"(12); "... marketingo biudzeto..."(I3);
"...pelningumo tikslo nusistatymas. .."(I5);

"...reklaminiy veiksmy ir biudzeto planavimas..."(I1); :...reikalingy investicijy
identifikavimas..."(12); "... marketingo biudzeto..."(I3); "...marketinginiy investicijy
poreikis..."(I4); "...butino prekés Zenklo vystymui marketingo biudzeto %-to
nustatymas..."(I5)

Savikainos ir kasty vertinimas

Finansai Pelno nustatymo etapas

Marketingo investicijy i$skyrimas

Rinkodara Rinkos analizé, produkto pozicionavimas . = . . =
"...rinkos analiz¢..."(I3); "Rinkos analizé, produkto analizé.." (14)
"...konkurenty jvertinimas..." (I1); "...konkurenty kainy/mazmenos poreikio
Konkurenty nustatymo etapas iStyrimas..."(I3); "konkurenty analiz¢..." (I5); "...rinkoje esan¢iy konkuruojanéiy prekiy
Konkurenciné aplinka analizé..."(12)

"...galutinés kainos nustatymas."(I3); "...konkurencingos kainos nustatymas..."(I5);

Konk ingos/galutinés kai ta
onkurencingos/galutines kainos nustatymas "...Mazmenininkas nustato lentynos kaing (pagal jstatymus)"(16)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Ekspertams pateiktas klausimas apie produkto kainos nustatyma didmeninése prekybos
jmonése ekonominés krizés metu. Tyrimo metu analizuotas jy vertinimas, ar kinta procesas krizés
metu jy nuomong procesas kinta ar ne. Eksperty atsakymy pasiskirstyma pateikiu 12 ir 13 lentelése
(9 interviu klausimas).

Procesas nekinta. Keturi ekspertai pasaké, kad ekonominés krizés metu produkto kainos
nustatymo procesas nekinta, kinta tik kaina (12 ir 13 lentelés). Jy teigimu, didelé kainos dalis yra
sutartinés salygos, nuolaidos, o jos nekinta krizés metu. Tiekimo salygy keitimas krizés metu yra
komplikuotas. Ekspertai pazymeéjo, kad krizés metu reikia zitiréti ne j marzos uzdarbj, bet j galimo
nuostolio mazinimg, nes krizés metu kinta transportavimo ir zaliavy kastai, todél kinta tiekimo
kaina, o jmoné gali perkelti kainos kilimg klientams siekiant iSsaugoti uzdirbamg pelnag.
Moksliniuose straipsniuose pazymima, kad kriziniai veiksmai turi jtakos kainos nustatymui
(Amari, Ganjoo, 2020). Jo teigimu krizés metu svarbu reaguoti j rinka atitinkamai keiciant
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produkto kainos nustatymo strategija, bet ne procesg. Kitas mokslininkas (Amgad, Khaled, 2021)
teigia, kad krizés metu pati kaina ir jos taikymo strategija turi kisti, mazéti. Krizés metu pirkéjas
yra jautrus kainai, vengia ne pirmo butinumo prekiy. Siekiant iSlaikyti produkty rotacija, kainas
krizés metu reikia perzituréti nekeiciant proceso. Vertinant eksperty ir mokslininky i§vadas, galima
teigti, kad produkto kainos nustatymo procesas nekinta ekonominés krizés metu, kinta kaina ir jos

taikymo strategija.

12 lentelé

Produkto kainos nustasymo proceso pokytis krizés metu (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Produkto kainos nustatymo proceso pokytis krizés
metu

procesas kinta

process e e _

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

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Procesas kinta. Taip teigé du ekspertai. Jie patikslino (12 ir 13 lentelés), kad krizés metu
sprendimus reikia priimti grei¢iau nei jprastai, todél sekti esama produkto kainos nustatymo
procesa yra netikslinga. Analizuotuose moksliniuose straipsniuose nebuvo i§vady ar teiginiy, kad
ekonominés krizés metu kinta pats produkto kainos nustatymo procesas. Mokslininky teigimu,
kinta pati kaina ir strategija, bet ne procesas. Sio teiginio vertinti kaip pagrjsto negalime.

Apibendrinant galime teigti, kad produkto kainos nustatymo metu nuolat atsiranda kintami
veiksniai, kuriy turimas procesas nenumato, todé¢l didmeniné jmoné nuolat turi tobulinti procesus
ir numatyti jrankius reakcijoms j pokycius. Ekonominés krizés metu produkto kainos nustatymo
procesas nekinta, kinta kaina ir jos taikymo strategija. Tobulas procesas ir jo etapai yra: sgnaudy
ir kasty nustatymas, detalus konkurenty nustatymas ir rinkos analizé, produkto pozicionavimas
iSskiriant jo savybes ir kokybe, pageidaujamo pelno ir konkurencingos produkto kainos

nustatymas.
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13 lentelé

Produkto kainos nustatymo proceso pokytis krizés metu.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu

"Be jokios abejonés, manau, kad turi, nes krizés laikotarpiu sprendimus gali tekti priimti
daug grei¢iau negu jprastai..." (I12); "Kinta. Esant ekonominiams pasikeitimams kinta
Teigiamas poveikis  |Procesas kinta transportavimo bei zaliavy kastai, kurie tiesiogiai jtakoja produkto kaing"(14); "Taip
kinta, ry$ium su biitinumu atsizvelgti j kintanig pirkéjo perkamaja galig ir galimus
apsipirkimo jpro¢iy pasikeitimus dél sumaz&jusiy pajamy..."(I5); "Taip, priklauso nuo
jmonés savininky pozicijos ir nuo rinkos/konkurenty veiksmy..."(16)

"Kainos nustatymo procesas nekinta. Kaina kisti gali, procesas iSlieka toks pats"(I1);
Neigiamas poveikis |Procesas stabilus "Manau neturi, jei tickimo kaina nesikei¢ia. Didesné kainos dalis yra mazmenos
salygos, o jos nesikeiCia krizés metu...." (13)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Produkto kainos nustatymo proceso prekyboje specifika ir esmé.
Eksperty vertinimu didmeninés prekybos jmonése yra kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciose jmonése (10 interviu klausimas).

14 lentelé

Produkto kainos nustatymo proceso specifika palyginus su kitais sektoriais

nes tai yra
tarpininkavimas

nes Cia yra tik nes negali
orientacija j S P ECI FI KA kontroliuoti
kastus galutinés kainos
nes tai

antkainio siekis
virs sgnaudy

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Visi Sesi ekspertai teigé, kad sutinka kad specifika, yra ir ji yra gana ryski (14 lentelé).
Eksperty vertinimu, didmeninés prekybos jmonés yra tik tarpininkai, o produkto kaina priklauso
nuo tarpininko antkainio. Didele jtaka Cia turi perkami kiekiai ir jy logistinés sgnaudos. Nustatant
kaing didmeninés jmonés orientuojasi labiau j kaStus nei | paklausa, nes tiesioginés jtakos tam

neturi. Eksperty teigimu, didmeninés prekybos jmonés negali kontroliuoti galutinés kainos
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pirkéjams. Galuting kaing nustato kiti prekybos sektoriai pvz. mazmeniné prekyba ir ja gali
reguliuoti priklausomai nuo paklausos ir aplinkybiy.

Mokslininkai taip pat daro i§vada, kad didmeninés prekybos jmonése yra produkty kainos
nustatymo specifika. (Olsen & Sales, 2010) teigia, kad didmeninés jmonés neturi galimybés
pasiekti galutini produkto pirkéja, negali paklausti, kokios kainos ir produkty jiems reikia, todél
didmeninés ir mazmeninés prekybos jmonés turi skirtinga produkto kainos nustatymo proceso
specifika. Taip pat (Humphereys, 2006) pabrézia, kad didmeniné jmoné yra tarpininkas, per kurj
savo poreikius iSsako ir tenkina gamintojai teikdami komunikacijg rinkai.

Apibendrinant galima patvirtinti, kad didmeninése jmonése yra produkto kainy nustatymo
specifika, ir ji skiriasi nuo kituose sektoriuose esanc¢io produkto kainos nustatymo procesy.
Produkto kainos nustatymo specifika didmeninés prekybos jmonése: tai yra tarpininkavimas,
orientacija labiau i kaStus, antkainio siekis, negaléjimas kontroliuoti galutinés kainos vartotojui.

Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo metodai ir strategijos.

Produkto kainos nustatymo politika, eksperty vertinimu, kuri yra dazniausiai taikoma
didmeninés prekybos jmonése produkto kainos nustatymo proceso metu pateikiama 15 ir 16

lentelése (11 interviu klausimas).

15 lentelé
Produkto kainos nustatymo politika didmeninés prekybos jmonése (eksperty vertinimai 5-baléje

skaléje)
Produkto kainos nustatymo politika

Zemy kainy nustatymas

Orientacija j kastus

Neissiskirtiis konkurenty

Priklauso nuo jmonés, produkto,
pozicionavimo

o
o
Ul
=
P
[y
[

2,5

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Priklauso nuo jmonés, produkto ir pozicionavimo. Du ekspertai jvardijo (15 ir 16 lentelés),
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kad didmeninés prekybos jmonés taiko skirtingas produkto kainos nustatymo politikas
priklausomai nuo jmonés dydzio, parduodamos produkcijos ir produkto pozicionavimo.
Moksliniuose straipsniuose taip pat tam yra pagrindimas. (Kotler & Armstrong, 2018) teigia kad
didmeninés jmonés produkto kainos politikos taikymas priklauso nuo jmonés ilgalaikiy ir
trumpalaikiy tiksly. Priklauso nuo to, ar jmoné nori didinti pelng ar nori uzimti lyderiaujancias
pozicijas. Kadangi ir mokslininky ir eksperty i§vados sutampa, galima teigti, kad produkto kainos
nustatymo politika didmeninés prekybos jmonése priklauso nuo jmonés dydzio ir tiksly, produkto,
pozicionavimo.

Neissiskirti is konkurenty. Eksperty teigimu (15 ir 16 lentelés) didmeniné jmoné turi
neissiskirti i§ konkurenty pagal produkty ir paslaugy kokybe¢. Produkto kainodaroje turi biiti
numatyta ai$ki sutarta marza skirta marketingui ir jmones pelnui. Sis teiginys néra pagrindziamas
mokslininky analizuotoje mokslinéje literatiiroje, tod¢él Sios kainy politikos, kurig taiko
didmeninés prekybos imonés pagristi negalima.

Orientacija | kastus. Eksperty vertinimu produkto kainos nustatymo politika turi buti
orientuota j kastus, norimo pelningumo procento uztikrinimas (15 ir 16 lentelés). Moksliniuose
straipsniuose teigiama (Nguven, 2018), kad prie$ nustatant kaing reikia atsizvelgti j tiesiogines ir
netiesiogines iSlaidas, tokias kaip administraciniai kaStai, nuoma, logistika ar rinkos analize.
Mokslininky ir eksperty vertinimu viena i§ produkto kainos nustatymo politiky yra orientacija |

kaStus bei tiesiogines ir netiesiogines iSlaidas tod¢l §j teiginys yra pagristas.

16 lentelé

Produkto kainos nustatymo politika didmeninés prekybos jmonése.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu
Konkurenciné aplinka  |NeiSsiskirti i§ konkurenty "Neisiskirti stipriai nuo konkurenty pagal kokybinj prekés lygmeni..."(I3)
"Norimo pelningumo %-to uztikrinimas, bet kokia kaina (orientacija j kastus). "(I5);
"...pasilickant sutarta marzos dalj marketingui bei jmonés uzdarbiui'(I3)

Orientacija j kastus

Finansai "Dazniausiai stengiamasi nustatyti tokias kainas, kurios leisty maksimizuoti produkty
Zemy kainy nustatymas apyvarta bei leisty jgyti didziausia rinkos dalj bei maksimizuoti pelng per parduodama
kiekj." (I6)
Priklausomybé Priklauso nuo jmonés, produkto, pozicionavimo  |"Priklauso nuo jmonés ir produkto" (I1); "Priklauso nuo produkto pozicionavimo." (I4)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Zemy kainy nustatymas. Eksperty teigimu (15 ir 16 lentelés) reikia nustatyti tokias kainas,
kurios leisty maksimizuoti produkty apyvartg bei leisty jgyti maksimaliai didZiausig rinkos dalj,
padidinti pelng parduodant kuo didesnius kiekius. Mokslininky teigimu (Zhang, Wu, 2022)

didmeninés prekybos jmoné¢ turi apsispresti, kokia kainos politikg taikys, nes kaina yra geriausias
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pirkéjy elgsenos matavimo tiksly. Taip pat pabréziama kad pasiekti konkurencinj pranaSumgag
galima nustatant Zema kaing (Shivam, 2020). Ekspertai ir mokslininkai prieina tos pacios iSvados,
kad viena i§ produkto kainos nustatymo politiky yra zemy kainy politika, todeél teiginys yra
pagrjstas.

12. Produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos jmonéje.
Ekspertai i$skyré du produkto kainos nustatymo metodus, taikomus didmeninéje prekyboje (17 ir
18 lentelés)

Kompleksiniai. Priklauso nuo jmonés ir produkto. Dviejy eksperty teigimu (17 ir 18
lentelés) skiriasi produkty specifika, jstatymai ir jmoniy vidaus politika. (Kotler & Armstrong,
2018) teigia, kad didmeninés jmonés produkto kainos nustatymo metodai priklauso nuo jmonés
dydzio, ilgalaikiy ir trumpalaikiy tiksly. Kompleksiniy produkto kainos nustatymo metody
taikymas yra tiek mokslininky tiek eksperty iSvadose.

17 lentelé
Produkto kainos nustatymo metodai didmeninés prekybos jmonése (eksperty vertinimai 5-baléje

skaléje)

Produkto kainos nustatymo metodai

Pagal savikaing ir kastus

Kompleksiniai, priklauso nuo jmonés ir
produkto

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Pagal savikaina ir kastus. Trijy eksperty teigimu (17 ir 18 lentelés), didmeninés prekybos
jmonése produkto kaina turi bliti nustatoma pagal savikaing ir kastus dél paprastos priezasties:
didmeninés prekybos jmonés negali nustatyti galutinés kainos vartotojui, nes tai draudzia
jstatymai. Produkto kainos nustatymo metu turi biiti jvertinami kastai, marketingas (investicijos)

ir marza. Reikia jvertinti konkurenty kainas, kad didmenin¢ tiekimo kaina biity konkurencinga.
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Mokslininkai (Nagle, Hagan & Zale, 2016) teigia kad kainos nustatymo metodai turi biti
naudojami priklausomai nuo paklausos pagal pirkéjo poreikius, tai yra suvokiamos vertés
kainodaros metodas. Jam taip pat antrina kitas mokslininkas (Guerreiro & Amaral, 2018), kuris
teigia, kad taikant paklausos ar vertés metodg siekiama gauti kuo daugiau pelno, bet bitina
atsizvelgti | savikaing ir kaStus. Vertinant mokslininky ir eksperty teiginius matome, kad jie
sutampa, todél produkto kainos nustatymo metodai: pagal savikaing, kastus, paklausg ir vertg yra

pagristi.

18 lentelé

Produkto kainos nustatymo metodai didmeninés prekybos jmonése.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu
"Priklauso nuo jmonés ir produkto, nes skiriasi prekiy specifika, jstatymai ir jmonés

ricausomybe Kompleksiniai, priklauso nuo jmonés ir produkto |vidaus politika"(11); "Kompleksiniai. Nes negalima remtis vienu faktoriumi."(14)
" ...Isivertinus cost ir kokia dalis liks marketingui bei marzai..."(I3); Orientacija |
Finansai kaStus, norint ,,greito pelno®."(15); DaZniausiai taikomas kainos nustatymas pagal

Pagal savikaing ir kastus savikaing/kastus..."(16)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

13. Produkto kainos nustatymo strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos
imonéje. Ekspertai iSskyre keleta skirtingy kainos nustatymo strategijy taikomy didmeningje

prekyboje (19 ir 20lentelés).

19 lentelé
Produkto kainos nustatymo strategija didmeninés prekybos jmonése (eksperty vertinimai 5-baléje

skaléje)

Produkto kainos nustatymo strategija
Nugriebimo strategija
Kainy nuolaidy taikymo strategija

Cost plius strategija

Priklauso nuo situacijos, rinkos dydZio ir
produkto

[x®]

0 0,5 1 1,5 2,5 3 35

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)
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Priklauso nuo rinkos situacijos, rinkos dydzio ir produkto. Dviejy eksperty vertinimu (19
ir 20 lentelés) negalima i$skirti vienos konkreCios strategijos, kurig turéty taikyti didmeninés
prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu. Jy teigimu galimos skirtingos situacijos,
skirtingose rinkose: pvz. produktas kitose rinkose pozicionuojamas kaip pigiausias kategorijoje,
taciau aukstos kokybés (minima rinka yra labai didelé ir gali d¢l didelés rotacijos leisti sau mazesnj
procentinj uzdarbj), taciau tas pats prekés zenklas su tuo paciu produktu atéjes i kita rinkg néra
kategorijoje pirmas ir analogiSki prastesnés kokybés produktai jau save yra pozicionuojantis uz
viduting kaing, tokiu atveju produkto kainos strategija keiCiasi ir daroma didesné, norint
komunikuoti kainos ir kokybés santyki. Tai kaip nebyli komunikacija su vartotoju. Mokslininky
teigimu (Faisal, Khan, 2021) atsizvelgiant j didmeninés jmonés galimybes, jos trumpalaikius ar
ilgalaikius tikslus ir jos padéti rinkoje, pasirenkama tik viena i§ produkto kainos nustatymo
strategijy. (Kim, 2020) moksliniame straipsnyje pabrézia, kad tam kad, nustatyti teisinga
kainodaros strategija (nes tai yra kompleksiné veikla) reikia gerai iSmanyti jmongs tikslus ir jo
viding struktiirg. Remiantis mokslininky iSvadomis ir eksperty teiginiais, produkto kainos
nustatymo strategijos taikymas priklauso nuo rinkos situacijos, rinkos, dydzio, produkto ir jo
pozicionavimo. Vienu metu galima pasirinkti tik vieng produkto kainodaros strategija.

Cost plius strategija. Eksperty teigimu (19 ir 20 lentelés), tai lengviausia ir labiausiai
tinkama produkto kainos nustatymo strategija didmeningje prekyboje siekiant uzdirbti konkrecia
marzg nuo produkto. Mokslininkai taip pat daro i§vada (Faisal, Khan, 2021), kad viena i$ produkto
kainai nustatomy strategijy gali biiti neutralios ar verte pagristos kainodaros strategija, t.y. siekis
uzdirbti pelng. (Nagle, Hogan & Zale) teigia, kad pagrindinés taikomos produkty kainos strategijos
yra sgnaudomis pagrista kainodara, pirkéjy verte pagrista kainodara irs konkurencija pagrista
kainodara. Remiantis mokslininky ir eksperty teiginiais, sagnaudomis pagrjsta produkto kainos
strategija gali biiti naudojama produktams ir jy pozicionavimui kaip viena i§ kity alternatyvy.

Skverbimosi | rinkq strategija. Vieno i$ eksperty vertinimu (19 ir 20 lentelés), tai yra pati
tinkamiausia strategija kuria turéty taikyti didmeninés prekybos jmonés. Zemos kainos ir siekis
parduoti kuo daugiau, kad uzimti rinkos dalj. Mokslininkai taip pat daro i§vada (Faisal, Khan,
2021), kad viena i8§ produkto kainai nustatomy strategijy gali biiti skverbimosi j rinkg strategija.
Mokslininky ir eksperty teigimu skverbimosi j rinkg produkto kainos strategija gali biiti
naudojama produktams ir jy pozicionavimui kaip viena i$ kity alternatyvy.

Kainy nuolaidy taikymo strategija. Eksperty vertinimu (19 ir 20 lentelés), didmeninés
prekybos imoné turi taikyti nuolaidas, kad parduoti kuo didesnius kiekius produkty. Mokslininky
teigimy (Smith, 2016) konkurencinés rinkos strategijai yra naudojami iStekliai, kad pasiekti
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konkurencinj pranasumg. Pagal rinkos kainas pasirenkama strategija ir investavimo Kryptis.
Mokslininky ir eksperty teigimu kainy nuolaidy taikymo produkto kainos strategija gali biiti
naudojama produktams ir jy pozicionavimui kaip viena i§ kity alternatyvy.

Nugriebimo strategija. Vienas i$ eksperty teigé (19 ir 20 lentelés), kad tokig produkto
kainos nustatymo strategija naudoja didmeninés jmonés, kurios turi dideliu rinkodaros biudzetus
ir galinCios leisti ilgalaikj prekés zenklo vystymo proces3a. Mokslininkai taip pat daro iSvada
(Faisal, Khan, 2021), kad viena i§ produkto kainai nustatomy strategijy gali biiti nugriebimo
strategija. Mokslininky ir eksperty teigimu nugriebimo strategija gali biiti naudojama produktams

ir jy pozicionavimui kaip viena i$ kity alternatyvy.

20 lentelé

Produkto kainos nustatymo strategija didmeninés prekybos jmonése.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu

"Cost-plus strategija. Lengviausia ir geriausiai tinkama norint uzdirbti konkre¢ia marza
nuo produkto."(13)

Tikslas Kainy nuolaidy taikymo strategija "Kainy nuolaidy taikymo strategija. .."(16)

"...Nugriebimo strategija dazniausiai nustato kompanijos turin¢ios didelius marketingo
biudzetus ir galinCios sau leisti ilgalaikj prekés zenklo vystymo procesa..." (I5)

Cost plius strategija

Nugriebimo strategija

"Priklauso nuo produkto ir nuo konkurencinés aplinkos"(I1); "Priklausomai nuo

Prikla bé Prikl ituacijos, rinkos dydzio ir produkt
ricausomybe TICAUSO U0 SIACHOS, koS Cycz0 T produito situacijos, rinkos dydzio, bei prekés zenklo..."(14)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Apibendrinant iSanalizuotus duomenis galima teigti, kad produkto kainos nustatymo
politika, metodai ir strategija priklauso nuo jmonés tiksly, jmonés dydzio, produkty. Vienu metu
pasirenkama ir taikoma tik viena produkto kainos politika, vienas metodas ir viena strategija.
Didmeninés prekybos imonés dazniausiai taiko tokias politikas, metodus ir strategijas: orientacija
1 savikaing, kaStus bei tiesiogines ar netiesiogines iSlaidas, Zemas kainas, kainy nuolaidas,
paklausa, verte, nugriebimo ar skverbimosi | rinkg strategijas.

Produkto nustatymo ir tvirtinimo praktika didmeninés prekybos jmonéje UAB
, Vilandra“
15. Pagrindinés problemos su kuriomis susiduria UAB "Vilandra" valdant produkto kainos

nustatymo ir tvirtinimo procesus remiantis eksperty interviu pateikiamos 21 ir 22 lentelése.
Didelés jmonés sqnaudos. Vieno eksperto teigimu (21 ir 22 lentelés) didelés jmonés

sanaudos atsiliepia kainodaroje, kadangi jmoné veikia keliose rinkose. Siekiant optimizuoti kastus

ir mazinti sgnaudas reikia perzilréti ir optimizuoti iSlaidas jas sumaZinant. Moksliniuose

straipsniuose teigiama (Nguven, 2018), kad kiekviena didmeniné jmoné pries nustatant produkto

kaing turi atsizvelgti | tiesiogines ir netiesiogines iSlaidas, tokias kaip administraciniai kastai,

nuoma, logistika ar rinkos analize. Jei jmoné neatsizvelgia j jmonés patiriamas sgnaudas, tai gresia
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jmongés finansiniy srauty sutrikimais ir jmonés pagrindo destabilizavimu. Eksperty jvardinta
problema esanti didmeninéje jmonéje UAB ,,Vilandra“ yra pagrista, kuo didesnés sanaudos, tuo
didesné kaina, kadangi sanaudos ir kastai yra jskai¢iuojami j galuting kaing (Kim, 2020), kitaip
jmon¢ patirs finansiniy srauty trikdzius. Siekiant kad kaina biity kuo mazesné, reikia mazinti ir
optimizuoti kastus, kad vien dél nesubalansuoty kasty nereikéty iSpiisti produkto kainos. Sgnaudy
nustatymo zingsnis yra numatytas esamame produkto kainos nustatymo procese tik pirmame
etape. Sitiloma jtraukti sanaudy vertinimg j abu etapus, kad numatytume ir padarytume savalaike

reakcija j pasikeitusias sgnaudas ir jos atspindj didmeninéje kainoje.

21 lentelé
Pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria jmoné valdant produkto kainos nustatymo ir

tvirtinimo procesus (eksperty vertinimai 5-baléje skaléje)

Pagrindinés problemos su kuriomis susiduria jmoné

Taikomos dvi skirtingos kainodaros strategijos vienu _
metu
ilgas ir sudétingas produkto kainos nustatymo ir _
tvirtinimo procesas
koncentracija ] matematinj kainos skaiciavima _
Konkurentu analizés rikumas
Didelés jmonés sgnaudos _
0 o5 1 15 2 25 3 35 4 45

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Konkurenty analizés tritkumas. Daugumos eksperty (net keturiy) teigimu (21 ir 22
lentelés), didmeninés prekybos ijmonéje skiriama per mazai laiko konkurenty ir prekiy kategorijos
analizé. Kainos nustatymo procese, triiksta rinkos duomeny. Mokslininky teigimu (Smith, 2016),
rinkos analizé konkurenty identifikavimas ir jy vertinimas yra labai svarbus etapas produkto
kainos nustatymo proceso metu, jei norima kad jmoné pasiekty konkurencinj pranasuma rinkoje.
(Guererro, Amaral, 2018), antrina, ir teigia, kad nustatant produkto kaing, biitina iStirti rinkg ir
konkurentus. Imonés produkto kainos nustatymo proceso vertinimo metu nustatyta, kad jmonés
proceso pirmame etape, kuomet sudaroma naujo produkto kainodara, néra numatyta rinkos ir

konkurencinés aplinkos analizé. Toks Zzingsnis yra numatytas tik antrame etape, kai yra
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inicijuojamas esamo produkto kainos pokytis. Remiantis eksperty ir mokslininky i$vadomis
siiloma jtraukti j procesg papildomus zingsnius: rinkos bei konkurenty analizg, tikslinés
auditorijos ir jos psichologiniy veiksniy vertinima.

Koncentracija j matematinj kainos skaiciavimg. Eksperty teigimu (21 ir 22 lentelés)
nepakankamai sisteminis produkto kainos nustatymo procesas, koncentruotas j materialinj kainos
skai¢iavima, bei nuolat augancios kainos i§ gamintojy. Antrame esamo produkto kainos nustatymo
proceso etape yra daug papildomy formy, lenteliy pildymo ir matematiniy veiksmy skaiciavimo.
Mokslininky teigimu (Remenova, Kintler, 2020) sagnaudos ir kastai biitinai turi biiti skai¢iuojamos
detaliai siekiant uztikrinti finansinius didmeninés jmonés srautus. Vertinant mokslininky ir
eksperty i§vadomis bei vidaus dokumenty analize, galima teigti kad matematinis produkto kainos
skaiCiavimas yra ir jo eliminuoti negalima siekiant iSlaikyti ir padengti kastus bei uztikrinti
finansinius didmeninés jmonés srautus.

ligas, sudétingas produkto kainos tvirtinimo procesas. Eksperty teigimu (21 ir22 lentelés)
Siuo metu esantis produkto kainos tvirtinimo procesas yra ilgas ir sudétingas, kas kelia problemas
jmongje, nes vilkinami kiti procesai ar sprendimai. Mokslininky teigimu (Dave, 2017) produkto
kainos nustatymas yra gana ilgas ir sudétingas procesas vykstantis jmongje. Sutrumpinti procesg
yra gana sudétinga, kadangi reikia proceso metu reikia numatyti visas detales ir praeiti visus
zingsnius. Vidiniy dokumenty vertinime nustatyta, kad remiantis moksliniais straipsniais procesas
néra gana detalus ir yra rekomenduojama ji dar labiau detalizuoti aprasant Zingsnius, optimizuoti
pasalinant nereikalingus Zingsnius ir pridedant reikalingus Zingsnius tuo paciu supaprastinant

esanti procesa.

22 lentelé
Pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria jmoné valdant produkto kainos nustatymo ir

tvirtinimo procesus.

Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu
Finansai Didelés jmonés sanaudos "...imonés sagnaudos yra pakankamai dideles, kas atsiliepia kainodaroje..."(14)
Koncentracija j matematinj kainos skai¢iavima "... koncentruojantis j patj matematinj kainos nustatyma."(15)

"Per maza konkurenty bei kategorijos vystymosi analiz¢"..." (I3); Daug nezinomy
dedamuyjy..."(12)

Ilgas ir sudétingas produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo|"...ilgas ir sudétingas tvirtinimo procesas, sudétingas parduodamy kiekiy

procesas prognozavimas..." (12); "Nepakankamai sistematizuotas procesas..." (I5)

"...skirtingi siekiai — maksimizuoti pelng (parduodant brangiau) vs uztikrinti prekés
Taikomos dvi skirtingos kainodaros strategijos vienu metu, |pardavima didesniais kiekiais maZinant kaing."(16); "Komunikacijos tarp padaliniy —
komunikacija tarp padaliniy produkty vadovy bei svarbiy klienty vadovy trikumas..." (16); "...pardavimy padalinio
izvalgy trikumas". (12)

Konkurencinis pranasumas [Konkurenty analizés trikumas

Vidaus kompetencija

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Taikomos dvi produkto kainos nustatymo strategijos vienu metu. Eksperty teigimu (21 ir
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22 lentelés) taikomos dvi skirtingos produkto kainos nustatymo strategijos: pelno didinimo ir
isiskverbimo strategija. Kadangi jos abi priestarauja viena kitai (viena siekia maksimaliai didinti
pelna, kita parduoti kuo didesnius kiekius, kuo Zemesnémis kainomis), didmeninéje jmonéje
vyrauja nesutarimas tarp padaliniy, kuriems sustatyti skirtingi tikslai ir strategijos. Mokslininky
vertinimu (Faisal, Khan, 2021) didmeninés prekybos jmonés atsizvelgiant | galimybes,
trumpalaikius ar ilgalaikius tikslus, jmoné turi pasirinkti tik viena i§ produkto kainos nustatymo
strategijy. Negalima vienu metu taikyti keliy strategijy, nes tai ves ] procesy strigima,
komunikacijos trikdZius. Vidiniy jmonés dokumenty vertinimo metu ir eksperty teiginiy vertinimo
metu nustatyta, kad jmoné¢ Siuo metu naudoja kasty ir sgnaudy strategija didinant pelng ir
isiskverbimo strategija skatinanti didinti pardavimus mazinant kaing. Sitiloma pasirinkti ir taikyti
vieng produkto kainos nustatymo strategija vienu metu.

16. Tobulintinos sritys produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese UAB "Vilandra"

imonéje.

23 lentelé

Tobulintinos sritys produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese

Tobulintinos sritys produkto kainos
nustatymo procese UAB " Vilandra" jmonegje

Trumpinti
supaprastinti procesa

Komunikacijos tarp
padaliniy gerinimas

Konkurenty analizé

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)
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Trumpinti ir supaprastinti produkto kainos tvirtinimo procesq. Eksperty teigimu (23 ir 24
lentelés) jmoné turi sutrumpinti ir supaprastinti produkto kainos tvirtinimo procesg siekiant
maksimaliai optimizuoti ir palengvinti kasdienybe. Mokslinéje literatiiroje neradau pagrindimo
Siam eksperty teiginiui. Mokslininkai (Dave, 2017) kaip tik pabrézia, kad produkto kainos
nustatymas didmeninés prekybos imongje yra ilgas ir sudétingas procesas, kadangi reikia
atsizvelgti j visas dedamasias, perziiréti daug sric¢iy nuo tikimo kainos iki investicijy planavimo.
Vidiniy dokumenty analizés metu taip pat yra nustatyta, kad esamas procesas néra i§ esmeés
detalus, yra palikta daug spragy ir interpretacijy, kas kelia proceso ir komunikacijos strigimy.
Remiantis mokslininky ir eksperty iSvadomis bei vidiniy dokumenty analize¢ reikia maksimaliai
detalizuoti esamg didmeninés jmonés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesg ji
optimizuojant ir apraSant kiekvieng zingsnj.

Konkurenty analizé. Eksperty teigimu (23 ir 24 lentelés) produkto kainos nustatymo
procese reikia tobulinti konkurenty produkto kainy iStyrimo procesa. Reikia skirti kuo daugiau
laiko konkurenty analizei, konkurencingos kainos nustatymui, nes $iuo metu visas démesys
sutelkiamas tik i pelng ir sgnaudy padengimg. Ilgalaikiame laikotarpyje tai leisty prekés
konkurencingumag, vystyma ir uZztikrinty tvaresn¢ pardavimy apimtj. Remiantis mokslininko
(Smith, 2016) isvadomis, konkurenty identifikavimas rinkos analizé bei vertinimas yra svarbios
dedamosios kiekvieno produkto kainos nustatymo proceso metu. Tai biitinai turi biiti proceso dalis
jei imone¢ siekia konkurencinio pranasumo rinkoje. Kitas mokslininkas pritaria (Guererro, Amaral,
2018) ir daro iSvada, kad prie$ nustatant kiekvieno produkto kaing, biitina istirti segmento,
kuriame yra produktas rinkg ir jo konkurentus. Vidiniy dokumenty vertinimo metu, t.y. produkto
kainos nustatymo proceso vertinimo metu nustatyta, kad jmonés procese skirtinguose etapuose yra
numatyti skirtingi veiksmai pirmame etape, kuomet sudaroma naujo produkto kainodara, néra
numatyta rinkos ir konkurencinés aplinkos analize. Toks Zingsnis yra numatytas tik antrame etape,
kai yra inicijuojamas esamo produkto kainos pokytis. Remiantis eksperty ir mokslininky
iSvadomis siiloma jtraukti ] procesg papildomus Zingsnius: rinkos bei konkurenty analize,
tikslinés auditorijos ir jos psichologiniy veiksniy vertinima.

Komunikacijos tarp padaliniy gerinimas. Eksperty teigimu (23 ir 24 lentelés), dél jmonéje
nesamy produkto kainos proceso apraSymo, instrukcijy ir aiSkios komunikacijos dél strategijos ir
kainos nustatymo metody stringa komunikacija tarp padaliniy. Reikalinga aiSkesné ir paprastesné
produkto kainos nustatymo forma bei pateikti kainy réziai komandoms, kuriuose jie galéty
savarankiskai disponuoti. D¢l jmonéje taikomy keliy skirtingy strategijy vienu metu, padaliniai

nesusikalba tarpusavyje, kas turi jtakos didmeninés jmonés rezultatams. Moksliniuose
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straipsniuose (Hiibner et al., 2018) teigiama, kad reikia palaikyti visapusis$kg komunikacijg tiek su
vidaus tiek su iSorés procesy dalyviais bei ieskoti naujy komunikacijos palaikymo btidy. Remiantis
mokslininky ir eksperty i§vadomis, nustatyta, kad komunikacija yra svarbus proceso veiksnys.
Tobulinti produkto kainos nustatymo proceso komunikacija galime aiskiai nustatant detalius
zingsnius ir juos apraSant, ir aiskiai kiekvienam zingsniui nustatant atsakingus darbuotojus, kad

biity kuo daugiau aiskumo ir nelikty vietos komunikacijos ar proceso strigimams.

24 lentelé
Tobulintinos sritys produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese.
Kategorija Subkategorija Citatos i§ inerviu
Vidaus kompetenciia Trumplntl, supaprastinti produkto kainos nustatymo ir KaAmodaros‘ forma galetqwbut} a}skesne Fpaprastesne, pateikiami réZiai komandai
tvirtinimo procesa kuriuose galima savarankiskai disponuoti." (I14)

"...tai lengviausia biity tobulinti konkurenty kainy i$tyrima." (I3); "Daugiau démesio

Konkurencinis pranasumas [Konkurenty analizé skirti konkurentinés aplinkos analizei, konkurenty kainy analizei bei nustatant kaing
daugiau démesio skirti kainos konkurencingumui..."(I5)

Komunikacija Komunikacijos tarp padaliniy gerinimas "Komunikacijos tarp padaliniy gerinimas." (16)

Saltinis: Sudaryta autorés remiantis eksperty interviu (3 priedas)

Apibendrinant UAB ,,Vilandra®“ nustatytos ir pagristos produkto kainy nustatymo ir
tvirtinimo proceso problemings ir tobulinimo sritis yra didelés sgnaudos ir kastai, kurie yra
iskaiciuojami j galuting didmenine tiekimo kaing. Siekiant, kad kaing buity kuo mazesné, reikia
mazinti ir optimizuoti sgnaudas, tuo paciu mazinti produkto kaing. Matematinis produkto kainy
skaiCiavimas, kuris jvardytas kaip problema, negali biiti eliminuojamas, kadangi produkto kainos
nustatymo metu yra apskai¢iuojama kaina, dengianti sgnaudas ir kaStus. Produkto kainos
nustatymo procesas turi bati detalizuojamas, nustatant kiekvienam zingsniui atsakingus asmenis,
tuo paciu supaprastinant esantj procesg. Vienu metu galima taikyti tik viena kainodaros strategija
vienam produktui. Negalima vienu metu taikyti keliy strategijy, nes tai ves j procesy strigima,
komunikacijos trikdZius. Komunikacija galime aiSkiai nustatant detalius Zingsnius ir juos aprasant,
ir aiskiai kiekvienam zingsniui nustatant atsakingus darbuotojus, kad biity kuo daugiau aiSkumo

ir nelikty vietos komunikacijos ar proceso strigimams
3.2 Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
optimizavimo pasiiilymas

Remiantis eksperty interviu, moksliniy straipsniy ir vidiniy dokumenty analiz¢ sudariau
optimizuota produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesg didmeninéje jmoné¢je UAB

,» Vilandra“ pavyzdziu.
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Produkto nustatymo ir tvirtinimo proceso srauto diagrama pateikta 4 priede. Zemiau
pateikiu detaly kiekvieno proceso zingsnio aprasyma.
Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso dalyviai.

e Verslo plétros direktorius — jmong¢je atsakingas uz naujy produkty, gamintojy, prekiniy
zenkly pritraukima, sutarties sglygy suderinima. Pavaldiniy neturi.

e Verslovadovas — jmonéje atsakingas uz pelng, iSoring komunikacija su produkty, prekiniy
zenkly gamintojais. Produkto vystymo metiniy plany sudarymg ir vykdyma. Vadovauja
komercijos ir rinkodaros departamentams

e Pardavimy vadovas — jmon¢je atsakingas uz pardavimus, komunikacija su pirkéjais,
klientais. Vadovauja pardavimy departamentui

e Direktorius — atsakingas uz jmonés veikla, finansus. Vadovauja jmonei.

Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso etapai

1. Produkto kainodara - naujos prekés kainos struktiiros suderinimas.

2. Produkto vystymas —naujos prekés vystymo plany sudarymas pirkéjo lygmenyje jvertinant
visas tiekimo salygas.

3. Rezultaty priezitira ir vertinimas — rezultaty sekimas pagal sudaryta plana, vertinimas,
korekcijos poreikio nustatymas.

Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso srauto diagramos aprasymas.
Produkto kainodara. Verslo plétros vadovas pradeda kainodaros nustatymo procesa. Jis gauna
naujy produkty, prekiniy Zenkly pasiiilymus i§ gamintojo.

Jei pasitilymg atsiuncia gamintojas, Su Kuriuo jau bendradarbiaujama, ir jmoné jau
atstovauja prekinj Zenkla verslo vadovas inicijuojg produkto kainos keitimo procesa. Kartu su
pardavimo vadovu atlieka Sios prekés kategorijos rinkos tyrima, kuriuo metu surenka rinkos
informacija apie prekés ar prekinio zenklo konkurentus, kainas iSdéstyma, akcines kainas ir akcijy
daZznumg. Tuomet yra patikrinama jau esanti kainodaros forma, kainos strukttra. Jei nauja kaina
yra nekonkurencinga kainos struktiira grazinama su komentarais verslo plétros direktoriui. Jei
nauja kaina atitinka rinkos konkurencinei aplinkai ir korekcijos nereikalingos, Verslo vadovas
siuncia atnaujintg kainodaros forma direktores tvirtinimui. Direktoré patikrina kainodara, jei
pelningumas atitinka iSkeltus jmonés tikslus, kainodara tvirtinama, jei neatitinka, ar direktorius
turi komentary, kainodaros forma grazinama verslo vadovui/verslo plétros direktoriui.

Jei gamintojas ar prekinis Zenklas yra nauji, verslo plétros vystymo vadovas derina pirkimo
kainas su gamintoju. Sio Zingsnio metu su gamintoju sutariamos visos papildomos salygos, jy
tarpe, transporta, Zenklinimg muitus ir tt. Visus rodiklius jtakojancius galutine tiekimo kaing. Po

visy salygy suderinimo, verslo vadovas nustato galuting prekés savikaina. Patikrina rinka, joje
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esancias konkurenty kainas, asortimentg, akcijas ir jy daznuma, prekiy iSdéstyma, akcines kainas.
Po rinkos analizes nustatoma konkurencinga rekomenduojama mazmeniné prekybos pardavimo
kaina (lentynos kaina). Parengia kainos struktiira, kur yra numatomas marketingo biudzetas
(jmonés ir gamintojo dalis), sglygas klientams, pelningumo poreikj, jvertinus visas papildomas
iSlaidas. Verslo vadovas patikrina kainos struktiirg ir parengia kainodaros formg tvirtinimui. Jei
verslo vadovas turi komentary ar klausimy naujos prekés kainos strukturai, jis ja grazina verslo
plétros direktoriui korekcijai.

Produkto vystymas. Kuomet kainodara yra patvirtinta direktoriaus, pardavimy vadovas
atnaujina klienty salygy lenteles, kur ji numato tinklo sglygas: marketingo biudzetg skiriama
klientams, logistika, papildomas nuolaidas, mokéjimus uz vietg ir tt. Sekanciu zingsniu pardavimy
vadovas kartu su verslo vadovu parengia klienty pelningumo prognozés forma. Cia yra sudedamas
apyvarty planas, jvertinama ar marketingo biudzetas, skiriamas klientams nevir§ija bendro
marketingo biudzeto, jvertinama ar veiksmai nevirsija kainodaros formoje numatyto pelningumo.

Rezultaty perziiira ir vertinimas. Savaités, ménesio, ketvir¢io daznumu, verslo vadovas
tikrina kiekvieno prekinio Zenklo lygmenyje ar rezultatas atitinka pelningumo prognozés forma.
Jei rezultatas neatitinka plano prognozés, verslo vadovas inicijuoja pelningumo prognozés
perzitra ir korekcijas kartu su pardavimy vadovu. Jei rezultatas atitinka, pelningumas suvaldytas.

Procesas baigtas.
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ISVADOS IR PASIULYMAI

1.Isanalizavus mokslinius straipsnis nustac¢iau, kad didmeniniy prekybos jmoniy produkto kainos
tvirtinimo ir nustatymo proceso metu turi biiti detalizuojami jo etapai bei pagrindiniai zingsniai
tokie kaip konkurenty analizé, jmonés kasty jvertinimas, kainodaros tiksly, strategijos ir metody
pasirinkimas, produkto pozicionavimas bei psichologiniy veiksmy vertinimas.

2. Remiantis moksliniais straipsniais nustaciau kad, didmeninés prekybos jmonés gali taikyti
jvairias produkto kainos nustatymo strategijas. Dazniausiai taikomos tokios strategijos: rinkos
nugriebimo, jsiskverbimo | rinkg kainodara, neutralios rinkos kainodara, aukstos kokybés
kainodara, reklaminé kainodara ir konkurencinga kainodara prekybos jmoniy taikomos strategijos.
Pasirenkama taikymui viena strategija vienu metu.

3. Isanalizavus mokslinius straipsnius nustaciau, kad jmoné renkasi jvairius produkto kainos
nustatymo metodus (pvz. verte pagrjsta kainodara ar paklausa pagrjsta kainodara) ir strategijas,
bet prie§ pasirenkant kainodaros tikslus, biitina apibrézti jmonés tikslus, kurie suderinami
tarpusavyje. Dazniausiai didmeninés prekybos jmonés taiko islaidomis pagrjsta kainos nustatymo
metoda, t.y. prie jmoneés patiriamu sagnaudy pridedama marza.

4. Esamame didmeninés jmonés UAB ,,Vilandra“ procese yra numatyta proceso pradzia ir proceso
pabaiga, numatytas naujo ir esamo prekinio Zenklo kainodaros nustatymo ir jos nuolatinio
tobulinimo procesas. Proceso valdymui yra numatytos formos bei uz jas atsakingi asmenis.

5. Didmeninés jmonés procese yra keli Zingsniai, kurie turi kelis atsakingus padalinius ir jy
vadovus. Sitilau procesa maksimaliai detalizuoti i§skiriant kiekvieno darbuotojo atsakomybes ir
jy atlikimo eiliSkuma.

6. Imonés proceso pirmame etape, kuomet sudaroma naujo produkto kainodara, néra numatyta
rinkos ir konkurencinés aplinkos analizé. Toks zingsnis yra numatytas tik antrame etape, kai yra
inicijuojamas esamo produkto kainos pokytis. Sitlau jtraukti j procesg papildomus zingsnius:
rinkos bei konkurenty analize, tikslinés auditorijos ir jos psichologiniy veiksniy vertinima.
Visiems papildomiems proceso Zingsniams reikia numatyti atsakinga asmenj bei sudaryti darbo
jrankius bei formas kiekvienam pridétam proceso zingsniui.

7. Didmeniné jmoné nuolat turi tobulinti procesus ir numatyti jrankius reakcijoms j pokycius.
Ekonominés krizés metu produkto kainos nustatymo procesas nekinta, kinta kaina ir jos taikymo
strategija. Tobulas procesas ir jo etapai yra: sgnaudy ir kasty nustatymas, detali konkurenty ir
rinkos analizé, produkto pozicionavimas i$skiriant jo savybes ir kokybe, pageidaujamo pelno ir
konkurencingos produkto kainos nustatymas. Siuos etapus sidllau jtraukti j produkto kainos

Nustatymo ir tvirtinimo procesa.
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8. Didmeninés prekybos jmonése turi produkto kainy nustatymo specifika, budinga tik Sitam
sektoriui ir ji skiriasi nuo kituose sektoriuose esancio produkto kainos nustatymo procesy.
Produkto kainos nustatymo specifika didmeninés prekybos jmonése: tai yra tarpininkavimas,
orientacija j kastus, antkainio siekis (tarpininkavimo uzdarbis) , negaléjimas kontroliuoti galutinés
kainos vartotojui. Remiantis eksperty ir mokslininky iSvadomis siiilau didmeninés prekybos
imonéms laikytis specifiskai atskiro tik didmeninés prekybos jmonéms skirto produkto kainos
nustatymo proceso ji nuolat tobulinti pritaikant prie rinkos poky¢iy.

9. Didmeninés prekybos jmonése produkto kainos nustatymo politika, metodai ir strategija
priklauso nuo jmonés tiksly, jmonés dydzio, produkty. Vienu metu pasirenkama ir taikoma tik
viena produkto kainos politika, vienas metodas ir viena strategija. Didmeninés prekybos jmonés
dazniausiai taiko tokias politikas, metodus ir strategijas: orientacija j savikaina, kastus bei
tiesiogines ar netiesiogines iSlaidas, zemas kainas, kainy nuolaidas, paklausa, vertg, nugriebimo
ar skverbimosi | rinkg strategijas.

10. UAB ,,Vilandra® nustatytos ir pagristos produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo proceso
problemings ir tobulinimo sritis yra didelés sagnaudos ir kastai, kurie yra jskai¢iuojami j galutine
didmening tiekimo kaing. Siekiant, kad kaing biity kuo maZesné, reikia mazinti ir optimizuoti
sgnaudas, tuo paciu mazinti produkto kaing. Matematinis produkto kainy skaiCiavimas, kuri
jvardytas kaip problema, negali biiti eliminuojamas, kadangi produkto kainos nustatymo metu yra
apskaiciuojama kaina dengianti sagnaudas ir kasStus. Produkto kainos nustatymo procesas turi buti
optimizuojamas paSalinant i§ jo nereikalingus Zingsnius tuo paciu supaprastinant esantj procesa.
Vienu metu galima taikyti tik vieng kainodaros strategija vienam produktui. Negalima vienu metu
taikyti keliy strategijy, nes tai ves j procesy strigimg, komunikacijos trikdzius. Komunikacija
galime sustyguoti aiSkiai nustatant detalius zingsnius ir juos aprasant, ir aiskiai kiekvienam
zingsniui nustatant atsakingus darbuotojus, kad biity kuo daugiau aiSkumo ir nelikty vietos

komunikacijos ar proceso strigimams.
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SANTRAUKA

87 puslapiai, 24 lentelés, 8 paveikslai, 48 Saltiniai.

Pagrindinis §io magistro darbo tikslas yra iSanalizavus moksling literatiira, iStirti bei jvertinti
produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesa didmenin¢je imon¢je UAB ,,Vilandra®. Pateikti
produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo pagrjstas iSvadas, pasiilymus bei optimizavimo
galimybes.

Darbas susideda i$ trijy daliy: literatiiros analizé, tyrimo metodikos pagrindimas ir tyrimo rezultaty
analizé. Pateikiamos iSvados ir pasitilymai kurie gali biiti pritaikyti ir kitose didmeninése jmonése.
Literattiros analizés dalyje lyginama atskiry moksliniy straipsniy ir jy autoriy jZvalgas bei
empiriniy tyrimy rezultatus detalizuota koncepcija ir esmé, taip pat nustatyti didmeniniy jmoniy
produkto kainos proceso valdymas ir veiklos problematika, palyginti atskiri taikytini produkto
kainos nustatymo ir tvirtinimo metodai ir strategijos.

Remiantis mokslinés literatliros analizés rezultatais nustatyta, kad sékmingai veikianciam
kainodaros nustatymo ir tvirtinimo procesui reikia numatyti aiSkius proceso etapus bei jy
eiliSkuma. Siekiant iStirti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesa metu buvo iSanalizuoti
UAB ,,Vilandra“ vidaus dokumentai bei atliktas eksperty interviu zodziu su UAB ,,Vilandra
aukstesnés grandinés vadovais bei iSoriniais I] Mazeika ir Ko konsultantais.

Tyrimo metu nustatyta, kad esamas UAB ,,Vilandra“ produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
procesas néra detalus, triiksta atskiry etapy (pvz. konkurenty analizés, produkto pozicionavimo
bei rinkos tyrimo), bei yra neaiskios atsakomybés ir etapy eiliSkumas. Remiantis tyrimo analize
nustatyti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso didmeninése jmonése etapai, kurie yra

butini sklandziam proceso uztikrinimui. Produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesas turi bati
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detalus, turéti aiskius atsakingus kiekvieno etapo asmenis. Vienu metu turi biiti taikoma tik viena
produkto kainy nustatymo ir tvirtinimo politika ir strategija atskiram produktui. Tyrimo metu
nustatyta, kad tai uztikrins sklandzig komunikacijg ir leis savalaikiai nustatyti tolimesniy proceso
tobulinimo poreik].

Remiantis eksperty interviu, moksliniu straipsniu ir vidiniu dokumentu analize, sudarytas
optimizuotas produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso pasitilymas didmeninés jmonés
UAB ,,Vilandra* pavyzdziu, kuris gali buti taikomas ir kitose didmeninés prekybos jmonése.
ISvadose ir rekomendacijose apibendrinamos pagrindinés literatiiros analizés koncepcijos ir

atlikto tyrimo rezultatai.
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SUMMARY

87 pages, 24 charts, 8 pictures, 48 references.

The main objective of this Master's thesis is to study and evaluate the process of product pricing
and approval in the wholesale company UAB Vilandra by analysing scientific literature. To
present valid conclusions, suggestions and optimisation options for product pricing and validation.
The thesis consists of three parts: a literature review, a justification of the research methodology
and an analysis of the results. The conclusions and proposals are presented and can be applied in
other wholesale companies.

The literature analysis part compares the detailed concept and essence of individual scientific
articles and their authors' insights and empirical research results, identifies the management and
operational issues of the product pricing process in wholesale companies, and compares the
different methods and strategies used to set and validate product pricing.

Based on the results of the literature analysis, it was found that a successful pricing and validation
process requires clear process steps and their sequencing. In order to investigate the product
pricing and validation process, the internal documents of Vilandra UAB were analysed and expert
oral interviews were conducted with the senior managers of Vilandra UAB and external
consultants I] Mazeika ir Ko.

The study found that the current pricing and approval process of UAB Vilandra is not detailed,
lacks individual steps (e.g. competitor analysis, product positioning and market research), and is
unclear in terms of responsibilities and the sequence of steps. Based on the analysis of the study,
the steps in the process of product pricing and validation in wholesale companies have been

identified as necessary to ensure a smooth process. The process of setting and approving the price
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of a product needs to be detailed, with clear responsible persons for each step. Only one product
pricing and validation policy and strategy per product shall be applied at a time. The study found
that this will ensure smooth communication and allow timely identification of the need for further
process improvements.

Based on expert interviews, a scientific article and internal document analysis, an optimised
product pricing and approval process proposal was developed for the case of the wholesale
company UAB Vilandra, which can be applied to other wholesalers.

The conclusions and recommendations summarise the main concepts of the literature analysis and

the results of the study.
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2 priedas. Eksperty interviu klausimai
Gerbiamas tyrimo dalyvi (e),

Siuo tyrimu siekiama nustatyti didmeninés jmonés produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
proceso etapus bei identifikuoti produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso problemas ir
tobulinimo galimybes. Man labai svarbi Jisy nuomoné. Surinkti duomenys bus naudojami
rengiant mokslines iSvadas bei pateikiant rekomendacijas, kurios padés tobulinti didmeniniy

prekybos jmoniy, tarp jy ir UAB ,,Vilandra“ produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procesa.

1. Koks yra Jusy i$silavinimas?

2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.

3. Kiek Jus buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir
tvirtinimo procesu didmeninés prekybos jmonése.

4. Jusy nuomong, kokios yra pagrindinés problemos su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés valdant procesus?

5. Jusy nuomong, kokios pagrindinés problemos su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmoneés produkto kainos nustatymo metu?

6. Kokios, Jisy nuomong yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos
sritys?

7. Koks Jusy nuomong yra tobulas produkto kainos nustatymo procesa didmeninés
prekybos jmonése.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos imonése.

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos
imonése ekonominés krizés metu? Kodel?

10. Ar yra Jisy nuomong¢ didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo
specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciose jmonése.

11. Kokia kainy nustatymo politika dazniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése
produkto kainos nustatymo metu?

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos
jmoné¢je? Kodel?

13. Kokia produkto kainos strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos
imong¢je? Kodel?

14. Koks Jusy rysis su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?

15. Kokios Jisy nuomong pagrindinés problemos su kuriomis susiduria UAB "Vilandra"
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valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?
16. Ivardinkite tobulintinas sritys produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo procese UAB

"Vilandra" jmongje.
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3 priedas. Eksperty interviu stenograma

Saloméja Slavinskiené (11) interviu stenograma

1. Koks yra Jisy iSsilavinimas?
Bakalauras
2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.
Virs 10 mety patirtis dirbant didmeningje prekyboje pardavimuose ir marketinge.
3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir
tvirtinimo procesu didmeninés prekybos imonése.
Atsakinga uz kainodaros sudaryma
4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés valdant procesus?
Nekompetetingi vadovai
5. Jusy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?
Blogai iSanalizuota rinka, nejtraukiamos visos prekés kaing sudarancios islaidos.
6. Kokios, Jisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos
sritys?
Tobulintinos sritys priklauso nuo jmonés asortimento, pakraipos, ar tai prekyba
paslaugomis ar tai prekyba produktais, jmonés dydzio ir t.t.
7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés
prekybos jmonése?
Néra tobulo proceso, visada yra galimybé atsirasti kintamiesiems veiksmams, dél kuriy
kainodara taps nebetinkama.
8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.
Priklauso ar tai produktas ar tai paslauga. Pirmiausia btity prekés savikainos jsivertinimas,
konkurenty jvertinimas, reklaminiy veiksmy ir biudzeto planavimas. Tac¢iau priklauso nuo jmones.
9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos
Jmonése ekonominés krizés metu? Kodel?
Kainos nustatymo procesas nekinta. Kaina kisti gali, procesas islieka toks pats.
10. Ar yra, Jisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo
specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciomis jmonémis?

Taip
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11. Kokia kainy nustatymo politika daZzniausiai taitkoma didmeninés prekybos jmonése
produkto kainos nustatymo metu?

Priklauso nuo jmonés ir produkto

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos
jmong¢je? Kodel?

Priklauso nuo jmongs ir produkto, nes skiriasi prekiy specifika, jstatymai ir jmonés vidaus

politika

13. Kokig produkto kainos strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos
jmong¢je? Kodel?

Priklauso nuo produkto ir nuo konkurencinés aplinkos

14. Kaip esate susij¢ su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?

Esu UAB Vilandra darbuotojas

15. Kokios Jusy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB
"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?

Nuolat augancios kainos i§ gamintojy

16. Ivardinkite, Jusy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
procese UAB "Vilandra" jmongje.

Neturiu komentary

Virginija Blaziené (12) interviu stenograma

1. Koks yra Jisy iSsilavinimas?

Aukstasis universitetinis, Ekonomikos bakalauras.

2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.

Darbo patirtis sukaupta dirbant pagal i$silavinima buhalterinés apskaitos, finansy valdymo
srityse. Didzioji dalis praktikos — gamybinése jmonése, trumpi epizodai paslaugas teikianciose
jmongse. Vilandra — pirmoji distribuciné jmoné¢, kurioje dirbu. Profesiné patirtis siekia 18 mety,
i$ kuriy 12 — vadovaujanciose pozicijose.

3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir

tvirtinimo procesu didmeninés prekybos jmonése.

Procesg zinau lakoniSkai, be detaliy, labiau 1§ procesinés/teorinés pusés, negu praktinés.
Niekada nebuvau uz jj atsakinga ir nedariau svaraus indélio.

4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés valdant procesus?
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Greitai besikeiCianti verslo aplinka, didelé priklausomybé nuo gamintojy bei transporto
paslaugy tiekéjy, kompetetingy darbuotojy truikumas rinkoje, dideliy prekybos tinkly spaudimas.

5. Jasy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?

Nezinomos ir galin¢ios smarkiai svyruoti dedamosios, pvz. transportavimo kastai.
Prekybos tinkly spaudimas kainai.

6. Kokios, Jiisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos

sritys?

Priklauso nuo kiekvienos jmonés brandos lygio, bet manyciau, kad viena problematiska
sritis gali buti bendra visiems — Zemas rinkodaros, marketingo, pardavimy darbuotojy paruosimas
aukstojo mokymo jstaigose.

7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés

prekybos jmonése?

Kastai + pageidaujama marza. Taciau tai ne visada jmanoma dél to, kad jeigu produktas
turi daug konkurenty, tai kaing gali jtakoti ir konkurenty kainos.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.

Savikainos bendros sumos apskai¢iavimas, reikalingy investicijy identifikavimas, rinkoje
esanc¢iy konkuruojanciy prekiy analizé, pageidaujamos marzos nustatytmas.

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos

imonése ekonomingés krizés metu? Kodel?

Be jokios abejonés, manau, kad turi, nes krizés laikotarpiu sprendimus gali tekti priimti
daug greiiau negu jprastai ir jie gali biiti nukreipti ne j marZos uzdirbima, o j nuostoliy mazinima.

10. Ar yra, Jiisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciomis jmonémis?

Many¢iau, kad skirtumy yra, bet kokie jie, jvardinti negaléciau.

11. Kokia kainy nustatymo politika daZniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése

produkto kainos nustatymo metu?

Nezinau.

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai daZzniausiai taikomi didmeninés prekybos

jmong¢je? Kodel?

NeZinau.

13. Kokig produkto kainos strategija daZniausiai naudojama didmeninés prekybos

jmong¢je? Kodel?

NeZinau.
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14. Kaip esate susij¢ su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?

Sioje jmongje dirbu finansy ir administracijos vadove.

15. Kokios Jasy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB
"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?

Daug nezinomy dedamyjy, ilgas ir sudétingas tvirtinimo procesas, sudétingas parduodamy

kiekiy prognozavimas, pardavimy padalinio jzvalgy triikumas.

16. Jvardinkite, Jisy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo

procese UAB "Vilandra" jmong¢je.

Visos, iSvardintos 15 punkte.

Giedrius Upstas (13) interviu stenograma

1. Koks yra Jasy iSsilavinimas?

Aukstasis (matematikos bakalauras, ekonomikos magistras)

2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.

Senukai (beveik 1 metai) —tiekimo vadybininkas, prekiy uzsakymas i$ tiekéjy, j pareigas
i€jo prekiy lentynos kainy nustatymas.

Privaciy vaistiniy tinklas Baltijos vaistiniy grupé (8 metai) — projekty vadovas/KAM,
darbas su farmacinémis kompanijomis ir vaistinémis, marketingo sprendimai ir akciné kainodara
vaistinése.

Gintariné/Norfos vaistiné/Limedika (8 metai) — Kategorijos vadovas/komercijos skyriaus
vadovas, derybos su farmacinémis kompanijomis, komerciniy salygy bei projekty vystymas, tame
tarpe ir kainodaros didmenoje ir maZmenoje nustatymas.

Vilandra (beveik 1 metai) — verslo vadovas, prekés zenkly vystymo grupés vadovas, tarp
darby jeina kainodaros nustatymas.

3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir

tvirtinimo procesu didmeninés prekybos imonése.

9 metai. Nustatin¢jau kainas didmeninéje farmacinéje kompanijoje Limedika, kuriomis
tickéme prekes vaistinéms. Taip pat Siuo metu dirbu distribucinéje/didmeninéje kompanijoje
Vilandra, kurioje nustatin¢ja didmenines kainas, kuriomis prekiaujame LT LV EE rinkose.

4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmones valdant procesus?
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Tarptautiniy kompanijy gery praktiky patirties stoka, netinkamai parinkti proceso valdymo
metodai bei valdymo jrankiai, riboti zmogiskieji iStekliai

5. Jasy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?

Mazmenos struktiira Salyje (didesné nei pvz Lenkijoje monopoliné rinka, apsunkinti
reikalavimai kainai), nepilna konkurenty analize bei ribotas turimy analitiniy duomeny kiekis

6. Kokios, Jiisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos

sritys?

Procesy struktiiros apsiraSymas, geresn¢ komunikacija tarp skyriy

7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés

prekybos jmonése?

Pilna konkurenty analizé (su reguliaria kainodara ir per akcijas), konkurenty marketingo
sprendimai ir svoris, didel¢ analitiné analizé su rinkos pardavimy duomenimis.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.

Kainos i§ tiekéjo gavimas -> rinkos analizé, konkurenty kainy/mazmenos poreikio
iStyrimas-> marketingo biudZeto, uzdirbamos marzos, logistikos ir kt kaSty jsivertinimas->
galutinés kainos nustatymas

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos

Jmonése ekonominés krizés metu? Kodel?

Manau neturi, jei tickimo kaina nesikeicia. Didesné kainos dalis yra mazmenos sglygos, o
jos nesikei€ia krizés metu. Kainy mazinimo ar didinimo procesas gana komplikuotas, vengiama
to daryti jei néra butinumo ar jei tiekimo kaina nesikeicia

10. Ar yra, Jisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciomis jmonémis?

Yra. Mazmenos tiesiog deda antkainj ant didmenos kainy ir suapvalina iki grazaus
skaiciaus, mazai kiirybos ten.

11. Kokia kainy nustatymo politika daZniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése

produkto kainos nustatymo metu?

Neissiskirti stipriai nuo konkurenty pagal kokybinj prekés lygmenj, bet kartu pasiliekant
sutartg marzos dalj} marketingui bei jmonés uzdarbiui

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos

jmong¢je? Kodel?

Pagal konkurenty kainas jsivertinus cost ir kokia dalis liks marketingui bei marzai.

Konkurenty kainas reikia jvertinti, kad kaina biity konkurencinga. Taip pat siekiant vykdyti
79



marketingg reikia nustatyti kokia dalis bus jam skirta, ir aiSku pagal didmeninés jmonés kastus bei
marzos poreikj nustatyti kiek i§ produkto jmoné uzdirbs
13. Kokig produkto kainos strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos
jmong¢je? Kodel?
Cost-plus strategija. Lengviausia ir geriausiai tinkama norint uzdirbti konkre¢ig marzg nuo
produkto.
14. Kaip esate susij¢ su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?
Vilandra - verslo vadovas, prekés zenkly vystymo grupés vadovas, tarp darby jeina
kainodaros nustatymas.
15. Kokios Jasy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB
"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?
Per maza konkurenty bei kategorijos vystymosi analizé, triksta rinkos duomeny
16. Jvardinkite, Jasy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
procese UAB "Vilandra" jmonéje.
Kadangi rinkos duomenys labai brangus, tai lengviausia bty tobulinti konkurenty kainy

1Styrima.

Virginija Kairaitiené (14) interviu stenograma

1. Koks yra Jisy iSsilavinimas?

Aukstasis

2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.

Distribucingje kompanijoje, nuo kainodary korekcijy, kainy keitimy akcijy metu, tiekimo
salygy derinimo iki kainodaros sudarymo naujiems prekés Zenklams, naujiems produktams
rinkoje.

3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir

tvirtinimo procesu didmeninés prekybos jmonése.

Esu kainodaros sudarymo jmonéje vienas i§ pagrindiniy zZmoniy, nustatant kainodara
atsizvelgiant i rinkoje esancius konkurentus, gamintojo salygas, bei komercines tinkly salygas.

4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés valdant procesus?

Kainodaros kitimas mety eigoje, priklausanc¢ios nuo ekonominiy kitimy (logistikos, zaliavy

brangimas) bei visiskas priklausymas nuo tinkly salygy ir ,,geranoriSkumo*.
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5. Jusy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?

Esamy rinkoje konkurenciniy produkty sutarimai su tinklais. Salia esanéiy rinky (pvz
Lenkijos) kainodara.

6. Kokios, Jiisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos

sritys?

Biurokratija (esamas perteklinis pasitarimy ir apsiraSymy, tvirtintojy kiekis)

7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés

prekybos jmonése?

Palyginimas esamo produkto su konkurentais savybés, kokybés santykis. Nustatymas
produkto kuriame segmente planuojama produkto pozicija ekonominis/vidutinis/prabangos.
Atitinkamas kainos nustatymas, vertinant produkto savikaing, logistikg, butinus Zenklinimo
kasStus. Kita kintama dalis turéty susidaryt i§ planuojamy aktyvumy (BTL, ATL) investicijy.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.

Rinkos analizé, produkto analizé, fiksuoty butinyjy kasty jvertinimas ir marketinginiy
investicijy poreikis. Ivertinus galimus pardavimus dar karta perzitiréti ar tikrai numatyta
investicija numatyta kainodaroje pakankama.

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos

Jmonése ekonominés krizés metu? Kodel?

Kinta. Esant ekonominiams pasikeitimams kinta transportavimo bei Zaliavy kastai, kurie
tiesiogiai jtakoja produkto kaing.

10. Ar yra, Jisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianc¢iomis jmonémis?

Taip, kadangi yra tarpininkavimas, produkto kainodaros priklauso tiesiogiai nuo tarpininko
procento. Parduodant tiesiogiai mazmenininkams kainodara skiriasi. [taka taip pat turi Kiekiai ir
Ju logistings sagnaudos.

11. Kokia kainy nustatymo politika daZniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése

produkto kainos nustatymo metu?

Priklauso nuo produkto pozicionavimo.

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos

jmong¢je? Kodel?

Kompleksiniai. Nes negalima remtis vienu faktoriumi.

13. Kokig produkto kainos strategija daZniausiai naudojama didmeninés prekybos

imong¢je? Kodel?
81



Priklausomai nuo situacijos, rinkos dydzio, bei prekés zenklo. Pvz.: produktas kitose
rinkose pozicionuojamas kaip pigiausias kategorijoje, taciau aukstos kokybés (minima rinka yra
labai didel¢ ir gali dél didelés rotacijos leisti sau mazesnj procentinj uzdarbj), taciau tas pats prekés
zenklas su tuo paciu produktu atéjes j kitg rinkg néra kategorijoje pirmas ir analogiski prastesnés
kokybés produktai jau save yra pozicionuojantis uz viduting kaing, tokiu atveju produkto kainos
strategija keiCiasi ir daroma didesné, norint komunikuoti kainos ir kokybés santyki. Tai kaip nebyli
komunikacija su vartotoju.

14. Kaip esate susij¢ su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?

UAB Vilandra yra mano darbdavys.

15. Kokios Jasy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB

"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?

Deél rinkos dydziy jmonés sagnaudos yra pakankamai didelés, kas atsiliepia kainodaroje.

16. Ivardinkite, Jisy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
procese UAB "Vilandra" jmonéje.

Kainodaros forma galéty biiti aiSkesné ir paprastesné, pateikiami réziai komandai kuriuose

galima savarankiskai disponuoti.

Giedrius Keraitis (15) interviu stenograma

1. Koks yra Jisy iSsilavinimas?
Aukstasis (tarptautinés prekybos ir verslo magistras)
2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.
Dirbau keliose Lietuvos bei tarptautinése ijmonése, tokiose kaip ,,Mineraliniai vandenys®,
,Bugesta®, , Nestle®, ,,GlaxoSmithKline*, ,, Teva®.
3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir
tvirtinimo procesu didmeninés prekybos jmonése.
Kainy nustatymas ir kainodara buvo nuolatiné mano uZduotis dirbant rinkodaros skyriuje
ir nustatant vystomy prekiy Zenkly kainas Lietuvos, Latvijos ir Estijos rinkose.
4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés
prekybos jmonés valdant procesus?
Procesy gausa ir jy suderinimas tarpusavyje, skirtingy skyriy tiksly suderinimas
tarpusavyje, siekiant jmonés, kaip verslo vieneto pelningumo, konkurencingumo rinkoje ir jos

testinumo bei pelningumo uztikrinimo.
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5. Jusy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?

Nepakankama konkurencinés aplinkos analizé ir konkurenty kainos strukttiros analizeé.

6. Kokios, Jiisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos jmonése tobulintinos

sritys?

Imong¢je vykstan¢iy procesy suderinimas tarpusavyje, skirtingy skyriy tiksly susiderinimas
tarpusavyje, prioritetiniy tiksly i$sikélimas ir jy sickimas kaip visos jmonés veiklos testinumo bei
pelningumo garanto.

7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés

prekybos jmonése?

Sis procesas turi bati pradedamas rinkos bei konkurenty kainy analize, esamos kainos
teisingumo analize (jei kalbame apie kainos kélimo procesg), pelningumo tikslo nusistatymu,
butino prekés zenklo vystymui marketingo biudzeto %-to nustatymu bei pasibaigti
konkurencingos kainos nustatymu tuo paciu siekiant jmonés pelningumo tiksly arba nustatant
tarpinius pelningumo tikslus pagal metus jei yra planuojama pirmais metais daug investuoti ]
marketingo palaikymg ir planuojant, kad pelnas bus pasiektas 2-yjy/ 3-Ciyjy mety bégyje.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.

e Konkurenty analizé,

e esamos kainos teisingumo analizé (jei kalbame apie kainos kélimo procesg),
e pelningumo tikslo nusistatymas,

e bitino prekes zenklo vystymui marketingo biudzeto %-to nustatymas,

e konkurencingos kainos nustatymas, siekiant jmonés pelningumo tiksly.

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos

imonése ekonominés krizés metu? Kodel?

Taip kinta, rySium su biitinumu atsizvelgti j kintancig pirkéjo perkamaja galig ir galimus
apsipirkimo jproCiy pasikeitimus dél sumazéjusiy pajamy/ noro leisti pinigus (padidéjes
taupymas). RySium su tuo biitina perziiiréti jmones pelningumo tikslus (%-tg) ir galimai juos
sumazinti krizés laikotarpiu, taip uZzsitikrinant produkto egzistavimo krizés paveiktoje rinkoje
galimybes ir iSvengiant produkto pardavimy kritimo.

10. Ar yra, Jisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikian¢iomis jmonémis?

Nustatant kaing labiau orientuojamasi ] kastus, nei | paklausa.

11. Kokia kainy nustatymo politika dazniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése

produkto kainos nustatymo metu?
83



Norimo pelningumo %-to uztikrinimas, bet kokia kaina (orientacija j kastus).

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos

imong¢je? Kodel?

Orientacija ] kaStus, norint ,,greito pelno®.

13. Kokig produkto kainos strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos

imongje? Kodel?

Skverbimosi ] rinkg strategija arba Kainos ir kokybés strategija.

Nugriebimo strategija dazniausiai nustato kompanijos turin¢ios didelius marketingo
biudzetus ir galinCios sau leisti ilgalaikj prekés zenklo vystymo procesg, pvz. pasiekiant prekés
zenklo pelng po 1-2 mety, kai tuo tarpu didm. prekybos jmonés labiau siekia greito produkto
nesamo pelningumo uztikrinimo.

14. Kaip esate susij¢ su didmenings prekybos jimone UAB "Vilandra"?

Dirbu jmonéje UAB "Vilandra“ produkto vadove.

15. Kokios Jasy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB

"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?

Nepakankamai sistematizuotas procesas, koncentruojantis ] pati matematinj kainos
nustatyma.

16. Jvardinkite, Jiisy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo
procese UAB "Vilandra" jmonéje.

Daugiau démesio skirti konkurentinés aplinkos analizei, konkurenty kainy analizei bei
nustatant kaing daugiau démesio skirti kainos konkurencingumui, o net ik pelno marzos
uztikrinimui, kaip prioritetui. Tai leisty ilgalaikiu laikotarpiu uZtikrinti prekés konkurencinguma

rinkoje ir uztikrinty tvaresnes pardavimy apimtis.

Vytenis Kudinskas (16) interviu stenograma

1. Koks yra Jisy iSsilavinimas?

Aukstasis, Magistro laipsnis

2. Papasakokite apie savo darbo patirtj ir praktikas.

Pagrindinis darbas po studijy susijes su prekiy Zenkly, produkty grupiy vystymu,
rinkodaros strategijos kiirimu ir jgyvendinimu — gamybiné-prekybiné jmoné zemés tkio srityje,
didmeninés prekybos imoné kosmetikos srityje, didmeninés prekybos jimoné maisto produktai.

3. Kiek Jiis buvote ar esate per savo darbo patirtj susijes su produkto kainos nustatymu ir

tvirtinimo procesu didmeninés prekybos jmonése.
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Dirbau/dirbu dviejose didmeninés prekybos jmonése, abejose tiesioginés mano pareigos
apéme produktos kainos nustatyma.

4. Jusy nuomone, kokios yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés valdant procesus?

Informacijos perdavimo klaidos dél neaiSkios struktiiros ir atsakomybiy riby, terminy
nesilaikymas, neaiskis atsakingi asmenys.

5. Jasy nuomone, kokios pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria didmeninés

prekybos jmonés produkto kainos nustatymo metu?

Subalansuoti, kad galutiné¢ produkto kaina biity priimtina rinkai, bet tuo paciu patenkinti
didmeninés jmonés, mazmeninio partnerio marzos poreikj ir dar pakankamai erdvés palikti
rinkodaros veiksmams.

6. Kokios, Jisy nuomone, yra esamy procesy didmeninés prekybos imonése tobulintinos

sritys?

Komunikacija tarp pozicijy ir padaliniy, procesy automatizavimas- rankinio darbo
mazinimas.

7. Koks Jisy nuomone, yra tobulas produkto kainos nustatymo procesas didmeninés

prekybos jmonése?

Gaunama pirkimo kaina i§ tiekéjo/gamintojo, pridedamas transportas/draudimas ir
muitas/mokesciai, gaunama pirkimo savikaina.

Prie  pirkimo savikainos pridedama norima didmenininko marza, kastai
transportui/logistikai/sandéliavimui + marketingas/kitos i§laidos, gaunama kaina mazmenininkui.

Kaina maZzmenininkui + mazmeninko marza + PVM -> galutiné kaina pirkéjui.

Kaina jvertinama pagal konkurencing aplinka, jeigu reikia vedamos derybos atitinkamose
grandyse, kad kaina bty priimtina rinkai ir konkurencinga.

8. Ivardinkite produkto kainos nustatymo etapus didmeninése prekybos jmonése.

Gaunama pirkimo kaina 1§ gamintojo. [vertinami kasStai, pridedami prie savikainos,
didmenininko marza -> tokia kaina sitiloma mazmeninkui. Derybos su mazmeninku dél galutinés
mazmeninko kainos. Mazmenininkas nustato lentynos kaing (pagal jstatymus).

9. Ar turi jtakos ir ar kinta produkto kainos nustatymo procesas didmeninése prekybos

Jmonése ekonominés krizés metu? Kodel?

Tai priklauso nuo jmonés savininky pozicijos ir nuo rinkos/konkurenty veiksmy. Augant
kastams jmoné¢ gali arba bandyti juos perkelti galutiniam vartotojui, kelti kainas, arba bandyti
kompensuoti kasty augima 1§ jmonés 1€y — perskirstant i§laidas —pvz. nuo rinkodaros i kitus kastus
iSlaikant mazesng¢ galuting kaing.
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10. Ar yra, Jisy nuomone, didmeninése prekybos jmonése kainos nustatymo ir tvirtinimo

specifika, palyginus su kitose prekybos sektoriuose veikianciomis jmonémis?

Didmeninés prekybos jmonés negali kontroliuoti galutinés kainos vartotojams, kiti
sektoriai nustato i§ esmés jau galutine kaing ir gali jg reguliuoti priklausomai nuo paklausos ir
aplinkybiy.

11. Kokia kainy nustatymo politika dazniausiai taikoma didmeninés prekybos jmonése

produkto kainos nustatymo metu?

Dazniausiai stengiamasi nustatyti tokias kainas, kurios leisty maksimizuoti produkty
apyvartg bei leisty jgyti didZiausig rinkos dalj bei maksimizuoti pelng per parduodama kiekj.

12. Kokie produkto kainos nustatymo metodai dazniausiai taikomi didmeninés prekybos

imong¢je? Kodel?

DaZniausiai taikomas kainos nustatymas pagal savikaing/kastus. Kadangi galutinés kainos
didmeniné jmon¢ negali reguliuoti (pagal istatymus), kainodara pagal atsizvelgiant ] konkurenty
kainas ar gamintojo nurodomg rekomenduojama lentynos kaing naudojama reciau.

13. Kokig produkto kainos strategija dazniausiai naudojama didmeninés prekybos

imong¢je? Kodel?

Kainy nuolaidy taikymo strategija — kadangi dideli mazmenininkai turi itin didel¢ galia, ir
gali nupirkti i§ didmeninés jmonés didelius prekés kiekius, jiems taikomos papildomos nuolaidos
nuo standartinés nustatytos prekés kainos.

14. Kaip esate susij¢ su didmeninés prekybos jmone UAB "Vilandra"?

Dirbu produkty vadove.

15. Kokios Jasy nuomone, yra pagrindinés problemos, su kuriomis susiduria UAB

"Vilandra", valdant kainos nustatymo ir tvirtinimo procesus?

Komunikacijos tarp padaliniy — produkty vadovy bei svarbiy klienty vadovy trikumas,
skirtingi siekiai — maksimizuoti pelng (parduodant brangiau) vs uztikrinti prekés pardavima
didesniais kiekiais maZinant kaing.

16. Ivardinkite, Jusy nuomone, tobulintinas sritis produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo

procese UAB "Vilandra" jmon¢je. Komunikacijos tarp padaliniy gerinimas.

Komunikacijos tarp padaliniy gerinimas.
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4 priedas. UAB ,,Vilandra“ atnaujinto produkto kainos nustatymo ir tvirtinimo proceso
pasitilymas
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