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leidyboje

Magistro darbo objektas— rémimo elementai leidyki rinkodaros strategijoseDarbo
tikslas — iSanalizuoti, kaip ir kokiusémimo elementus savo veikloje pritaiko 5 didzZiausios
Lietuvos leidyklos. Pagrindiniadarbo uzdaviniai pateikti teorin remimo modei; iSsiaiskinti,
kokie remimo komplekso elementai naudojami leidykiinkodaros strategijose; istirti, kaip
remimo elementai iSnaudojami leidykl interneto svetaikse, apzvelgti kokie émimo
elementai naudojami leidyklprekybos vietose ir iSanalizuoti leidykbrganizacirg strukfira.

Naudojantis dokumentanalizs, sintezs, apibendrinimo ir lyginimanetodais,prieita
prie iSvados,kad po nepriklausomys atkirimo Lietuvos leidybos rinkoje pratos taikyti
rinkodaros strategijos. Leidyklos, kaip specésnkomercigs imonés, greta pelno siekimo
neretai turigios dar ir Svietimo, kuftros bei kity socialiniy tiksly, turi pritaikyti universalius
rinkodaros elementus savo veikloje, nes rinkoj®, grodukto pateikimas ir pozicionavimas
skiriasi nuo kity gamini pateikimo. Kai Lietuvos leidybos rinkoje pak virSijo paklaus,
leidéjai prackjo ieSkoti kiduy kaip parduoti savo produkaij Visu pirma, jie pradjo
komunikuoti su esamais ir potencialiais skaitytejdi y. taikyti ketviraji rinkodaros element
— rémima. Rémimas apima visus leiflo naudojamus idus pranesti pasauliui apie naljnyga
ir padaryti taip, kad zmass ja pirkty. Atlikus leidykly rémimo strategiy tyrima, galima daryti
iSvad, jog remimas yra taikomas 5 didgiy Lietuvos leidykly rinkodaros strategijose.

Magistro darbasgali biti naudingas leidybos disciplim déstytojams, leidjams ir
leidybos program studentams.
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IVADAS

Knyga buvo ir yra svarbus dvasinis, ainiinformacijos, mokslo ir Zmonijos patirties
fiksavimo Saltinis. Tuo pau knyga yra ir prek, kuri turi bati sekmingai realizuojama rinkoje.
Taigi, kiekviena leidykla, n@damaivestii rinka naup savo prek ar iSlaikyti joje jau esam
privalo turti efektyvia rinkodaros strategij Rinkodara apibiziama ivairiai, taiau
Siuolaikiniai rinkodaros specialistai dazniausiaitjaktuoja ne vien kaip pardavipskatinimo,
mainy, bet ir komunikacijos su vartotojais, potenciadiarartotojais ir kitomis tiksliamis
auditorijomis strategi. Rémimas yra vienas iS keturi klasikinés rinkodaros rinkinuko
element greta preks, kainos ir paskirstymo. Pagrindiniaimimo uzdaviniai ir yra tiesiogiai
susig su komunikacijos procesu. Sio rinkodaros elemeigsiogire paskirtis — perduoti tam
tikra informacija ir sukelti palanka tikslinés rinkos reakcy, kad hity pasiektas pagrindinis
imores tikslas — parduota produkcija ir gautas pelnadgil Sio darbo tikslas iSanalizuoti, kaip
ir kokius mimo elementus savo veikloje naudoja didziausicstlvos leidyklos.

Rémimo elemeni taikymo galimylés leidyboje — misuose nenagria tema. Leidybos
problematika Lietuvoje atsispindi R. Misio darbuose, kuriuose paliesti keli atski¢gmimo
elementai.Rinkodara Lietuvoje nagripjama daugelio tyju, tarp p S. Urbonawius, V.
Pranulis, A. Pajuodis, R. Virvilait D. Dapkus, D. Jokubauskas, L. Bagdori@nkt.

Darbe buvo vadovaujamasi teoriniais metodais: aealisinteze, apibendrinimu ir
lyginimu, kuriais daugiausiai pasinaudota dirbant sasta informacija. Praktéfe dalyje
panaudoti dokument analizs, interviu, stefjimo, lyginimo metodai, kurie pravert
analizuojant leidykl interneto svetaines, stebint pardavimo vietas,lapkant uz rinkodar
atsakingus asmenis ir lyginant tarpusavyje sutinkformacip.

Medziagos ieSkotajvairiuose Saltiniuose: mokskse knygose (uzsienio ir lietuyi
autoriy), informaciniuose leidiniuose (enciklopedijoje, rkerenciy ataskaitose), virtualiuose
leidiniuose (internete). Darbe daugiausiai remdasPranulio, A. Pajuodzio, S. Urbonavaus,
R. Virvilaités vadoeliu ,Marketingas”, taip pat leidiniais ruskalba P.Bbarpa, Ix. k.
Maiiepc, A. JI. Aakep ,Peknamubiii meHemxment” bei ,CoBpemennas Peknama®. Nagrinégjama
problema iSsamiau neaptarta nei vieno autoriausinga remtis artima Lietuvai knyg

leidybos patirtimi.



1. RINKODARA: SAMPRATA IR TAIKYMO GALIMYB ES

Rinkodara (angl. Marketing)— tai poreikiy iSsiaiSkinimo ir j tenkinimui reikaling
sprendiny priemimo beijgyvendinimo procesas, padedantis siekti Zzmogauargeanizacijos
tikslu [1, p. 17].

1960 metais E. J. Makartis (E. J. McCarthy) p&siketuris pagrindinius elementus
(vadinamuosius 4 P pagal angh§kodziy Product, Price, Place, Promotion pisias raides),
kurie ir sudaro tradicinrinkodaros kompleks

» Preké (angl. Product)- rinkodaros elementas, apimantis sprendimus iksmus,
susijusius su pardavimo objektairkmu ar keitimu. Viskas, kas gali tenkinti
norus ir poreikius, kas galiti sitloma rinkoje pirkjy démesiui, pirkimui ir
vartojimui ar naudojimui.

= Kaina (angl. Price)- rinkodaros elementas, apimantis sprendimus iksmaus,
susijusius su kawnustatymu ir keitimu.

» Paskirstymas (angl. Place} rinkodaros elementas, apimantis sprendimus ir
veiksmus, susijusius su prekjudéjimu nuo gamintojo iki vartotojo.

» Reémimas (angl. Promotion} rinkodaros elementas, apimantis sprendimus ir
veiksmus, atliekamus siekiant paveikti esaimn potencialyy pirkéju poziirius,
nuostatas ir elgsen

Rinkodaros kompleksagangl. Marketing mix) — tai visuma tarpusavyje i$usiy
veiksmy ir sprendiny, kuriais siekiama patenkinti vartotpjporeikius ir pasiektiimonés
rinkodaros tikslus.

Svarbiausias rinkodaros komplekso sprengdimn veiksmy bruozas yra tai, kad jie
priklauso imonés kompetencijai: gali @i jos kontroliuojami, reguliuojami, ké&iami.
Planuodama savo rinkodaros veiklimoné remiasi visais rinkodaros elementais,cisal
kiekvienas iS5y gali bati igyvendinamas naudojapairias, alternatyvias priemones, skirtingas
strategijas [1, p. 58].



1. 1. Rinkodaros elementai

Prekeé. Imore, suldrusi prek, suteikusi jai pre&s vardy, iSsprendusi jogpakavimo
problemy, nust&iusi jos kaim, numa&iusi paskirstymo ir gmimo strategijas ifivedusi nauj
preke i rinka, tikisi, kad Si joje iSsilaikys ilgai. T@au kiekviena prek rinkoje iSsilaiko tam
tikra laika ir per tam tika laika pereina kelias gyvavimo ciklo stadijas. P¢skgyvavimo
ciklas — tai laikotarpis nuo prék atsiradimo iki jos iSnykimo rinkoje. Dazniausiiiriamos
Sios pagrindias preks gyvavimo ciklo stadijos:

» jvedimas - tai tokia stadija, kai naujai rinkoje padziusios preks pardavimas
po truput didéja;

= augimas — Sioje stadijoje prek pardavimas spéiai didéja;

» branda - tai stadija, kai prék pardavimas stabilizuojasi ir ima po truput
mazti;

= smukimas — Sioje stadijoje prék pardavimas nuolat m&a [1, p. 163-164].

Kiekvienai preks gyvavimo ciklo stadijai taikytina savita rinkoder strategija.

Kaina. Sis elementas yra pagrindinis viso prekirikio reguliatorius. Preki kainy
svyravimai nulemia tai, kad gamyba vyksta remiaméklausa. Rinkos kainos lygis rodo, ar
prekés gamyh reikia didinti, ar mazinti. Be to, kaina padedasi#a pritaikyti prie paklausos.

Kainy nustatymo potdj kuriai nors prekei lemia tai, ar pat yra koncentruota ir
kiek. Jei gamyba ir pardavimas yra nesukoncentrugkista atvira kain konkurencija, o jei
sukoncentruoti — kainaéna vienintet prekes pardavimo glyga. Cia jtakos turi preks kokyks,
aptarnavimas ir kiti veiksniai.

PrieS nustatydama prék kaim, imoré turi nuspesti kokiy tiksly ji padés siekti.
Minimalia prekés kaim nulemia imonés kaStai, maksimadi — pirkéju norai ir galimyls.
Imore, jvertinusi paklaus, kasStus ir konkuremt prekiy kainas, pasirenka vigniS galimy
kainos nustatymo metad

= orientuotaj kastus;
» orientuota; paklaus;
= orientuotaj konkurentus.

Siy metod; tikslas — susiaurinti kaindiapazor, kuriame bus nustatyta galutirkaina

[1, p. 187, 197-199]. Bet prieS tanore turi jvertinti ir atsizvelgtii psichologinius veiksnius,

paskirstymo kanal dalyvius, konkurentus, diskriminacines kainas anpImoneé, Zinanti



8

prekés kainos nustatymo metadivertinusi papildomus veiksnius, pasirenka kortkgekainy
strategij.

Paskirstymas. Rinkoje Sis elementas yraibna tkiné veikla, preki gamyhk susiejanti
su vartojimu. Paskirstymotlinumas atsirandaétl atotrikio, neatitikimo, kuris yra tarp preki
gamybos ir vartojimo vietos, laiko, kiekio ir kokgb (asortimento). Sie neatitikimaiidingi
visiems paskirstymo sferoje vykstantiems procesam=aliy prekiu (prekybos objekt)
judéjimui, su juo susijusiam nominaliprekiy (pinigu, isipareigojimy) judéjimui bei su Siais
abiem srautais susijusiam informacijos §yichui. Paskirstymo uzdavinys — paSalinti Siuos
atotrukius, islyginti susidaratius neatitikimus.

Dauguma gamintej prekiy paskirstymo uzdavinius sprendzia kartu su partisri-
pardavimo tarpininkais ir pagalbininkais, iS ganojot perimagiais ivairias su preki
pardavimu susijusias funkcijas. Tddabai svarbu koordinuoti paskirstymo proceso daly
partneriy veiksmus, palaikyti tarpyjrySius, skatinti bendradarbiavim

Prekes iS gamintojo pas vartotpjpatenka tam tikru keliu, rinkodaroje vadinamu
paskirstymo kanalu. Paskirstymo kanalas - tai gmandtarpusavyje susijugi imoniy,
dalyvaujariy prekip judéjimo nuo gamintojo iki vartotojo procese. Paskirsty kanal
pasirinkimas yra strateginis sprendimas, turintidett reikSne visai rinkodaros strategijai,
ypat kainy politikai, reklamos organizavimui, pardavimo skatho priemorms ir kt. Nuo jo
priklauso, kiek potenciali vartoton ir kaip juos pasieksimonés preks, kokiy jie tures
galimybiy jasisigyti, kokia rinkos dalis tekgnonei [1, p. 209-212].

Skiriami du pagrindiniai paskirstymaidai — tiesioginis ir netiesioginis.

TIESIOGINIS PASKIRSTYMAS NETIESIOGINIS PASKIRSTYMAS
GAMINTOJAS GAMINTOJAS
v v
Didmenire Didmenire
A 4 prekyba prekyba
Pardavimo
pagalbininkas v A 4
Mazmenirg Mazmenirg
prekyba prekyba
A 4 A 4 v \ 4 v
VARTOTOAS VARTOTOJAS

1 schema. Prekipaskirstymo bdai [1, p. 217]



Po to, kai paskirstymo kanalas pasirinktas, nuséstyo gylis ir paskirstymo sistemos
plotis, bei kanalo dalywi bendradarbiavimo formos, reikia spti, kaip fiziSkai pateikti prekes
(logistika) vartotojui arba tarpiniam paskirstymanralo dalyviui.

Rémimas. Sis elementas nuo kit smarkiai skiriasi dalyvavimo komunikaciniame
procese lygiu. Per prek kaima ir paskirstym imoné tik netiesiogiai perteikia tam tikr
informacija ar sustiprina kai kuriuos pitky ispidzius, o pagrindiniai &mimo uzdaviniai
tiesiogiai susi su komunikaciniu procesu. tBent Sio elemento tiesiogin paskirtis,
perduodant jos atstovams tam tiknformacija, yra sukelti palanki tikslinés rinkos reakchi.
Komunikacinis procesas kuriamas ir valdomas ketmigo pagrindigmis remimo veiksny

rasSimis:

reklama;

pardavimo skatinimas;
»= populiarinimas arba rySiai su visuomene;
= asmeninis pardavimas.

Kiekviena €mimo veiksmy raSis turi tam tikg savity bruoa;, nuo kuriy priklauso j
taikymas. Reklama per tam tikrus neSiklius skleadzeklamos ar kitoki remimo veiksmy
uzsakovo pageidaujaminformacija, pardavimo skatinimas naudojamas iSskitns prekiy
isigijimo salygoms sukurti ir apie jas pranesti potencialiemskgams. Populiarinimas, arba
rySiai su visuomene, tiesiogiaiéra uzsakomi, t&iau pasiekiami tam tikra ilgalaike veikla,
pastiprinant 3 ivairiais renginiais ar kitomis visuomé® ir ziniasklaidos atstay déemeg
patraukiagiomis priemormis. Asmeninis pardavimas nuo kitremimo veiksmy skiriasi
pirmiausia tiesioginio dialogo su potencialiu pipk galimybe.

PrieS imantis konkrgy rémimo veiksmy, batina apsispgsti, kam tie veiksmai turi idi
skirti:

» reikia bent apytikriai numatyti, kokio dydzio auditja norima pasiekti;
» reikia apsispgsti, | kokia paskirstymo kanalo gramdus nukreipti veiksmali.

Auditorija visada turi bti parenkama suderintai su tiksline rinka. Zinamtkokia
paskirstymo kanalo gramd/ra nukreiptiimonés veiksmai, émimo veiksmams galima taikyti

viena iS dviejy réemimo strategiy — simimo arba traukimo [1, p. 264-265].
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1. 2. Rinkodara ir kitos verslo orientacijos

Kartu su rinkodara siejama ir tam tikra verslo kepcija, pagrindia verslo itja,
atitinkanti imones tikslus ir uzdavinius. Jos tikslas — suformulubtida, kurio pagrindu bus
plétojamas verslas. Zinomos penkios verslo koncepdijgemis pagistos verslo orientacijos,
tai:

= gamybos;

» prekes;

= pardavimo;

* rinkodaros;

» socialines — etirgs rinkodaros.

Gamybos orientacija.

Sios orientacijos esen sudaro imones pastangos siekti savo tikslvis tobulinant
gamybos procesbei didinant jo magt ir taip sumazinant prekisavikairg bei kaimn.

Gamybos koncepcija paprasta: gaminant daugiau,vieelos atskiros preds savikaina
yra mazesé, tokl preke galima parduoti pigiau, negu tai daro konkurent@arduodama
daugiau preki, imoré gauna daugiau pelno. Sisé¢lv panaudojamas gamybai tobulinti
(daugiausia inzinerine prasme) arba jos mastuindidiTai leidzia gaminti dar daugiau, taigi ir
prekes atpiginti dar daugiau. Zema kairkaina sukuria nuolatin imonés konkurencip
pranasum, grindziam nuolatiniu gamybos ptimu ir tobulinimu [1, p. 41].

1. Tobulinant gamydir 2. Nustatoma minimali
didinant jos mastprekes (mazesa uz konkurenf) kaina
gaminamos pigiau

A\ 4

A v
5. Pelnas investuojamas‘ 4. Dél didesres 3. D¢l mazos kainos
gamybai pésti ir B pardavimo apimties parduodama daug preki
tobulinti gaunama daugiau pelnd (pralenkiant konkurentus)

2 schema. Gamybos orientacijos schema [1, p. 41]

Prekeés orientacija.

Orientacijos esm sudaro imonés pastangos siekti savo tikslprekiy kokybés
tobulinimu.
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Prekes koncepcijos pagrindas — reikia konkuruoti ne peelkaina, bet jos kokybe.
Imonré gali pagaminti prek kurios kaina yra tokia pat ar net didésmz konkureni gamini.
Taciau jei mintta prelké geresm, vartotojai dazniausiai rinksis kaip tika.j Tuometimoné
parduos daugiau prekiir sukaups daugiau pelno, Kuvél galés panaudoti naujoms préks

kurti ir dabartirtms tobulinti [1, p. 45].

1. Pastang kurian.t ir 2. Nustatoma kaina, kuri gali

tobulinant prekesdka | bati arba didesé arba maZzesn
pagaminama geresniiz uz konkureng

konkurentus preki

A

4 v
5. Pelnas panaudojamas‘ 4. D¢l didelés pardavimo P 3. D¢l geros preki kokyhes
naujoms pre&ms kurti ir [ apimties (kartais ir kainos) [~ parduodama vis daugiau preki
dabartitms tobulinti gaunamas didelis pelnas (pralenkiant konkurentus)

3 schema. Prels orientacijos schema [1, p. 46]

Pardavimo orientacija.

Sios orientacijos esgnsudaroimones pastangos siekti savo tikslgerai jvaldytais
prekiy sialymo budais ir ¢l to parduodant daugiau prexi

Pagal pardavimo koncepgjjkonkurentus galima pralenkti suggionu parduoti prekes.
Nuo tam tikro lygio panagfinansin ir technin potenciad turin¢ios imonés vis maziau gali
iSsiskirti gamybos stadijoje, &¢&u jos visuomet galigyvendinti visiSkai skirtingasiybines
idéjas reklamoje, gali skirtingai bendrauti su gifkis, kurti unikalius savamonés bei preki
ivaizdzius. 2l to, pardavimo orientacijos besilaik&ins imonés pagrindiniu konkurencis
kovosirankiu laiko sugedjima jisialyti prekes. Tai leidzia padidinti pardavimo apinmet kai
prekés savo kokybe ir kaina nedaug skiriasi nuo konkyan&yju. Pardavus daugiau preki

gaunama daugiau pelno, kurislypanaudojamas pardavimo metodams tobulinti [1474.-

1. Imores sukuria ir 2. Nustatoma kaina, kuri gali
palyginti pigiai . | biti arba didesé, arba maZesn
pagamina pakankamai > uz konkurent
kokybisky prekiy
A v
5. Pelnas panaudojamagp 4. D¢l dideles pardavimo 3. Efektyviais pardavimo
pardavimo (gilymo) |, apimties (kartais ir kainos) | metodaigmore siilo
metodams toliau - gaunamas didelis pelnas | vartotojams daugiau preki
tobulinti negu konkurentai

4 schema. Pardavimo orientacijos schema [1, p. 47]
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Rinkodaros orientacija.

Orientacijos esm sudaroimonés pastangos siekti savo tikslkuo geriau tenkinant
vartotojy poreikius.

Rinkodaros koncepcijos egm-— orientuotis { vartotop poreikius. Juos itina
iSsiaiskinti, o jei reikia — ir pabaigti suformuatnonei parankaus pavidalo. Tad tenka pigiai
pagaminti geg preke ir sumaniai ¢ parduoti, téiau kiekviename zZingsnyjetbina atminti, kad
kuriamas ilgalaikis rySys su piéju, siekiama, kad jis sugaty vél ir vél. Taigi, néra prasms
jam pirsti ne visai tinkam daikta — tai pakenks ateéiai. Tuo tarpu tinkam preke isigijes
Zzmogus ne tik pats pamgs imorg, bet ir papasakos savgpidzius kolegoms, draugams. O
artimo zmogaus nuomeéndaznai veikia geriau uz bet kakireklamy. Todél marketingo
orientacijosimonr¢ uzdirbs ne tik dl to, kad sugiS jau karg aptarnauti pirkjai, bet ir gero
ivaizdzio dtka didces ju skakius [1, p. 50].

1. Imore iStiria esamus ir 2.Imore kuria ir kuo pigiau gamina
potencialius poreikius ir reikiamos kokybs prekes, nustato
numato savo galimybes .| vartotojams priimtinas kainas, naudoja
atitinkartius badus jiems d patikrintus pardavimotalus ir taip
patenkinti stengiasi kuo geriau patenkinti poreikiys
L) v
5.Imore gauna daugiau 4. Atsiranda ir didja lojaliy pirkéju 3. Geriau poreikius
pelno uz konkurentus ir jis ratas.Imore juos vis geriau pagta tenkinargios preks labiau
naudojamas geresniam | ir gali tenkinti jy poreikius. Turint | perkamos ir ragstamos.
vartotop pazinimui ir jz gen reputaciy galima parduoti vis Prekes jau kaatpirkusieji
poreikiy tenkinimui daugiau arba vis brangiau tai daro el ir vél

5 schema. Rinkodaros orientacijos schema [1, p. 51]

Socialinés-etinés rinkodaros orientacija.

Orientacijos esm sudaroimonés pastangos siekti verslo tiksltenkinant vartotaj
poreikius ir kartu atsizvelgiaritvisuomes interesus.

Imonei gali pasirodyti naudinga paisyti ne vien atskindividy poreikiy, bet ir visos
visuomergs nuotaiky, interes.. Socialires-etinés rinkodaros orientacija turi labai daug bendro
su prieS tai aptagja. Nei teorine, nei praktine prasme tarpgrincipiniy skirtumy néra. Mat
rinkodaros orientacijogmores irgi labai retai gali prisitaikyti prie paviemiindividy poreikiy
— realiai pavyksta atsizvelgti tik didesniy ar mazesni grupiy pageidavimus. Btent Sios
verslo orientacijos prireikia tuomet, kai individir visuomers poziiriai akivaizdziai

nesutampa [1, p. 52-53].
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1. Imore iStiria esamus ir potencialiug 2.Imore kuria ir kuo pigiau gamina
poreikius ir numato savo galimybes reikiamos kokybs prekes, nustato kainas
atitinkartius bei visuomegs bei renkasi pardavimoublus, kurie kuo
nuostatoms neprieStaraugius idus geriau tenkini vartotoj poreikius ir
jiems patenkinti neprieStarawt visuomers nuostatoms

L) v
5.Imore gauna daugiau 4. Visuomegje formuojasi teigiamas 3. Geriau poreikius tenkingios
pelno uz konkurentus. Jis imores jvaizdis. Il to vis pl&iasi ir visuomergs nuostatoms
naudojamas toliau tirti [ lojaliy pirkéjy ratas. Vis geriau ¢ nepriestaraujaiios preks labiau
visuomenms nuostatas bei pazstamus vartotaj poreikiusimong perkamos ir ragstamos dar ird
dar geriau pazinti ir gali patenkinti vis geriau, tétiparduoda to, kad atitinka laikm&o dvasi,
tenkinti vartotog poreikius vis daugiau arba vis brangiau daugelio paiiras

A 4

6 schema. Socialiés-etines rinkodaros orientacijos schema [1, p. 53]

Visos verslo orientacijos yra labiau laikthe ir tam tikmp salygy, negu kieno nors
individualios Kirybos, produktas. Tai tarsi raktagareigojantisimones siekti konkurencinio
pranasumo papragusiu ir prieinamiausiuidu. Kai paprasti konkuravimotbai neefektyus,
ieSkoma suétingesni;. NovatoriSkesniimoniy vadovai toky ieSkojimy imasi anksiau,
konservatyvesni — aliau. Toctl net ir toje pd&ioje Salyje kelios labai panaSias prekes

gaminarios ir parduodagios imones gali laikytis net keli skirtingy orientacip [1, p. 54].

1. 3. Rinkodaros taikymas leidyboje

Rinkodara — tai priemonikompleksas, reikalingas tiriant, formuojant, stimojant ir
patenkinant pirkjo knygu poreil§, kadimon¢ pasiekty savo uzsibiztus tikslus, atsizvelgiant
jos turimus resursus. Rinkodara yra universali tefgga, taikomaijvairiose komerciase ir
nepelnoimorése bei organizacijose. Leidyklos kaip specirkomercigs imores, greta pelno
siekimo neretai turi®ios dar ir Svietimo, kuftros ir kity socialiniy tiksly, turi pritaikyti
universalius rinkodaros elementus savo veiklojes keyg: — pagrindinio leidyklh produkto —
pateikimas ir pozicionavimas rinkoje, Sio produkpakéjy rinka skiriasi nuo kik gaminig
pateikimo. Lietuvoje rinkodara leidyboje taikomaaniu990 mei.

Kiekviena knyga yra unikalus produktas, ¢bdos reklamai reikalingos vis naujos ir
skirtingos priemoas, nei masids gamybos produktams, tarkime, buities @nak,
automobiliams ar pan. Kita vertus, leidyklos siekirasavo iSskirtiniojvaizdzio, firminio
stiliaus, prekinio zenklo sukimo. Taigi, galima sakyti, kad rinkodaros taikymiasdyboje yra

Susigs ir su p&iosimores, ir su jos unikali produkiy sckmingu pateikimu rinkoje.
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Visy pirma, kiekviena leidykla privalo téti savo misij, vizija, aiSky tiksla ir
pagrindinius uzdavinius. Leidyklos tiksbatina numatyti trim lygiais:
» strateginiu — tai ilgalaikis planas, uzimti tamrikinkos daj ir iSlaikyti ja;
= taktiniu — tokiu lmdu nusprendziama kaip bugyvendinamas strateginis tikslas;
= operatyviniu — skirtas palaikyti stabdlsituacip, nekintargia sistem.
Kiekvieno lygio tiksh formulavimas turi ati derinamas su leidyklos turimais resursais
ir rinkos tyrimais.
Leidybos versle kiekvienai leidyklai aktualu ne daparduoti vien karta, bet siekti

ilgalaikiy ir pastoviy rezultaty.
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2. REMIMAS

Rémimas yra vienas iS keturirinkodaros strategijos elementViena iS svarbiausijo
uzduciiy — esamiems ir potencialiems péfams perduoti reikaling informacija apie siiloma
preke ir paskatinti juos pirkti. T&au prieS gilinantig konkre&ius remimo klausimus, tikslinga
susipazinti su bendresne sritimi — informacijos datimu ir bendravimu, kuriuos nusako
komunikacijos procesas.

Gali atsitikti taip, kad leidykla sio tikrai jdomia, gem knyga tinkama kaina ir naudoja
pakankamai tobual paskirstymo sistem tatiau norimos pardavimo apimties vis tiek pasiekti
nepavyksta. Tai ypa iSrySkéja intensyvios konkurencijos akygomis. Labiausiai tiktina
priezastis — potencias pirkéjai nezino apie pasirodziusinaup knyga, néra skatinami 4
pirkti. Vadinasi, tarp leidyklos ir potencialipirkéju néra reikiamo rysio, pirkjai negauna
svarbios informacijos [1, p. 255].

Igyvendinant rinkodaros strategijpendravimas yra labai svarbus, nes leidykla savo
tikslu gali pasiekti tik suzadinusi tinkagmpasirinktos grups asmen reakcip. Dazniausiai
siekiama paveikti:

1) tiksline rinkg (ja sudaro esami arba potendislskaitytojai, kuriems pirmiausiai
skiriamos rinkodaros pastangos. Galutinis poveikiEms tikslas — paskatinti
pirkti sitlomus leidinius);

2) tikslines rinkos grupeqtai jvairios asmeun, iSstaigi ar organizacii gruges,
kurioms skiriamos rinkodaros pastangos. Galutinsvepkio joms tikslas —
paskatinti pirkti silomus leidinius);

3) antrine rinkg (sudaro esami arba potendialskaitytojai, kun leidykla dl kokiu
nors priezady Siuo metu nelaiko svarbiausiais.cTau jai jie yra svarbs &l to,
kad siilomus leidinius gali pra&ti pirkti ateityje);

4) rinkodaros aplinkositakos grups (tai leidyklos veiklai svarbs asmenys, kuui
sprendimai gali tuiti jtakosimonés marketingo veiklai, taip pat valstybinbei
visuomeniny organizaciy, tiekéju ar kity verslo partner atstovai, kurie savo
sprendimais keia aplinka) [1, p. 262].

Leidykla, pasirinkus tikslia asmem grupg, norimai informacijai perduoti naudojasi
pagrindiremis remimo veiksny rasSimis:
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» reklama(angl. advertising)

= asmeniniu pardavimygangl. personal selling)

» populiarinimu (angl. publicity) arba rySiais su visuomendangl. public
relations)

» pardavimo skatinimangl. sales promotion) [1, p. 264]

Rémimo veiksmai ga&jui gali perduotijvairiaush informacija. Jos turinys labiausiai
priklauso nuoleidyklos tiksk, knygos pobdzio ir informacijos ga¥jo savybiy.

Kiekviena g€mimo veiksmy raSis turi tam tikg savity bruoz;, nuo kuriy priklauso j
taikymas. Kiekvienamonre gali savarankiskai rinktis, kugiremimo elemeni naudoti daugiau,
kuriy — maziau. Téiau yra keletas bendrdésningum.

Reklama visuomess informavimo priemoémis gali pasiekti plategnauditorija, negu
asmeninis pardavimas. Norint pasiekti tiek pat ammasmeniskai, gali prireikti labai daug
pardavjy (agenty), o tai kity labai brangu. Toé reklama labiau tinka remti toms knygoms,
kurios yra skirtos pléajai auditorijai. Be to, reklama pranasSéskai reikia pristatyti palyginti
paprastas, emociSkai perkamas knygas, wkupirkéjams nereikia daug aiSkinim ar
individualaus pre&s pristatymo.

Kita vertus, asmeniSkai @ant galima paaiskinti apie pré& savybes kur kas iSsamiau,
negu, per reklam Todl asmeninis dilymas gerai tinka parduodant retas, itin brangias
knygas.

RySiai su visuomene (straipsniai, neutgaliasmem atsiliepimai) potencialiems
pirkéjams kelia daug didesgmpasitikejima, negu reklama ar pard&e zodziai. T&iau rySius su
visuomene planuoti irigyvendinti sunkiau, nes jie nugmonrés veiksmy priklauso tik
netiesiogiai.

Pardavimo skatinimas sue§ su ivairiausiomis emocinio poveikio pigkui
priemoremis. Kuo maziau konkretus pirkimas remiasi raciomapskatiavimu, tuo daugiau
gali bati naudojamas pardavimo skatinimas.c¢lean knyga yra priskiriama prie prabangos
prekiy grupes, vadinasi ji perkama labai apgalvotai ir apgkaotai, toctl pardavimy skatinimo
panaudojimo galimyks leidybos rinkoje yra nedid&d. Kiek pla&iau pardavima skatinimas
tinka viliojant parod lankytojus prie konkr&os leidyklos stendo [1, p. 265].

Taigi, remimas apima visus ledo naudojamus tdus pranesti pasauliui apie nauj
knyga ir padaryti taip, kad zmass ja pirkty. Kiekvienai knygai reikalingas kitoksémimo

badas. Niekas negali pasakyti, kokémimo bidy derini baty galima pritaikyti visoms
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knygoms. Rmimui skirty [éSy retai kad pakanka viskama khorétysi padaryti. Lietuvoje jau
tapoiprasta nustatyti pradinrémimo biudzet (pavyzdziui, 10 laukiamy pajany iS pirmojo
leidimo) ir neiSleisti daugiau pinigtol, kol nepasidarys aiSku, kad knyga gerai per&am
galima spausdinti papildoarntiraza.

Remimo veiksmai ypa reikalingi knygai josivedimo bei augimo stadijose. Siose
stadijose ¢mimas turi atlikti informacin uzdavin: pranesti skaitytojams apie naujeidini,
informuoti pirkéja apie pardavimo viet ir kainos pokyius, o kai kada ir padi iStaisyti
besiformuojant neteising pirkéju supratima apie knyg. Brandos stadijoje émimas
pasitarnauja primindamas apie knygitikindamas, kad g pirkti tikslinga, palaikydamas
pirkéjo Zinias apie teigiamas leidinio savybes [13, p2]L

Rémimas skirtas dviems skirtingoms gkups — prekybai ir galutiniam vartotojui.abi
Sias grupes reikia kreiptisautent jas pasiekiahomis komunikacijos priemammis. Be to,
kiekvienai knygai reikia parinkti tinkam rémimo bida. Netikusi, visuomeg klaidinanti
reklama gali pakenkti knygai, o ilgainiui ir leidids reputacijai. Teisingai ir apgalvotai
pasirinkus émimo buda, laika ir vykdymo forma, rémimo veiksmai gali padidinti knyg

pardavim, be to suformuoti ir palaikyti teigiagneidyklosivaizd [2, p. 77].

2. 1. Rmimo elementai

Rémima sudaro keturi elementareklama, asmeninis pardavimas, populiarinimas arba

rySiai su visuomene, pardavimo skatinim&same poskyryje jie nagréjami detaliau.

2.1. 1. Reklama

Reklama —tai uzsakovo apmokamas neasmeniskos informacijos lapygas skleidimas
pasirinktai auditorijai, siekiant numatytiksly.

Visy pirma, reklama negali visiSkai pakeisti, atstofiyk rinkodaros priemoni ar
iStaisyti jos klaidi. Jeigu knyga neatitinka skaitytpjporeikiu ar kaina nedera su tikska
rinkos galimylemis — iSlaidos reklamai gali tapti tik nereikalindgéSu Svaistymu. Reklamos

auditorija turi luti parenkama suderintai su tiksline rinka [1, pOR7
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Auditorijos poziiriu reklama yra maziau patikimas informavimadas negu rySiai su
visuomene. T&au reklam leidykla gali daug tiksliau planuoti ifgyvendinti, nes reklamos

kampanig lengviau kontroliuoti ir derinti su kitais rinkodas veiksmais.

Reklamos funkcijos:
*= informavimas;
» skatinimas;
* priminimas;
.-advokatavimas®“.

Informavimo funkcyg reklama atlieka skaitytojams pristatydama naujaggas.

Skatinimo funkci gali bati tiesiogire ir netiesiogif. Pirmuoju atveju reklaminiai
skelbimai ragina ,skudti i knygynus*, ,pirkti“, ,teirautis” ir pan. Antruoju- demonstruojami
emociSkai patraukis vaizdai, naudojamidamneg patraukiantys garsai ar siuzetai.

Kartais auditorijai tenkg@riminti net ir gerai Zinom leidykly vardus, iSleistas knygas ar
ju pardavimo vietas. Tai ygaaktualu tuomet, kai knygos perkamos ne nuolatooilgesniy
laiko tarpy (pvz., sezoniés knygos ir pan.), kai dalis ankau zZinotos informacijos jau yra
pamirsta.

Kartais reklama naudojama tiesiogiai atsakytikonkurenty ar kritiky kaltinimus
(,advokatauti*) arba paneigti neteisingas,¢tau visuomegje paplitusias nuomones [1, p.
272-273].

Viena iS pagrindini reklamos kréjo uzduciuy — tiesiog priversti skaitytojus ir
potencialius pirkjus pastebti reklamos skelbim. Be to, kad pirkjai praleidzia daugiau nei
puss reklaminip kreipimysi, dar ir patys kreipimaisi konkuruoja tarpusavyjdl to pats
suvokimas tampa dar sétthgesnis. Smarkiai pagatiss reklamos perdavimo priemani
atsirado daug reklamos skelhimTatiau reklamuojantieji dabar susiduria su vis cinishkanis
vartotojy kartomis, kury atstovai skeptiSkai vertina stambimoniy reklaminius kreipimusis.
Visgi, reklamos skelbimai susilaukia susidgimo, bet toli grazu ne visi. Kartais reklama
susilaukia tik dalinio ar pavirSutiniSko éohesio, kadangi pigams daznai ®na sunku
susivokti juos uzgrivanrcioje informacijos lavinoje [4, 30].

Skaitytop ir potencialius pirkjus iS tiesy sudomina kuo norgspiadinga reklama; ji
padeda jiems iSsiskirti ifsiminti tai, ka jie mae ar girdcjo. Tokia reklama yra iSskirtin ji
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aktuali, originali ir isimintina. Daugelis besireklamuojan imoniy naudoja alternatyvias
reklamines priemones, kurios padeda pritraukti nauy iSlaikyti senus skaitytojus, iSsiskirti
i konkureni. Sios priemoas gali tapti pagalbininku reklamuojant leidZiamrodukcip [4, p.
32].

Reklamos rasys.

Kai leidykla nusprendzia, jog savo tiksligyvendinimui ims vykdyti reklamig
kampanig, jai reikia pasirinkti reklamosus; (raSis), per kura (kurias) bus pasiekta tikskn
rinka — skaitytojai. Pasitaiko atugjkad leidykla pasirenka ne vigno kelias reklamosusis,
tokiu budu reklamire kampanija hna efektyvesé, pasiekiama daugiau potencialpirkéju.
Kai leidykla nusprendzia kokireklamos #@#Si naudos savo reklaminei kampanijai vykdyti,
tuomet ji kreipiasii reklamos kiréja (reklamos agenmra, spaustuy ar kt.), kad katy pagaminta
reklamos priemoé [3, p. 54-56].

Visy pirma reklaminiam kreipimuisi tiina panaudoti toki reklamos perdavimo
priemorg, kuria Ziari, skaito, mato ar girdi konkeeos leidyklos tikslire auditorija. Net pati
puikiausia reklama nebus suvokta, jeigu tiksliauditorija jos nepamatys ar neisgirs. Kai
reklama yra pasteia, reikia iSlaikyti auditorijos éimegq. Spausdintoje reklamoje tai galiith
stambiu Sriftu parySkinta pardavimo kainapudinga iliustracija ar puiki antra&t Televizijos
reklamoje — garso efektas, muzika, veiksmo scengatraukli, jdomi idéja. Patraukianti
démeg reklama iSsiskiria atkaklumu, originalumu arba wtimu. Reklamos atkaklumas
svarbus toms knygoms, kurios yra mazai zinomos anea itin patrauklios. Spaudoje
skelbiamos reklamos atveju skaityiagali patraukti kontrastas.ifybinga reklamadomi, nes
j nusako unikalias, ar Siaip — naujas mintis. Jukprastai zmo¢s pastebi ¥ nors nauja,
nezinoma arba keista. Suvokimo pasiringinemia aktualumas. Zmes skiria d&mesio
reklamai, jeigu ji to verta. Sudominti reklangali pati reklamuojamoji knyga arba kokie nors
reklamos elementai — Zymus Zzmogus, antrasSkuria kas nors Zzadama, jpeastas
apipavidalinimas [4, p. 32-34], [5, p. 89-90].

Priklausomai nuo to, kokiai auditorijai reklama s&ima, leidykla pasirenka vignar
kita reklamos @Sj:

» Spausding;
= Transliacirg;

= |nternetirg;
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= Tiesiogire;

» Vie% (iSorine);

» Pardavimo vietose;
= Specialy;

= Demonstracia.

Spausdinta reklama. Spauda — tai labiau su erdve susijusi reklamosnpoi®, kuri
suteikia skaitytojui galimyhi suvokti informaciy ir vaizdus jam p&am patogiausia sparta.
Daugel reklamos kreipimsi pateikimo kriterijp salygojo spaudos galimyds, pavyzdziui,
Sriftus, iliustraciji kokybe, o reikalavimai skelbimams ir dabar iS esmmliko nepakit.
Spaudos reklama nepraranda savo aktualumderjgviauisiminti ir analizuoti. Ziniasklaidos
istorijoje spauda buvo vienintellengvai prieinama informacijos saugojimo ir paiesk
priemore. Spausdinama reklama turi tam tkskaitytoy pasitikjima, kuriuo negali pasigirti
transliacire reklama [1, p.276-277].

Leidéjas gali reklamuoti savo knygas nusipisk plota laikraStyje ar zZurnale. Ne
kiekviea reklamin skelbima atsiliepiama, o kai kuuwi knygu iS viso nereikia reklamuoti
spaudoje. Reklamuojantis laikka8ose ar zurnaluose galima paskatintilgidéjus steigti ar
plésti knygy apzvalgos skyrelius. Labai svarbu parinkti leidikuriame spausdinama recenzija
apie pasirodysiana knyga [2, p.70-71].

Spausdintos reklamos neSikliaperiodiniai (laikra&iai, zurnalai, Zinynai, telefan
knygos) ir neperiodiniai leidiniai (skrajues, lankstinukai, atmintiés, plakatai, brosiros ir
pan.). Leidybos rinkoje naudojami specifiniai spdimsos reklamos neSikliai, pavyzdziui,
apzvalgoms skirti egzemplioriai, leidinisarasas — sezoninis praneSimas, leidaiaknygy
katalogas ir pan.

Transliaciné reklama. Transliavimas — tai su laiku susijusi reklamos prox¢, kai
reklama kelias sekundes veikiai#vo emocijas, o paskui dingsta iS jo akKi@a Transliacii
reklama yra viena iS masiSkiaysigalingiausy ir brangiausi reklamos @Siy [1, p. 278].

Ne kiekvienas leidjas gali sau leisti reklamuoti knygelevizijoje ar radijuje. Kadangi
transliacire reklamy riboja laikas, dazniausiai reklamuojami tik ila publikai skirti leidiniai
— bestseleriai ir knyg serijos.

Transliacires reklamos neSikliaitelevizija ir radijas.

Reklama internete. Pirmoji reklama internete pasiréd1994 met spalio nénesg.
Internetas atéré naup reklamos rink. Siuolaikines technologijos gana tiksliai nukreipia
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reklama { norimg vartotop ar vartotoy grupe. Reklamy internete galima apildinti kaip
samoning, kryptinga ir planinga poveiki vartotojams. Kompiuteris ir programigs jrangos
pazanga bei per gerdeSimtmet smarkiai kritusi kaina, suteikia galimgbnetgi maziausiai
leidyklai susikurti ir pétoti savo vartotaj duomem baz be dideliy kasy. Tai jgalina rinkti
kuo iSsamess informacija apie vartotojus iry elgsen, o taip pat yra nesunku atnaujinti ir
analizuoti sukaupt informacija, siekiant sukurti geregnimonés rinkodaros strategij tiek
esamiems, tiek ir isimiems vartotojams pritraukti. Leidybos rinkojetemnetas taip pat
puikiai iSnaudojamas — daugelis leidykturi savo interneto svetaines, interaktyvioje tgep
vykdo pardavimus, renkavairius duomenis apie savo skaitytojus ir pomegius (tyrimy
pagalba), skelbia leidziamknygu sara%, prekybos task kontaktinius duomenis ir pan.

Internetires reklamos neSiklismternetas[5, p. 136].

Tiesioginé reklama. Tai tokia reklamig medziaga, kuriiteikiama potencialiam
vartotojui tiesiogiai arba persidrmant jam paStu. Tokia reklama adresuojama necipla
auditorijai, o konkréiam Zmogui, nukreipiama tiesiogiaidarky arba namus.

Du svarbiausi reklamos paStu kampanijos elementadidelis katalogas ar kitas
leidinukas, kur reikia iSsiuntirti ir adres; saraSas, kuriais jis turi @i iSsiystas. Abu Siuos
elementus reikia planuoti kartu. Katalogo paruoSimali turéti jtakos ne tik sraso polndis,
bet ir jo dydis. Jei gaSas trumpas, o reklamuojama knyga skirta ypatigaitorijai, gali
bati ekonomiskiau vietoj katalogossti asmeninlaiSka arba abu drauge [2, p. 72].

Tiesiogires reklamos neSikliaipasStas, telefonas, faksas ir kitos ny$iriemores.

VieSa (iSorine) reklama. Tokia reklama potencial vartotop pasiekia ne namuose, o
pakeliui i darts, parduotug ar jvairiuose renginiuose. Si reklamossis leidyboje paplitusi
kur kas maziau, nei kitose verslo Sakose. Siuo jatvéorinc reklama panaudojama tik
leidyklos ar knygyno lauko iSkabai. Viséldo, Sis reklamos idas gali iti sékmingai
pritaikytas antimonés automobilio (su leidyklos logotipu,ukiu, kontaktine informacija ir
pan.), lauko stenduose prie pardavimo wie{su vykdomomis akcijomis, esamomis
nuolaidomis ir pan.) ir t.t.

VieSosios (iSorigs) reklamos neSikliaitransporto priemoas ir stacionafis jrengimai
(plakatai, skydai, iSkabos, stendai ir pan.).

Reklama pardavimo vietose. Reklama pardavimo vietose gali iki minimumo
sutrumpinti laiko tarp tarp reklamigs zinugs isisavinimo ir pirkimo. Vitrinos ir interjeras

skirtas tam, kad informuatpirkéja apie parduotuéje esamas prekesy pavybes ir kainas. Prie
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reklamos priemoni iS dalies galima priskirti ir lentynas, kuriose ikamos preks.
Parduotu¢je galima pastedti lentyny, kuriose iSdstytos tik vieno gamintojo prek. Tai
leidzia pirkeja geriau supazindinti simonés prekiy asortimentu.

Reklamos pardavimo vietose neSikligitrinos, lentynos ir interjeras.

Speciali reklama.Dazniausiai jai naudojami smulk daiktai su juose pazydtu imores
vardu, adresu, telefonais ir pan. Priggriskiriami — tuSinukai, parkeriai, kalendoriaizna3;
knyguts, maiSeliai, skirtukai ir pan. Kaip speciali priem¢ knygoms reklamuoti naudojamas
knygos aplankas.

Specialios reklamos neSikliaireklaminiai suvenyrai.

Demonstraciné reklama. Reklamos kino teatruose ir vaizdo juostose popuhaas
smarkiai auga. Tokios reklamos kaina palyginti reetyi, dauguma #rovy isimena reklamia
Zinute, nes ji daznai kartojama. Lietuvoje Si reklamasSis mazai iSnaudojama.

Demonstracias reklamos neSikliaikino, vaizdo ir kompiuteriét medziaga[l, p. 278-
280].

Visi iSvardinti reklamavimosi #dai gali kiti naudojami leidybos rinkoje.
VienareikSmiskai iSsirinkti ir nusgsti kuris reklamos #das yra geriausias — sunku. Tai
priklauso ne tik nuo paties leidinio, bet ir nuo teecialios rinkos, leidyklos tiksl|
konkurent,. Visgi, labiausiai tiktina, kad didziausio pi§uy démesio reklamuojantysis gali
sulaukti tada, kai sumaniai naudosis keliomis relda priemoamis ar lidais.

Siuo metu labai paplitusios alternatyvios reklammsemores. Norint supaZindinti
potencialius pirkjus su savo parduodama produkcija parokarnaval ar Sveriu metu yra
naudojami pripdiami reklaminiai ir/ar kailiniai kostiumaijvairios helio dujomis ar Saltu oru
pripuc¢iamos reklamias priemors, reklaminiai atrakcionai. Tokias priemones naugain
pasitelkti pristatant naajknyga, skatinantjvairiy leidiniy pardavina arba kaip iSorip Zzenkh
ivairiuose verslo objektuose [4, p. 151].

Leidyboje egzistuoja ir specialios reklamos formos:

1) Knygos virSelis arba aplankasvirSelio apiforminimas yra leidyklos irddis i
s¢kminga knygos realizacy. Teigiama, kad pieStas virSelis pranaSesnis uZz
nuotraula, nes pastaroji ne visada asocijuojasi su grezihliteratiros Kiriniu.
VirSelio paskirtis — sudominti knyga, bet to mima siekti dide¢mis,
neskoningomis raikemis ar ak rézianciomis spalvomis. Meni# virSelio iSvaizda

turéty tiksliai atspinati knygos polidi, o tekstas —aziningai ja apibadinti.
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Skirtukai. Tai labai svarbus knygos reklamos elementas, daisgai naudojamas
leidziant grozirs literatiros serijas. Jame pateikiami serijos knygpvadinimai,
platinimo viety adresai ir kt. btini paaiskinimai.

Apzvalgoms skirti egzemplioriaProtingas apzvalgini egzemplioria naudojimas
gali buati viena geriausi ir pigiausi reklamos form. Juos galima sisti
laikra&iams, Zzurnalams, laikraBy apZzvalgininkams (jeigu jie reguliariai
komentuoja knygas), radijo ir televizijos komentaaons. Paprastai apzvalgoms
siunciamy egzempliory skakius hbina nuo 25 iki 200, priklausomai nuo Salies
dydzio, knygos tirazo, paizio ir t.t.

Nemokami egzemplioriaBis tidas panaSugapZvalgoms skirtus egzempliorius.
Tai iZzymiy Zzmoni, kuriy nuomort svarbi, atliekamas nemokamas knygos
pristatymas. Tokie egzemplioriai paprastai gi@ami su asmeniniu autoriaus ar
leidéjo laiSku, kuriame praSoma pareiksti savo nuomapie knyg. Adresatai
gali bati labai jvairas: zZynus visuomens ir kultiros veilkéjai, jvairiy sriciu
specialistai, dstytojai, zynus Svietimo, bibliotekininkysts veikéjai, i kuriuy
teigiama nuomor apie knyg gali atsizvelgti pareignai, atrenkantys knygas
mokykloms, bibliotekoms, knygpardajai ir pan.

Prekybiniai praneSimai. Tai ne tiek reklama, kiek informacija knyg
prekybininkams, kad viena ar kita knyga bus iSspaesma tam tikru laiku ir
turés tam tikg kaina bei tam tikg nuolaidh. Be to, tokia informacija naudinga ir
véliau, pakartotinai uzsakant knygas, kai atsargos jgparduotos, taip pat
padeda atsakyiipirkéju klausimus apie knyg

Leidiniy sqraSas arba sezoninis praneSimadeidiniy saraSas dazniausiai
iSleidziamas du kartus per metus, pateikiant pabn@s Zinias apie visas
bisimas knygas. Jis skiriamas tik knygrekybai. Sezoninis praneSimas - tai
iliustruotas, nedidelis reklamos katalogas, kuriame tik iSvardintos, bet ir
aprasomos bei aktyviai reklamuojamos pasirody&@s knygos, jis plaai
naudojamas ir reklamoje pastu. Tokiuose leidiniutséty buti aiSkiai iSckstytos
pardavimo sglygos.

Prekybos agent apsilankymasJu darky pagistai galima vadinti ir prekybos ir
reklamos dalimi, nes pats apsilankymas, kurio msiteikiama informacija apie
knyga, yra reklama. Tokie apsilankymai vyksta knygynuodsbliotekose,
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mokyklose. Agentas kartu gali platinti ir reklamisi leidinius, rinkti
informacija, reikalinga tolimesniems reklamos kampanijos etapams orgainizuo
(tose vietose ir visoje Salyje). Be to, prekybosmigis gali susitarti su knygos
pardavju dél jungtines reklamos, reklamavimo vigt galimy autoriaus
susitikimy su visuomene, suderinti kitus reklardsnkampanijos klausimus.

8) Uzsakymo kortek. Tai reklaminiai skelbimai su uzsakymo kowweilis, kurias
pirkéjas gali uzpildyti ir iSsisti leidyklai. Jos gali bti platinamos peiivairius
spausdintus leidinius. Leéfas gali susitarti, kad laikraStis ar zurnalas veik
kaip knygos pardajas: leidykla nieko nemoka uz reklamos plobet teikia
leidiniui nemaa nuolaidh uz knygas, kud Sis parduoda pagal uzsakymo
korteles.

9) Parodos ir mugs. Jas rengti sunku, tgau daugelis leiéjy parodas laiko
reikSmingas keliolikos, keliasdeSimties ar daugkaygu reklamos dalimis. Tik
ypatingomis aplinkybmis apsimoka rengti vienos knygos paigpdbet jei
eksponuojama daug knygislaidos atsiperka. Darbas myg buna trejopas: prie
stendo su lankytojais — atsitiktiniais bei kviesaiis, susitikimai — iS anksto
suplanuoti ar mugs metu susitarti, dalyvavimas migyrenginiuose, kryptingas
muges ekspozicip apzirinéjimas dairantis idju naujiems leidiniams, galim
partneri leidyklai.

10)Premijos. Knygoms labai praveéra tokia reklama, kua joms teikia gautos
premijos. Kai kuriose Salyse kiekvienais metaigighkna Simtai knyg premijy, ir
leidéjas tukty dometis jomis visomis, stengtis, kad jas skiriakiy komitety
akirati patekt, visos atitinkam raSiy knygos, o jeigu jo knyga laiéhy premija —
biti pasirengs tinkamai iSnaudotiajreklamai.

11)VieSi autoriaus pasirodymailei autorius Salyje gerai zinomas, digdekikSmg
turi jo pasisakymai radijo laidose, paskaitose, is@ruose, taip pat pasirodymai
TV laidose, kaip gars sve&io dalyvavimaiivairiose iSkilnese, vakariease ar
priemimuose. Sis reklamos tidas daZniausiai naudojamas ne kaip atskira
reklamos kampanija, o kaip jos dalis gretajkieklamos kdy.

Labiausiai knygos realizaaij reikia stimuliuoti jos idiegimo ir brandos stadijose.
Ivedanti rinka knyga, reikia pasistengti, kad apie jZzinoty kuo daugiau zZzmomi ir juos
sudominti. Brandos periodu — palaikyti realizagdelm uztikrinartiame lygyje [2, p. 69-75].
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2. 1. 2. Asmeninis pardavimas

Asmeninis pardavimas tai leidykh atstovaujatio Zzmogaus asmeninis bendravimas su
esamu ar potencialiu piéju siekiant j itikinti pirkti sialoma knyga.

Asmeninio pardavimo reikSénypat iSauga didjancios konkurencijos rinkoje. Prekybos
sandoris pirkti knyg yra svarbiausias pardge pastang tikslas. T&iau tam, kad bty
parduota knyga, prekybos agentui tenka atlikti dpaguoSiamjuy veiksmy:

» Potencialiam pirkjui pateikti informaciy, susijusg su sizfloma knyga.
= Parodyti pirkéjui kaip paprasta naudotis giloma knyga.

» Atsakytij pirkéjo klausimus ir paaiskinimais Salinti jo nepasijing..
= Suderinti pardavimo terminus.

» Palaikyti ir stiprinti pirkéjo teigiamy reakcijg § nupirkty knygg.

» Rinkti informacij apie rinkg ir perduoti jg knygy leidziarciai leidyklai.

Asmeninio pardavimo idas gan pléai naudojamas leidyboje. Vienas iS asmeninio
pardavimo privalum yra tas, kad jis teikia daugiau lankstumo ir galbiy lyginant su kitais
remimo elementais kaip, pavyzdziui, reklama ar parohv skatinimas. Zvelgiant likusius
remimo elementus, nesunku pastgb kad jie skirti tik priartinti pardavimo galimyb
Tikriausiai daznas iS sy yra sulauks prekybos agento ®ancio pirkti vienos ar Kkitos
leidyklos produkciag. Asmenin pardavim, tikslinga naudoti tuomet, kai reikia parduoti
brangius, specializuotus leidinius (enciklopedijaByynus, Zzodynus ir pan.), kurie yra maziau
perkami ir ,uzsiguli“ knygym lentynose. TaikantiSbuda potencialiam pirkjui paaiSkinami
visi leidinio privalumai — jis skatinamasigyti prek;. Agentai savo pastangas ir veiksmus gali
priderinti prie individualy pirkéju reikmiy, elgsenos, paitry ir isitikinimy. Naudojant
asmeninio pardavimo metadc¢ia pat galima atsizvelgti pirkéjo reakcip ir keisti pardavimo
pastang akcentus bei paldi. Dar vienas asmeninio pardavimo privalumas yra tasl ¢ia
pardavimo pastangos yra sutelkiamogotencialius pirkjus ir taip iSvengiama nenauding
laiko, piniginiy ir materialinyp pastang. Be to, asmenin pardavim vykdartiy asmemn
pastangos uZsibaigia knygos pardavimu. Taigi, a&tdgiant { tai, jog pirkejui sialomi
specializuoti leidiniai, Siam darbui reikalingi tam tikny sriciy Zinovai — prekybos agentai.
Tai ir yra pats didZiausias asmeninio pardavimgkamas, kad jis reikalauja dideliiSlaidy
(pasamdyti gex prekybos ageatleidyklai labai brangiai kainuoja — reikia atsitge i tai, kad
dazniausiai reikia ne vieno, o kelpardaju) [1, p. 297-299], [6, p. 128-129].
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Pagrindires prekybos agentfunkcijos:
= Skleisti informacig apie leidinius ir leidykd.
» Rinkti ir perteikti informacig apie skaitytojus leidyklai.

= Surasti pirkejy.

Pagrindiniai asmeninio pardavimo uzdaviniazsakymo gavimas, uzsakypvgkdymas
ir pardavimo palaikymasKiekvieno uzdavinio sprendimas galiith patikétas atlikti atskiriems
leidyklos darbuotojams. Ea&u imanoma ir tai, kad visus Siuos uzdavinius sprendiaas ir
tas pats zmogus — prekybos agentas. Bet kuriuojlatgalutinis leidyklos tikslas yra gauti

uzsakym savo leidziamai produkcijai.

Uzsakymo gavimasTai yra galimy pirkéjy paieSka naudojant gerai apgalyotr
organizuog knygos siiloma potencialiam pirkjui. Patyrs agentas gerai iSnagéja skaitytojo
norus bei poreikius ir savo veiksmus bei pastangageipia jiems tenkinti. Uzsakymo gavimo

problemy be prekybos agento dar gali sgpti pati leidykla, didmenininkas ar mazmenininkas.

Uzsakymo pdmimas.Po to, kai pirkjas, prekybos agento pastangr Kitu rémimo
priemonip paveiktas pradeda dats siiloma knyga ir nusprendziaa j pirkti, atliekami
uzsakymo prmimo ir jvykdymo veiksmai. UZzsakym priémimas neuZzsibaigia vien techniniu
uzsakymy priemimu ir ju jvykdymu. Sis darbas turi tarnauti péjk ir pardaejy santykiy bei
tarpusavio supratimo gerinimo tikslams. To sieldlimma kartu aptariant ir aiSkinantis knygos

pateikimo alygas ir tvarl, derantis dl kainy, terminy, pristatymo slygu ir kt.

Pardavimo palaikymasSi veikla nukreipta uzsakymams gauti¢ieeu § darky dirbantys
zmores patys asmeniSkai nesiekia gauti uzsakyndy veikla ne visada yra nukreipta
pardawjus ir pirkéjus. Parda¥ju ir pirkéju santykiy palaikyma ir gerinimg jie skatina per
kitus, daznai Salia pardém ir pirkéju esarius asmenis. Pardavimo palaikymu uzsiimantys
asmenys tam tikslui platina informagjjderina gimining veiklos srtiy, pavyzdziui, Svietimo

ir bibliotekininkysgs, programas [1, p. 301-303].
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Prekybos agentas, bendraudamas su potencialiuéjpirlogiSkai, nuoseklia tvarka

praeina keturis knygos pardavimo veiks®tapus (Ziréti 7 schem).

POTENCIALIU PIRKIMO KETINIMU VEIKLA PO KNYGOS
PIRKEJU ZVALGYBA v ISSIAISKINIMAS | PARDAVIMO | PROPAGAVIMAS
v v v v

PraneSime Norai Démesy: Neatitikimy Salinima:
Pasiteiravime Galimybes Susidongjimas Palankumo &rimas
Nemokamas egzempliori TroSkima:
Dokumente Veiksma:

7 schema. Asmeninio pardavimo etapai [1, p. 304]

Potencialy pirkéjy Zvalgyba. Tai yra pirmasis prekybos agento uzdavinys. Jeigu
leidykla turi gerai paruogtstrategip, tai labiausiai tinkami rinkos segmentai jos stgjoje
jau bus numatyti. Pardavimo agentui reikia tinkanmaikarybingai pasinaudoti leidykloje
esama medziaga apie numatysegmeni demografinius, elgsenos, paZiy bei kitus
pozymius. Lietuvoje ne kiekviena leidykla atlieka kaupia tokius duomenis apie savo
skaitytojus, vadinasi, jeigu giduomem imoreje néra, § darky teks atlikti p&iam prekybos
agentui. Daugelyje uzsienio Salitokios informacijosimanoma gauti, taau Lietuvoje Sio
pobidzio tyrimy atliekama dar nedaug.

Pirkimo ketinimy iSsiaiSkinimas. Prekybos agentui svarbu iSsiaiSkinti, ar tiream
pirkimy ketinima galima vertinti kaip reaii pardavimo galimyb. Cia batina jvertinti ne tik
nora, bet ir realy pirkimo galimyke. Stengiantis iSsiaiSkinti piggo norus, reikiajvertinti
kokie bus konkurent veiksmai, kokius pirkju norus — racionalius, emocinius jie Zadins savo
produkcija. T&iau pardavimo &mei neuztenka vien pazinfivertinti vartotojy norus bei
poreikius. Reikia, kad tie norai ir poreikiaiity pagisti realiomis pirkimo galimyémis. Tik
tada, kai prekybos agentas iSsiaiSkina, jog @ak savo noro ir poreikio tenkinimui turi
pakankamai pinig, galima teigti, jog yra reali pardavimo perspeldyv

Prekeés propagavimasPrieS imdamasis pristatyti leidimpirkéjui, agentas privalo labai
gerai zinoti ne tik gilomos knygos ir jos leigo savybes, bet ir kaip galima geriau pazinti
asmen ar istaiqq, kuriems tas leidinys bus Wdomas. Paprastai Siuo atveju naudinga
informacija apie kliento pirkimo elgsen pirkiniy preferencijas, jo finansen packti ir kt.

Turédamas pakankamai informacijos, pardavimo agentagd®s pristatym gali paruosti taip,
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kad pirmiausiai suzadintpotencialaus pir§o démesg, veliau susidongjima ir galiausiai nog
isigyti leidini, po to lieka tik vienas zingsnis iki pardavimo.

Veikla po pardavimoGerai organizuotas pardavimo darbas nesibaigigptikdavimu.
Baigiamasis etapas turi apimti paslaugas po pamdavilknyg: pristatyna, pakartotinm
uzsakym, sugadint egzempliony keitima ir pan.), kurios stiprins skaitytojo gempoziuri i
leidini ir leidykla, ir tokiu badu skatins j pirkti ateityje [1, p. 304-307].

2. 1. 3. RySiai su visuomene

Leidyklos £kmé priklauso ir nuo visuomeis nuomors apie § ir jos veikl. Jeiimonei
pavyksta visuomeie ir yp& svarbiose visuomes grugse suformuoti teigiamivaizdi, jai
daug lengviau siekti savo tiksl Siuolaikirzje rinkoje svarbu ne tik leisti tai, ko reikia, bt
rapintis, kad kiti, yp& visuomen, tai zinot ir supras. Visuomers nuomows formavimas
reikalauja tam tiky pastang ir tam tikros veiklos, kuri vadinama rySiais sisnyomene.

RySiai su visuomene tai veikla, kuria siekiama visuoméje ar tam tikrose jos griége
suformuoti teigiam leidyklos, jos leidziamos produkcijowaizdi ir sukurti pasitikjimo bei
supratimo atmosfar

RySiy su visuomene veikla siekiama perduoti ir paskleigiformacija iSorje
(visuomergje) ir viduje (leidyklos saviems darbuotojams). ®tipg rySiu tikslai néra
savanaudiski, jie visada naudojami &ftr tam tikriems uzdaviniams [6, p. 127]. Pagrindin
rySiy su visuomene tikslai:

1) Informavimas (leidyklos ir jos produkcijos pristatgs)/matomumo didinimas.
2) Visuomeuws palaikymo siekimas (fraanomas be nuolatés komunikacijos).
3) Finansavimo siekimas (fondoieska).

4) Realausgvaizdzio krimas (reputacija) ir jo palaikymas.

5) Reputacijos #rimas, palaikymas ir/ar gynimas.

Be pagrindiny tiksly, vieSieji rySiai naudojamitakoti Zzmones, nes vienas iS |éjd
uzdaviniy — padaryti geg ispadi visiems, kas tik pasirerg ji palaikyti, kai tik to reiks [1, p.
319].

RySiu su visuomene tikslaiana savitiksliai. Visada jie naudojami ssti tam tikriems
valdymo uzdaviniams. Jie sudaro galimybes lengygawvendintiimones ketinimus bei planus,

sukuria pasitikjima jos sprendimais, gali pasalinti nepageidaujamasmnes, pofirius.
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Kiekvienai rySiy su visuomene programai turith iSkelti tam tikri tikslai. Jie daznai
bina susi¢ su p&ios leidyklos tikslais. RySiai su visuomene galidp@ igyvendinti tokius
tikslus:

= Jgyti Zinomum. RySiai su visuomene per visuonésninformavimo priemones
gali pactti supazindinti su leidziamomis knygomis.

= Sukurti pasitikjimg. RySiai su visuomene gali padidinti tam tikros D
itikinamum, pateikdamag kaip specialisto nuomen

»  Stimuliuoti prekybininkusPraneSimas per rysisu visuomene priemones apie
naup knyga, priesS jai pasirodant rinkoje, padidina prekybikninmotyvacip ir
palengvina jos pardavim

= Mazinti remimo kasStusRySiai su visuomene kainuoja maZziau negu reklama a
pardavimy skatinimas. Kuo maziau turimasy rémimui, tuo daugiau reikia
naudoti rySy su visuomene priemones.

RySiy su visuomene pagrindas — zZinios apie naujienaan@simai spaudai). Redaktoriai
juos gauna kiekvien diem ir jeigu praneSimas bus tinkamai parasSytas, bedila- didek
tikimybe¢, kad jis bus iSspausdintas [1, p. 321].

RySiy su visuomeneémimo program sudaro priemoni parinkimas ir y naudojimo
laiko nustatymas. Svarbiausios ny&u visuomene priemes:

1. Darbas su visuomess informavimo priemaodmis: interviu spaudos leidiniams,
radijui ir televizijai, spaudos konferencijos, rakiinés laidos, specialios
apzvalgos apie leidyklper televiziy ir radija, redakciniai straipsniai/skelbimai,
reportazai, autoun pokalbiai ar diskusijos televizijos ir radijo laide, autom
straipsniaijvairiuose spaudos, interaktyviuose leidiniuose, dog/ pristatymas
kartu su autoriumi ir pan.

2. Darbas interaktyvioje erdije: interneto svetaiés sukirimas, nuolatinis
informacijos skaitytojams/partneriams atnaujinimgge, straipsni/skelbimy
apie leidinius talpinimas, autari ir skaitytojy atsiliepimy fiksavimas ir
vieSinimas, skaitytaj klausim; atsakymas elektroniniu pastu, virtualpokalbiy
su knygos autoriumi organizavimas ir pan.

3. Spausdinta produkcija:ataskaitos apie leidyklos tklg, metiniai/sezoniniai
praneSimai apie iSleistas knygas, katalogai, plakabrostiros, lankstinukali,
skrajugs, laiSkai, kvietimai, pagkos, idéklai, kalendoriai, aplankai ir pan.
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4. Renginiai: parodos, konferencijos, seminarai, jubiliggn Svenés, visuotires
akcijos, sveéiu priemimas, atvig dury dienos, apdovanojidipremijy iteikimas
parodose, draugijose, konkursuose, ir pan.

5. Kampanijos: jvairais konkursai ir akcijos, spaudos konferencijos, oges
paskaitos ir pasirodymai, seminarai, fonsteigimas, fotokonkursai, stipendijos,
simpoziumai, aukcionai socialiniams tikslams ir pan

6. Suvenyrigs dovanos ir reklamih produkcija: atvirukai, zymekliai, rasikliai,
rakty pakabukai, zenkleliai, krepsSeliai, mars&iai, skéciai, saldainiai ir t.t.

7. Kita: dalyvavimas leidyklai, visuomenei ar jos gémps svarbiuose renginiuose,
akcijose, mokslo, meno, sportémimo fondai, premijos ir pan.

Parengta rysi su visuomene programa turiitb suderinta su finansgmis galimylkemis.
RySiy su visuomene iSlaidas sudaro bendrieji kasStaijuas sudaro nuolatinio ar samdomo

personalo darbo uzmokestis, ir atskpriemoni, kastai [1, p. 322].

2. 1. 4. Pardavim skatinimas

Pardavimy skatinimas —tai visuma i skaitytojus nukreipt skatinamojo potdzio
veiksmy, sudaraniy palankias slygas knygaiisigyti.

Pardavimy skatinimo priemoéamis leidykla siekia sukelti stipresgnr greitesr pirkéju
reakcip, atkreipti dmeg i tam tikny knygu pasiila, iveikti realizacijos sstingi. PrieSingai nei
reklama ir rySiai su visuomene, pardaviskatinimas paprastai yra trumpalaikomunikacijos
priemore, nors p naudojant neretai siekiama ilgalaiktiksly.

Leidykla skatinimo veiksmus nukreipiaskaitytojus ir prekybininkus (mazmenininkus
ir didmenininkus), didmenininkai — iS esstik | mazmenininkus, o pastarieji — tikpirkéjus
[6, p. 125].

Pirkejy skatinimas —tai riboto laiko pardavimo skatinimo veiksmai, kais siekiama
suaktyvinti tam tikros preds potencialius pirkjus (paprastai jos pardavimo vietoje) suteikiant
ypatinga paska#, sudarant palankiaslygas susipazinti su preke. Skatinant gjus siekiama
pagerinti tam tikros knygos, knygserijos ar visos leidyklos pozicijas rinkoje ir rka
padidinti jos pardavim, rinkos dal, pelm. Siems tikslams pasiekti naudojam@sairios
priemores: nemokamas specialaus leidinuko dalijimas; knggvyzdziy pardavimas; dovanos,
premijos; konkursai ir loterijosivairas kuponai; ypatinga kaina (trumpalaikis péskkainos
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sumazinimas); nusipirkus vignknyga, suteikiama nedidél nuolaida antrajai ir pan. Siems

tikslams pasiekti naudojamos prienésn

Nemokamas specialaus leidinuko dalijimaBotenciailis pirkéjai skatinami
susipazinti su naujai iSleidziamomis knygomis. Japagprastai nurodomos tuoj
pasirodysiatios knygos, ¢ kaina ir isigijimo vieta. Dazniausiai tai darom@a
rinka jvedant naujas prekes.

Knygy pavyzdzp pardavimas.Pirmiems pirkjams siiloma pigiauisigyti naujas
knygas.

Dovanos, premijosNusipirkes knya pirkéjas gauna dovanarba jam suteikiama
galimybé labai pigiaiisigyti Kita leidin;.

Konkursai ir loterijos.Konkurso metu dalyviai turi pademonstruoti tam &&r
Zinias (dazniausiai apie knygas arcpaleidykla), o loterijos yra pagstos
atsitiktinumo principu. Tai zaidimo elemanturincios informavimo ir silymo
formos. Potencials pirkéjai sudominami prizais, patrauklia Zaidimo forma.
Konkursai ir nugaltoju apdovanojimas vyksta vieSai, daznai jame dalyvauja
televizija.

[vairas kuponai. Tai specialus kontrolinis lapelis, suteikiantis stgi perkant
knyga, gauti tam tikg lengvat;. Kupone yra informacija apie leidinteikiamg
lengvat, jos galiojimo trukmg. DazZniausiai suteikiama kainos nuolaida. Jie gali
bati platinami parduotuése (specialiose vietose prigéjimo, pateikiami
lentynose prie leidini skyriaus ir pan.), siuntégjami paStu, spausdinami
laikra&iuose, zurnaluose ir kt. Kad leidyklos vykdomojepkum kampanijoje
aktyviau dalyvaui prekybininkai, jie gali bti finansiSkai skatinami. YpaSi
priemore naudinga, kai tam tikru leidiniu norima sudomintiujus pirkjus.
Ypatinga kaina (trumpalaikis prek kainos sumazinimasJ.ai mazmenininkams
badinga pardavimo skatinimo prieménpaprastai naudojama kartu su reklama.
Ji priskiriama tiek kain politikos, tiek pardavimo skatinimo prieméms.
Nusipirkus viep knyg:, suteikiama nedidel nuolaida antrajai (pirkéjas
skatinamas pirkti daugiau prek). Pirkdamas iS karto kelis leidinius pijas

moka maziau, negu pirkdamas vien

Pardavimo skatinimo tikslus lemia tam tikros knygosmimo tikslai. Programos

rengsjas turi nustatyti paskatmasta, numatyti akcijos trukm, nuspesti, kokius skleidjus
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pasirinkti. Kiekvienai pardavimo skatinimo akcijairi bati sudarytijgyvendinimo ir kontrads

planai. Labai svarbivertinti akcijos rezultatus [1, p. 312-313].
2. 2. Rmimo strategijos

Rémimas — tai poveikio irankiy rinkinys, kui galima pritaikyti, siekiant konkgeu
rémimo veiksmy. Komunikacinio proceso savybiiSmanymas — tai supratimas, kaip paveikti
pirkéjus ir skaitytojus. Té&iau prieS imantis konkgey veiksmy, pirmiausia leidyklai btina
apsispesti, kam tie veiksmai turiidi skirti:

» reikia bent apytikriai numatyti, kokio dydzio atwlijq norima pasiekti;
» reikia apsispesti, j kokig paskirstymo kanalo grardus nukreipti veiksmai.

Egzistuoja dvi émimo strategijos:

» stzmimo - tai tokia Emimo strategija, kai kiekvienasémimo paskirstymo
dalyvis kmimo veiksmus nukreipigartimiausa paskirstymo kanalo grafd
= traukimo — tai tokia emimo strategija, kai siekiant suzadinti pgskporeikio

griztamji signah pastangos ir veiksmai nukreipiaingalutin vartotop.

Lelde|a< I— Lelde|a< I—

dl 4
Dldmenlnlnka I— Dldmenlnlnka |

| |
| |
P )
| N |
| |

Mazmennlnka< Mazmenlnlnka |

v < v 4
Skaitytoja: | Skaitytoja: |<-
Stmimo strategija Traukiro strategija

8 schemaRémimo strategijos [1, p. 267]

Traukimo strategijagali atsipirkti tik per palyginti ilg laika. NemaZzai laiko praeina,
kol pirkéjai sudominami ir pradeda pirkti. Tik po kurio laknazmenininkai ima dazniau arba
didesniais kiekiais uzsakéti knygas iS didmeninink, dar ¢liau — Sie iS leidyklos. Pagrindinis
strategijos naudojimarankis — reklama. Tik ji gali efektyviai pasiektidgles auditorijas ir
sukelti pageidaujam pirkéju reakcip. Taigi, traukimo strategijos atveju reikia investu
nemazai ¢Su, kurios atsiperka tik per ilgegraika. Tatiau tai palyginti saugi investicija,
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kadangi daroma tiesiai skaitytojui paveikti. Tabghoveikis nepradingsta, net jei ilgainiui tenka
keisti paskirstymo kanalus, pardavimadus ar kitas marketingo priemones.

Stzmimo strategijosatveju artimiausioje paskirstymo kanalo grandygarmiu pirkéju
(prekybininky) yra kur kas maziau, negu galutinpirkéjy paskirstymo sistemos pabaigoje.
Todél ir rémimo veiksmai gali bti mazesnio masto, o dazniausiai — ir pigesni. azretgi
trumpalailké nuolaida gali iti pakankamas samimo veiksmas. T&@au Si strategija orientuota
tik artimiausiai paskirstymo kanalo grandziai paigio toliau iniciatyva perleidziama knygas
isigijusiems tarpininkams. Tik nuouj priklauso, kaip greitai jie ,prastums® knygas
mazmenininkams, o Sie pigjui. Ir vieni, ir kiti turés naudoti kokius nors jiems prieinamus
réemimo bidus. T&iau gali atsitikti taip, kad pas kai kuriuos pegelistrigs” ilgam ir nepasieks
skaitytojy. Stimimo strategija yra pasyvesdnr nereikalauja tiek daug pradiniinvesticiju.
Rémimui  dazniausiai naudojamas asmeninis pardavimasjrio déka tiesiogiai
bendradarbiaujama su potencialiais pjeks.

Vienos ar kitos émimo strategijos prioritetai priklauso nuo to, &ai leidykla numato
uzsiimti tokia veikla. Praktikoje daugiausia atyepasitaiko kai abi émimo strategijos
naudojamos vienu metu. Tai duoda palyginti grefiastebim pardavimo apimties pokyy,
taciau jie ne visada efektys ¢kl dideliy (,dviguby”) kasty [1, p. 265-268], [6, p. 121-122].

2. 3. Rmimo biudzetas

BiudZet reikia nustatyti kiekvienai knygai ar knygserijai atskirai. IS vienos pés,
leidykla siekia apriboti tokio paldzio iSlaidas, bet Sis apribojimas turiitb protingas.
Imorgje, neturirgioje galimybu, skirti remimui pakankamaidSy, néra rySio tarp émimo ir
realizacijos. Skiriant nedaugdu, sunku planingai vystyti reklamé¢nveikla (ivertinti rinkos
situacijos pasikeitimus, paklausos svyravimus, koeki poveik ir pan.). IS kitos puss,
leidykla, skirianti nepagstai daug ¢Sy, gali turti dél to nuostoliy. Taigi, mimo biudzeto
apimties nustatymas yra vienas atsakingiaugimimo planavimo etap todl ¢Sy samaty
reikia pagisti labai tiksliai [7, p. 470-472].

Sudarant é¢mimo biudze4 sprendziame apie bergdteSy kieki (vadinamy asignavimais)
ir ju paskirstym. PrieS atliekant skaiavimus turime zinoti:
= kokios yrajvairiy alternatyy iSlaidos;
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» kiek karty bus kartojamas informacinis praneSimas siekianéfektyvumo;
= kokie yra informacijos priemonikaStai;

= kokia turi hzti leidyklos reakcija nuosmukio periodu;

= kokiems realizacijos kanaldalyviams galima patiki savo uzdavinius;

= kokio uzmokeso jie reikalauja uz emimo veikd;

=  kokia informacinio skelbimo sakimo kaina.

Rémimo biudzetas sudaromas tam tikrais metodaisnifio biudzeto dalleidykla gali
apskatiuoti bendrai arba atskirai reklaminei kampanijai.
Leidyklai, sprendziant kiek iSlaid reikés skirti emimui, reikia atsizvelgtii Siuos,
tarpusavyje susijusius faktorius:
» rinkos dyd ir apimt;
= prekés gyvavimo ciklo etap
= prekes poreikio laips;
» prekes pakefiamuny;
» rySio su tiksline auditorija intensyvum
= pelno dydzio ir realizacijos apimt
= konkureni remimo iSlaidas;

» finansinius iStekliug8, p. 64-65].

Nusprsti, kiek kSu iSleisti kokios nors knygos reklamai, pavyzdzilgekantiems
metams, ne taip paprasta. Nei vienamimo formavimo metodas invertina visy faktoriy,
kuriuos hitina idémiai iSnagriréti. Pasitaiko atvej, kai sprendimas nesukelia takdideliy
sunkumy: kai reklamos biudzetas sudaro labai mdali nuo bendy iSlaidy arba pats savaime
labai mazas. Tuomet viskas sprendziama vadovagjastieiku protu. Bmimo biudzeto
sudarymas numato bendrreklamines kampanijos kast apskatéiavima, ju paskirstym ir
naudojimo lida. Daznai naudojama kealimetod; kombinacija, @él ko galutinis biudzetas — tai
tam tikras kompromisas tarp keleto skirtingariant [7, p. 473-474].
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2. 3. 1. Pagrindiniai@mimo biudZeto iSlaid nustatymo metodai

1. ,Tiek, kiek galime®.

Sis metodas grindziamas tuo, kad turint lais\3y rémimui iSleidziama daugiau,
neturint — maZiau arba niek&is bidas daZnai neefektyvus, nesy mazjimas rodo, kad
leidyklos veikla neskminga ir reikéty daugiau reklamuotis [5, p. 35]. Leidyklos, tufios
ribotas finansines galimybes¢mimui gali skirti tiek BSy, kiek lieka nuo btiny iSlaidy.
Laikantis Sios strategijos, reklandism kampanijos nebus per daug aktyvios, bet wvittod
rémimui iSleisti pinigai nebus panaudoti tugi.

Kartais Siuo metodu naudojasi ir stambiosonés. Jos pradeda nuo pardawirapiméiuy
prognozavimo, po to sudaramaty visu galimy iSlaidy, iSskyrus ¢Sas émimui. Tokiu kidu
reklamos biudzetas sudaromas iS to, kas lieka o kity 1éSy paskirstymo. Rezultate bus
gautas finansinis planas, kuris labai tinka taugémoniy buhalteriams. T&@au reikia atminti,

kad toks émimo biudzeto formavimo, neuztikrina didegrpardavimo apirdiy [7, p. 560].

2. Proceniy nuo pardavim apimties metodas.

Tai metodas, kaiémimo iSlaidoms skiriamas tam tikras procentas nl@npojamos
pardavimo sumos arba atskiros péekpardavimo kainos. Bazinio lygio pagrindu, nuo ikur
bus skadiuojami procentai, gali fiti duomenys apie pasiektas apimtis §usiais metais arba
prognoz apie pardavim apimtis ateina&iais. Pavyzdziui, leidykla p#gusiais metais
reklamai skyé 5% nuo savo bendrpajami. Tokiu bidu, jeigu ateinagiais metaisimonres
planuose numatyta iSleisti leidiniuz 40 ftikstartiy eum, tai gali hiti, kad jos émimo
biudzetui bus skirti 2tkstartiai eun. Tikslus sprendimasétl remimo biudzeto dydzio, gali
bati pagristas rinkos dalimi, kugi uzima Si leidykla, arba iSleistos produkcijos apim
(fiziniais vienetais) [7, p. 562]. ,Procento nuorgdavimy apimties” skatiavimo metodas,
formuojant Emimo biudzes, naudojamas dazniausiai. Pastebimi Sio mefo@masumai

» rémimo iSlaidos siejamos su prekpardavimo kaina — tai tuitakos pelnui;
= rémimui skiriamy 1éSy suma priklauso nuo pardavimo.

Taip pat Sis metodas turi frazkumy:

» nustatant émimo iSlaidas, neatsizvelgiama galimybes, remiamasi turimomis

leSomis;
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» jSlaidos formuojamos pardavimo visumai, 0 ne viekainkreiai knygai ar
pardavimo strategijai [5, p. 36].

Dar vienas titkumas yra tas, kad jis savo esme nejstgs glyga, kad émimo veiksmai
gali daryti itaka pardavimy apintiai. IS esms, iSlaid; suma émimui faktiSkai nustatoma
pasiekta arba prognozuojama produkcijos pardavapimtimi. D&l to gali biti nustatomos per
didelés iSlaidos reklamai toms knygoms, kurios jau gemivirtinusios rinkoje arba toms,
kurios tuo metu nepaklausios ir neatitinka vartatgoreikio. Ir atvirk€iai, Siuo metodu
reklamai galima skirti per mazaidu naujiems, daug Zadantiems leidiniams, kurie¢tal

lengvai konkuruoti skiriant didesnes iSlaidasr¢mimui [7, p. 562-564].

3. Konkureni; sekimo metodas.

Taikomas tuomet, kai konkurentai gerokai padidisdaidas émimui. Jei leidykla
nenori, kad sumaiy jos pardavimo apimtys, ji turi reaguatkonkurent; veiksmus. Taiau Sis
metodas labai retai pasitvirtina, nes konkurudjas imonés viena nuo kitos skiriasi turimais
resursaisjvaizdziu, galimykmis, be to, kartais keliami ir skirtingi tikslai,¢dtos priezasties
konkurent; pagrindu sudarytas biudzetasra patikimas orientyras [9, p. 353], [5, p. 38].

Siuo metodumores siekia susilyginti su savo konkuraméemimy biudzet, dydziu. Net
tada, kai daugeliui leidykl pavyksta laikytis optimalaus iSlaidlygio, gali biti, kad kai
kurioms imoréms jokiu klidu nereikia kartoti savo konkurenpraktikos. Pavyzdziui, naujai
susilkirusi nedided leidykla ekonomikos srityje negaus tokio efektos&vo émimo, koki, uz
tas p&ias kSas, gauna stambi ir gerai zinoma leidykla. Jukmft@sris imones skmé be
reklamos gali bti apspesta daugelio kit faktoriy. Be to, vadovaujantis Siuo metodu neaiskus
skirtingu reklaminy kampanijp arba reklamos patalpinimo skirtingose Ziniasklaido

priemorese efektyvumas|7, p. 564-566].

4. Pagal tikslus ir uzdavinius metodas.

Démesys skiriamas tikslams igmimo svarbai, y siekiant.Cia i remima Ziarima ne
kaip i pasekm, bet kaipi pardavimo priezagt Pirmiausia formuluojami tikslai: kokio dydzio
pardavimo bei pelno reikia siekti, kakirinkos dail reikia iSsikovoti,i kokias rinkas reikia
skverbtis, kokia turi bti vartotoju reakcija ir kt. Po to formuluojami uzdaviniai, t.gustatoma
rémimo strategija ir taktika, kurios pan, siekti tiksly. Toliau paskaiiuojama reklamos

programos kaina. Sis metodas yra vienas i3 tiksliguik remimo biudZetas turi #iti nuolat



37

perziairimas. Jei rezultatai ne tokie, kakibuvo tikimasi, tikslai yra ke&iami ir tuo p&iu
koreguojamas biudzetas [5, p. 38-39].

Vadovaujantis Siuo metodu, pirmiausiai nustatomasluaiy spektras, kur bitina
spresti ir jau atsizvelgiant ji skaciuojamos iSlaidoséd@mimui. ISlaidy dydis nustatomas tokiu
badu: pavyzdziui, yra itina, kad 30-ties sek. reklaminis skelbimas (klipbsty parodytas per
televizija 6 kartus, kad pirgai baty geriau informuoti apie naasjknygos leidim. Tai kainuoja
atitinkama surm pinigy. Ne visada aiSku, kad tiksliai suformuluota uzdsct tai viskas, kas
reikalinga skmingai komunikacijai, o taip pat tai, kaditent 6 TV klipai tués hitina efekf,
o ne 4 [10, p. 675].

Sudarant émimo biudzes pagal $ metod, reikia aiSkiai ir konkré&iai suformuluoti
pagrindin reklamires veiklos tiksh. Pavyzdziui, leidykla nuspreged50% padidinti tiksligs
rinkos informavina apie savo leidziamas knygas. Taigi, turiitib detalizuoti konkreis
uzdaviniai, kuriuos Btina iSspesti, kad pasiekti pagrindintiksla. Vienas i$ toki uzdaviniy,
gali bati reklamines kampanijos sudarymas, kurios tikslas — kontaktiaiko tarp atitinkamos
auditorijos ir konkréiu prekiy padidinimas vidutiniSkai 5 kartus. Po to nustatomokio
reklaminio kontakto praktigs realizacijos kaina, tai ir yra reklaminio biuddeveré. Toks
badas yra logiSkas, nes jivertina egzistuojamtpriezastin rysi tarp £mimo ir pardaviny
apimties.

Pagrindinis Sio metodo dkumas yra tas, kad daznai nepakankamai aiSkiai
formuluojamas priezastinis rysSys tarp galutinio aziohio ir baisimy bei betarpiSk pardavimy
apintiu. Dar vienas Sio metodoitkumas tas, kad egzistuoja daug sunkurkurie neleidzia
pakankamai aiSkiaivertinti tarpusavio rysSio tarp reklamos ggag poveikio auditorijai lygio ir

atitinkamos émimo kampanijos pagrindinio tikslo [7, p. 566-567].

2. 3. 2. Praktikoje rdau taikomi Emimo biudzeto nustatymo metodai

Empirinis metodasAtlikus kampanij su skirtingais biudzetais tyrimivairiose rinkose
serija, nustatomas efektyviausiassy dydis.

Reklamos savikainos arba gauto pelno metoddis. grindziamas émimo veiksmy
atsiperkamumo skéiavimais. Pavyzdziui, jei po reklamos praneSimorigueidyklai kainuoja
2000 Lt, gali ateiti 15 papildompirkéju, o iS ju 7 uzsisakys knyg vidutiniSkai uz 4000 Lt
kiekvienas, o pelno norma 10%, tai galima pasikanti kiek uzdirbs leidykla: 7 x 4000 Lt x
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100% = 2800Lt. Vadinasi gauta daugiau nei iSlergtidamai (2000Lt), tod rémimo veiksmai
efektyvis. Sis ldas sudtingas, nes reikia gerai numanyti prognozuojamugzalys.

Dalinio dalyvavimo rinkoje metodasPinigu sumos paskirstomos taip, kad dalinio
dalyvavimo toje pé&ioje rinkoje Emimo procentas atitiki rinkos dalies procent arba ity
Siek tiek didesnis uZ pastgi. Sis metodas daZnai naudojaniasdanti rinka naup preke.

Istorinis metodas.Istorija yra pats papré&musias ,iS virSausi ap&ia“ biudzeto
nustatymo metodo Saltinis. Pavyzdziui, biudzetad bati paremtas praeit mety biudzetu
atsizvelgiant infliacijos proceng ar kitus bendrus rinkos veiksnius.

Kiekybinyg matemating metod; panaudojimasNaudojamos stambireklamos agemity
matematiny iSklotiniy, vystimosi istorijos ir pasiymu pagrindu sudarytos kompiuteéis
programos. Sudaranémimo biudzes, svarbu atsizvelgti Siuos veiksnius: rinkos dydprekes
gyvavimo ciklo etap; numatomo pardavimo ir pelno apimimonés finansines galimybes;
konkurent, iSlaidas reklamai [7, p. 574-578].

2. 3. 3. Regresis analizs naudojimas sudarantmimo biudzeg

Dar vienas pofiris vertinant tarpusavio rygarp €mimo ir produkcijos pardavim(t.y.
kreivés ,reklama-pardavimai“ formos nustatymas) — tai georiniy duomem tarp pardavim
apingiu ir iSlaidy réemimui lygiu tyrimas. Kaip kito pardavimp apimtys praeityje kintant
iSlaidoms eémimui? Klausimai gali bti suformuoti ir konkré&iau: kas atsitikdavo su
produkcijos pardavimais ké&antis €mimo biudZetams viename ar kitame geografiniame
regione arba perskirstant iSlaidas reklamai tarprtisigy Zziniasklaidos priemoni? Toks
poziiris nereikalauja didedi finansini iSlaidy, nes Siuo atveju naudojami jau egzistuojantys
duomenys. O toki priklausomyby sistemirs analizs bidas vykdomas statistinityrimy
metodu, kuris vadinamas regresine analize.

Standartinio regresinio modelio pagrindu galima gadyti nusakyti pardavimapimtis
kazkokiam laikotarpiu su sekaim nepriklausom kintamuyjy ivairove:

» pardavimy apimtys pr@jusiame periode;
» iSlaidos emimui dabartiniame periode;
» Slaidos remimui pragjusiame periode;

» iSlaidos emimui per 2 prajusius periodus;
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= Kkiti kintami marketingo faktoriai (pvz.: paskirstgnsistema arba knygos kaina),
turintys santyksu duogja preke, taip pat su konkuruojdmn firmy prekemis;

= tam tikras reklamin skelbimy kirybinio lygio ,kokyhkes” rodiklis;

= konkurent remimo kampanij charakterizuojantys parametrai.

Rémimo kampanijos praktiSkai visada daitaka biisimiems periodams, iS pat pradzi
nulemiartios basimus pirkju aktyvumo ciklus. Tokiu ddu, prajusiy period; rémimo islaidy
itraukimas i analiz sudaro galimyb jvertinti toki ,pereinam“ reklamos poveik Todkl
reakcijai remima dabartiniame periode — tai dabartinio poveikigoareinam efekt derinys
[10, p. 485-486].

Rémimo intensyvumo didinimas gali neduoti jokio poki produkcijos pardavim
apimtims &l to, kad konkurent rémimas Zzymiai intensyvesnis. Neturint duomen
(informacijos) apie konkuruojainy prekin reklama gali susidaryti klaidinga nuomeén kad
vykdoma reklama nelabai efektyvi. Vienas i8dh nustatant konkurentitaka — yra realios
informacijos apie konkuruojainos reklamos intensyvugrinkimas ir iy duomenm jtraukimasi
regresin model kaip papildomas nepriklausomas kintamasis. Kitadds pagistas bandymu
suprogramuoti Bsimus duotos preds pokyius ateityje, priklausomai nuo Sios peéskdalies
bendrame duotos kategorijos prekeklaminio laiko kiekyje.

Vienas iS asStriausi regresigs analizs klausiny yra geriausio tdo, leidziargio
prognozuoti priklausomyds tarp e¢mimo ir pardavinn apimties form, paieSka. Standarttse
kompiuterirese regresiés analizs programose priklausomgbtarp €mimo ir produkcijos
pardavimy yra linijiné. Tatiau dazniausiai Si priklausomyhyra truput iSkreipta kreie, arba
tiksliau, nelinijiné. Taip pardavim apimties didjimas priklausomas nuoémimo iSlaidy
didéjimo, pradedant kazkuriuccmimo islaidy lygiu, gali tugti tendencia mazinti produkcijos
pardavimus. Bl to, pardavimy apimties priklausomys nuo emimo iSlaidy lygio, grafike
panasus ,pajam mazjimo“ reisSkinys geriausiai pavaizduotas lenktos ikés pagalba. Kai
kurie tyrinétojai nepriparsta aprasyto poirio ir mano, kad nurodyta priklausomylyra S
raidés kreiws formos: pirmame etape, kai iSlaidos reklamai delds, pardavim apimtys
praktiSkai nereaguojarémima. Po to, kai émimo biudzetas pasiekia maksimakritini lygi,
pardavimp apimtys pradeda reaguoti remimo iSlaid; didinima. Ir pagaliau po ,pajam
mazjimo*“ fazés kreiw grafike wl pradeda linkti Zemyn. Visi trys apraSyti priklaamybiu

tipai parodyti 9 schemoje [7, p. 579-581].
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ISlaidos IKlas ISlaid
Emimui émimui émimui

» » »
» » »

Pardavimapimtys Pardavinapimtys Pardaviymapimtys

9 schema. Trys pagrindie regresifs priklausomybs formos [7, p. 581]

2. 3. 4. Rmimo biudzeto iS8stymo metodai

Rémimo biudzeto iSlaidas panaudoti galini@airiais hidais. Praktikoje daZzniausiai

pastebimi 3 biudzeto i®#dtymo metodaitolydus, pulsuojantis, momentinis.

I$laidost 15laidos I5laido
Laik'as Laik;s Lai[as
Tolydus iSd@stymas Pulsuojantis iSéstymas Momentinis iSdstymas

10 schema. Bnimo biudzeto iSédstymo laike metodai [sudaryta auést

Kiekvienas iS y turi savo privalum ir trakumy. Pavyzdziui, vadovaujantis tolydziu
iSlaidy iSdéstymo metodu reklaminis praneSimas greitai nusidoskadangi jis nuolat
praneSamas per reklamos priemones (galti lmaudojamos S karto kelios reklaném
priemores). Sis metodas reikalauja labai dideliémimo biudZeto, be to reikia galvoti apie
informacinio praneSimo atnaujingnarba jo modifikavim (pavyzdziui, Siuo metu itin papét
serijiniai reklaminiai praneSimai). Vadovaujantisulpuojartiu rémimo iSlaidy iSdéstymo
metodu galima sutaupyti nemazasi ir jas panaudoti kitiems tikslams. Siuo atvejulegkinis
praneSimas pasirodo vignar kelis kartus per savaitper & p&ia reklamos priemon
Momentiniu metodu patogu vadovautis mazssa leidykloms, kadangic¢ia reklaminis
praneSimas pasirodo itin retai (pavyzdziui, Werty per neneg), taciau jis dazniausiai ina
agresyvus, masyvus ir lengvai pastebimas. Siamuiksasiekti nereikalingos dides iSlaidos

— daug svarbesgnreklaminio pranesSimo iga.
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3. REMIMO TAIKYMAS LIETUVOS DIDZIOSIOSE LEIDYKLOSE

Lietuva turi visas &mingos leidybos industrijos prielaidas, gilias drajas, daug
patyrusiy leidéju. Nuo 1990 m. rasy Salyje buvo orientuojamasi tai, kad ir Kkitos
knygininkyses grandys: knyg prekyba su aiSkia kain politika, valstybires bibliografijos
tarnyba turinti apie leidybos produkgijiSsamg informacija, paremi objektyvia statistika,

dirbty kaip darni sistema, sudarantilypgas leidybai klesiti [11].

3. 1. Trumpa Lietuvos leidybos charakteristika

Dabartire situacija leidybos rinkoje prag vystytis wlyvuosiuose 1980 m. Pasike#t
politinis ir socialinis gyvenimas, iSsilaisvinimasuo cenzros ir nauji istatymai praédjo
transformuoti knyg leidybos pramoa Lemiamas veiksnys Siame procese buvcpmas prie
rinkos ekonomikos. Si naujoji situacija apino leickjus seniau uzdraustais rank&eis —
prackti leisti politiniy kaliniy arba uzdraustuzsienio rasytaj prisiminimai. Kai valiutos vegt
krito, i knygas buvo pratta investuoti. Prireik iS naujo stabilizuoti valdzios institucijas, o
Svietimo reforma tusjo igauti nauy stipriu jégu, kad leidybos verslas toliau gstysi. Leidyba
greitai tapo vienu pelningiausiu to meto verslus pelnas padiglavo daugiau kaip 500. Dél
to, ankstyvuosiuose 1990 m. stipriai iSaugo ¢padskacius. Jeigu 1990 m. buvo 71 |ejds,
kuris per metus iSleisdavo maziausiai Weknygos pavadinim, tai 1992 m. toki leidéju buvo
beveik 500.

1990 m. prasiéjusi infliacija leidybos situacy§ apsukoj kita pusz. 1992 m. milziniSka
nauda buvo uzmirSta. Spaudos augimas ir atiganmedziag kainos priveré¢ kai kuriuos
leidéjus dairytisi kitas verslo Sakas. Atkaklios konkurencijadygomis, ne visada pavykdavo
iSaiSkinti daznai pasitaik&us autoriniy teisiy pazeidimus. 1993 m. Kt jvedus Kkaip
nacionalire valiuta, leidéju situacija dar labiau pableég. Kai infliacija buvo sustabdyta,
knyga tapo prabangos preke. Anot kgid 1994 m. viduryje leidyba jau nebebuvo naudingas
verslas. 1995 m. rud¢ifie nega¢jo net galvoti apie bet kakechnikos ar pastatatnaujinim,
kadangi gizo trumpalaikis investavimag leidyba, trukdaws nuo 6 iki 12 mnesy. Vietiné
leidybos rinka uZzsipild ir stabilizavosi apie 1998 m. T&u Rusijos finansié krizé¢ sudaw

skausming smigi visai Lietuvos ekonomikai. Susikléisis tokiai situacijai Lietuva prarado
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Zzymia biudzeto pajam dali, todl valdzios draudimai perkelti kai kuridal finansiniy
isipareigojimy, neigiamai atsiliep ir leidybos verslui. Taigi 1999 m. knygpardavimas smuko
trecdaliu. 2000 m. leidjai practjo pajusti naud, prie kurios prisidjo ir létai auganti Salies
ekonomika. Didawjy leidéju apyvarta praéio augti. 2002 m. leidybos verslui buvo laikomi
itin sékmingi, o verslo augimas:siasi iki Sy diem [14, p. 8-9].

Taigi, 1990 metais Lietuvai atgavus Nepriklausomyltknygu leidybos situacija
pasikeit iS esngs. Dabar leidykla, kaip ir bet kuri kita versimonrg, turi tik uzregistruoti savo
imorg ir pateikti jos veiklos apraSym Jokie kiti leidimai leisti knygoms nebereikalingiodl
vietoje Se&i dideliy valstybei kadaise priklausiugsi leidykly, Siuo metu Lietuvoje
uzregistruota apie 540 leidykl 1990 m. leidjai susikiré | Lietuvos leigdjy asociacig, kuri
Siuo metu vienija 32 dideles bei visai mazas leldgkir apima apie 2@ knygu leidybos
rinkos [15].

Lietuvoje leidyba daugiausiai sutelkiaszieting rinka, tik mazye visos produkcijos dalis
eksportuojamaj uzsien. IS viso Salyje yra keli leigai, kurie orientuoja savo produkaij
uzsienio rinkoms. Pastangos, leisti Lietwnautoriy leidinius uzsienio kalbomis ir eksportuati
kitas Salis, nedavjiems jokiy patenkinam rezultat;. Vis délto, Lietuvos uZzsienio rasytgj
reklamuojami iSversti &riniai, sulauk susidongjimo. UZsienio leidjai pamazu atranda
Lietuvos rasytojus. 2002 m. Lietuvos dalyvavimasartkfurto knyg mugeje, garkes sveio
teissmis, pasiméjo leidéjus imtis kai kury lietuviSky projekty. Vis dkélto, vietiniai leickjai
mano, kad tokia galimybnéra batina. 1S vienos puss, leidyba Lietuvoje iki Siol yra vietinis
verslas dl keliu aspekt. Visu pirma, Salyje yra tik viena leidykla, turinti ugsiio kapitalo.
Antra, kai kurie leidjai turi nusistoejusius rySius su uzsienio leighis ir fondais. Taiau

nepaisant to, Siuo metu vyksta uzsieniogalisidongjimas Lietuvos knyg rinka [14, p. 10].

3. 2. Lietuvos didijju leidykly remimo strategij tyrimas

Siekiant iSsiaiskinti, ar Lietuvos ledghi taiko savo veikloje rinkodaros strategijos
rémimo elementus, 2004 — 2005 m. buvo atliktas empardidziyju leidykly tyrimas. Rmimo
analizei buvo pasirinktos 5 didziausios leidyklg&viesa®, ,Alma littera“, ,Vaga“, ,Misy
Knyga“ ir ,Tyto Alba“, nelietiant Lietuvos universitet (ziaréti 1 lentek). Tyrimui atlikti
buvo pasirinkta 5 didziausileidykly interneto svetainj, kity rémimo elemeni ir leidykly
organizaciny struktiry analiz.
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1 lentek.
25 didziausios Lietuvos leidyklos [sudaryta aggrpagal 14, p. 34-47]

Leidykla ISleisty knyguy pavadinimy skai¢ius*
Sviesa ** 309
Alma littera ** 308
Kauno technologijos universitetas 230
Vilniaus universitetas 119
Vilniaus Gedimino technikos universitetas 116
Siauliy universitetas 74
Vaga ** 65
Misy Knyga ** 63
Kauno medicinos universitetas 61
Tyto Alba ** 60
Vytauto Didziojo universitetas 58
Naujasis Lankas 56
Lucilijus 54
Klaipédos universitetas 52
Lietuvos Rasytojy Sajungos leidykla ** 51
Mykolo Riomerio universitetas 51
Jotema 44
Dajalita 39
Gimtasis zodis 39
Trys zvaigzdutes 38
Petro Ofsetas 37
Baltos Lankos ** 36
TEV ** 35
Akt éja 34
Katalik y Pasaulis ** 34

* pateikiamas per 2004 m. iSleisknygy pavadinimy skacius
** Lietuvos leidéjy asociacijos nais
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3. 2. 1. Interneto svetaipianaliz

Sparti mokslo ir technikos pazanga, pasaulio glda@ija lemia bei ke&iia rinkos
santykius, didina konkurenaij— leidybos rinka ne iSimtis. Darosi vis sunkiau iseisti
knyga, o ja realizuoti, tuo labiau, kad Siais laikais knygasjiriama ne [tiniausios reiknés,
o prabangos preki grupei. Atsizvelgiant dar ii tai, kad preki gamyba ir pasila auga
spakiau nei gyventaj perkamoji galia, émimo veiksmai tampa viena iS svarbiausi
priemoniy pirkéjams pritraukti ir paveikti. Taigijmonés interneto svetat— pirminé reklamos
priemore.

2003 m. pradzioje Lietuvoje buvo uzregistruota ap83 000 interneto vartotej 2004
m. pradzioje internetu bent karper meneg naudojosi jau 695 700 zmapio 2005 m. vasario
mén. duomenimis, Lietuvoje buvo 743 808 internetotuotojy [18]. Taigi, leidyklos interneto
svetairt — masiSkiausias reprezentacijos ir visuokgninformavimo ldas, leidziantis
reklamuoti ne viea konkret leidini, bet via imonés veikla, populiarinti leidyklos Zenki,
leidiniy autorip vardus, supazindinti su naujawis, jvairiomis akcijomis, suteikti galimyb
iSsamiau susipazinti su W@omais leidiniais. Be to, internete imanoma ne tik pateikti
informacija apie save, bet taip pat suzinoti vartotojo nuomaomageidavimus, pastabas apie
biasima leidinj. Taip operatyviai gaunama informacija, iSvengiadideliy nuostoli. Galima

kurti ir kurio nors vieno autoriaus leidipigerkejuy klubus.

KokybisSka, informatyvi ir patogi svetaénpasitarnauja gergmonres jvaizdzio Kirimui.
Interneto svetaid atlieka keleq funkciju:

» Reprezentacie®n Tinklapiai turi kiti kruop&iai paruosSti, tekstai be Kklaid
iSsamis, dizainas kokybiSkas, puslapio striMet logiSka ir skaitytojui
suprantama. Daznai geriau neitirjokio puslapio, negu prast bet kaip sukugt
ir pamirst.

» Informacire. Patogiai suprojektuotas, aktyviai prizimas ir atnaujinamas
tinklapis informuoja potencialius piékus apie naujus leidyklos leidinius. Be to,
jame netiesiogiai primenamas leidyklos vardas mkias.

= Elektronine komercija. Tai puikus irankis, leidziantis organizuoti prekyp
nereikalaujatia papildomy patalp ir pasiekiagia itin platy pirkéju rata [12, p.
16].
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Leidykla, noédama efektyviai iSnaudoti interneto svetgirprivalo gerai organizuoti
pagrindinius svetais elementus:

1) Svetair turi greitai atsiversti. Patariama naudoti kuo maziau fotografijr
grafikos, be reikalo nenaudoti juddn element. lliustracijos, garso ir vaizdo
irasai turi lti kokybiski ir ne per didels apimties, skirti turiniui atskleisti.
Geriausia apsiriboti 216 spalykurias ,pazsta“ visos interneto narSydd.

2) Svetairs informacija turi atitikti skaityta} lzkes’ius. Tyrimy duomenimis, tik
labai mazas procentas lankyiojinke pirkti per pirmji vizita, todel reikia
pristatyti savo leidinius ir save taijglomiai, kad lankytojas sugtty | svetair
keleta karty. Taip pat ltina pateikti ir su leidykla, leidiniais, autoriagisijusi
informacija, stelgti, kad ji bity nuolat atnaujinama.

3) Svetairs navigacijos sistema turiii patogi ir aiski. Kiekvienas lankytojas turi
lengvai rasti informacy, ir bet kuriuo momentu zinoti, kurioje svetamvietoje
yra. Dokumentas turi téti pavadinimy, turini, antraStes, mygtukus,
atspindifius dokumento logi@ struktira. Turi bati numatyti rySiai tarp
dokumento puslapi nes ilgr dokument tenka ilgai laukti.

4) Pateikti informacify apie leidykg. Leidykla turi suformuluoti strateginius tikslus,
pateikti informacip apie savo darbuotojus. Galima eksponuoti atsaking
darbuotoy nuotraukas, tokiu idu sudarant galimyp lankytojui personalizuoti
rysi su leidykla. Rekomenduojama aprasytiorés veikla, galimybes, gamybos
procesus, kokyts kontroks sistem, eksporto patiit istorija, finansinius
rodiklius, skelbti darbo siymus.

5) Pateikti pilnus leiding sgrasSus. Tokiuose grasuose tuity bati nurodyta
pagrindire informacija, susijusi su knyga (autorius, pavadias, puslam
skakius ir pan.), iSleidimo data, trumpas turinio a@ss pristatymo terminai,
garantijos, techninio aptarnavimalggos, kaina ir mokjimo terminai.

6) Skirti vielg kontaktinei informacijaiLeidyklos adresas, telefanfakso numeriai,
el. paSto adresas f#itn bati kiekviename svetais puslapyje.l skaitytop
klausimus rekomenduojama pateikti atsakymus pervakandas. Reikt skirti
svetaireje vietos atsakymamisdaznai uzduodamus klausimus, nurodyti svetsin
autorius, institucyg, sukirimo, atnaujinimo datas.

7) Skelbti naujienas, akcijas.
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8) Atskiras vidinis puslapisJis kitu skirtas tik leidyklos darbuotojamsgja galima
skelbti vidines imonés naujienas, atostag grafikus, valdymo naujienas,
pagrindines susirinkimtezes ir pan.

9) Gerai apgalvoti raktinius Zzodzius paieSkos sistemos naudos juos panasSioms
svetairems atrinkti pagal temas.uyJsvarba ir vieta @aSe nustatoma pagal
raktiniu ZzodZu iSsidestyma ir pasikartojimy daznum [12, p. 17-18].

Atsizvelgiant i tai, kaip Siuos, gerai organizuotos interneto aues pagrindinius
elementus savo tinklapiuose iSnaudoja penkios dusibs Lietuvos leidyklos, atliktayj

interneto svetaini analiz.

Leidykla ,Sviesa*“.

Leidyklos interneto svetainatsiveria po 1,36 sekuns, tad interneto vartotojui beveik
netenka gaisti laiko. Nors Sioje sveté&im yra nemazai nuorag ja nesunku valdyti, pagrindin
horizontali meniu sudaro: ,Naujienos®, ,Akcijos”, ,Anonsai“, Knygu katalogas”,
,Kontaktai“, ,Apie Svieg“ ir ,Viesi pranedimai“. Svetaigje patogiai idiegta paieskos
sistema, kug galima vykdyti pagal autoygi knygos pavadinimg, ISBN. Kadangi leidykla
orientuojasi i mokonuja literatira, mokykloms skirti leidiniai pirmajame puslapyje ayr
sugrupuoti pagal klases, tai labai palengvina vatavpaieSk. Taip pat pirmajame puslapyje
patalpintas populiariausileidiniy sarasSas, yra nuorodos kitas interneto svetaines, kuriose
vyksta prekyba internetu.

Interneto svetaigje pateikiama iSsami informacija apie leidykihuo jos ikarimo
pradzios. Itin aktuali informacija apie laisvas blarvietas, renginius, akcijas, projektus ir pan.
reguliariai skelbiama ,VieSuose praneSimuose”. Lamaudinga nuoroda ,Knyg katalogas®,
kurioje galima rasti visus leidinius, sugrupuotuspenkias pagrindines sritis: vaddiai,
pratyby sasiuviniai, mokomoji literalira, grozire ir kita literafira bei multimedia leidiniai. Be
to, kiekviena y suskaidyta smulkiau pagal leidinipaskiri. Skiltyje ,Kontaktai“ galima
surasti ne tik leidyklos atsakingdarbuotoy, bet ir knygym kontaktirg informacija bei
Zemeélapius su nuorodomis.

Tinklapyje skelbiamos naujienos, t. y. neseniagisti leidiniai, akcijos ir g laimétojai,
populiariausi leidiniai. Skiltyje ,Anonsai“ pristatna dar tik spausdinama produkcija, be to,

yra galimyke uzsisakyti ir asmeniSkai gauti informagijkai tik skaitytop dominanti knyga
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pasirodys prekyboje. Tokiudllu skaitytojas ne tik informuojamas apie naujudil@ius, bet
jam suteikiama galimybtuoj patijsigyti naup knyga.
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1 paveikslas. Leidyklos ,Sviesa“ interneto svetaja3]

Leidykla ,Alma littera“.

Leidyklos interneto svetaés atidarymui sugaiStamos 2,31 sekésd Horizontaliai
iSdéstyti dvi meniu juostos, pirgja sudaro: ,Apie Alma littera“, ,Naujienos"“, ,Anonsgi
»Akcijos”, ,Kontaktai“ ir ,VieSi praneSimai“, antgja: ,Literatara vaikams®, ,PaZzintiniai
leidiniai“, ,GroZin¢ literatira®, ,Populiarieji leidiniai“, ,Informaciniai leidniai“, ,Zodynai*,
,vadoveliai ir mokymo priemos” ir ,Multimedia leidiniai“. Pirmajame meniu vartojas gali
rasti informacij, susijusa su leidykh, antrajame — su leidZziama produkcija, kadangiyjia
aiSkiai atskirti — tinklap nesunku valdyti. Pirmojo puslapio dedje pusje skelbiamos akcijos
ir anonsai su iSleidimo data. PaiaSlsvetairtje galima vykdyti pagal autogj knygos
pavadinina, ISBN, leidiniy rasSis, kurios iSvardintos antroje meniu juostoje. I apat
pirmajame puslapyje skelbiamas labiausiai perkalaidiniu deSimtukas, yra nuorodog

interneto svetaines, kuriose vyksta elektra@npmekyba.
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2 paveikslas. Leidyklos ,Alma littera“ interneto etaine [34]

Nors tinklapyje nepateikiama iSsami informacija epgeidykly ir kasmet iSleidziam
knygu skakiu, skiltyse ,Naujienos®, ,Anonsai“, ,Akcijos” ir ,VESi praneSimai“ galima rasti
daug naudingos ir aktualios informacijos apie nasjas leidinius, vykstatius Zaidimus,
loterijas, akcijas, rengiamus bei vykdomus projektu pan. Skiltyje ,Kontaktai“ galima
surasti leidyklos atsakingdarbuotoy ir knygynu kontaktirg informacija bei zZentlapius su

nuorodomis.

Leidykla ,Vaga®“.

Leidyklos interneto svetaénatsiveria po 1,59 sekusns, ja patogu ir paprasta valdyti.
Horizontalji meniu sudaro: ,Apie Vagos grafy ,Atsiliepimai“, ,Karjera“, ,Apie mus raso"
ir ,Kontaktai“, vertikalusis yra suskirstytas dvi dalis, pirmoji ,Leidykla Vaga“, 4§ sudaro
skiltys: ,Apie leidykla“, ,Naujienos”, ,Leidiniai* ir ,Autoriai“, antroji dalis ,Knygym
tinklas“, ja sudaro: ,Apie knygyn tinkla", ,Akcijos” ir ,E-prekyba“. Kadangi meniu yra
struktirizuotas vartotojui lengva orientuotis Sioje inteta svetaigje. Pirmame puslapyje

veikia nuorodai populiariausy leidiniy TOP, idiegta registracija leidyklos partneriams,
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deSireje lango pugje skelbiamos akcijos. Svetaije jdiegta paieSkos sistema.ctau visiskai

neaiSku pagal kokius parametrus ji veikia.
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3 paveikslas. Leidyklos ,Vaga“ interneto svetaii35]

Glaustai pateikta informacija apie leidyklpatalpintas leidyklos devizas,¢iau réra
nei misijos, nei vizijos, nei tikgl nei uzdavini. Kontaktirg informacija galima pasiekti trim
skirtingais keliais, ir visais atvejais ji yra kkims strukfiros, toks pateikimas gali supainioti
vartotoj. Informacija apie leidinius struktizuota pagal zanrus: lietuyiliteratira, albumai,
mokomoji ir pazintig, uzsienio grozia literatira, vaiky literatira, humanitaria literatira,
leidiniai uzsienio kalbomis, Kkiti leidiniai, pasanés literatiros biblioteka, istorija, N — 14,
vadowliai ir kita mokomoji literatira, humoreskos + CD, populiarioji litetad. Skaitytojas

turi galimybe isigyti knyga Zemesne kaina, nes visus leidinius galima pirlsiai internete.

Leidykla ,M tisy Knyga®“.
Leidyklos interneto svetaén atsiwré po 5,91 sekunigs — ilgiausiai iS analizuojam
leidyklu tinklapiu. Svetair nesunku valdyti, visa informacija joje suskirstytdorizontalyji

meniu: ,Apie mus®, ,Knygynai“, ,Leidykla“, ,Distritucija“, ,Karjera®“, ,Partneriai“, ,ES
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leidiniai“, ,Kontaktai“ ir { vertikalyji meniu: ,Registracija®, ,Bibliotekoms®, ,Uzsakymo
internetu taisykds”, ,Knygos uzsienio kalba“, ,Naujienos”, ,TOP 10“.

*) O @B Fsewh Seeets @ 00 TR T s i mmicyo ftote = ]

Miegnili AFeN T EFA b
1o, el

4 paveikslas. Leidyklos ,NMisy Knyga® interneto svetain[36]

Pirmajame puslapyje interneto vartotojas gali petgti iSsamy leidyklos naujiem
sara%, su aprasais ir pardavimo kaina. Be to, yra gahéisigyti knygas internetu. Leidini
paieSk galima vykdyti pagal leidykl, autory, knygos pavadinimy metus, ISBN ir knyg
kategorip.

Svetaireje pateikiamas itin iSsamus ir patogus kategpsjrasSas: groZzié literatira,
vaiky ir jaunimo literatira, mokslire literatira, atsiminimai, biografijos, publicistika, namai i
pramogos, verslas ir ekonomika, pazigtiditeratira, albumai, menai, pigios knygos,
vadowliai, Zinynai, Zodynai, enciklopedijos, kompiuterid& internetas, knygos uZsienio
kalbomis, socialiniai mokslai, tho kultara, etnire kultura, kalendoriai. Kai kurios i§ i
kategoripy skaidomos dar smulkiau. Interneto svetg@npateikiamas ir itin iSsamus kontakt

sarasas.

Be pagrindirs informacijos apie leidyklir leidinius, skelbiamos naujienos ir TOP 10.
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Leidykla ,Tyto alba“.

Interneto svetaié atsivwré per 3,55 sekundes. Tinklgmesunku valdyti, pagrindin
meniu sudaro: ,Pradzia“, ,Apie mus*®, ,Tarp kitkd..,Naujienos*®, ,ISleistos knygos*, ,Bus®,
.,vadoveliai ir mokomoji literatira“, ,Vadowéliu uzsakymas”, ,Apie istorijos vadeélius” ir
~About us®. Informacija mazai struktizuota, pavyzdziui, skiltys ,Pradzia“ ir ,Naujiesd
niekuo nesiskiria, jose pateikiama analogiSka infacija. Labai glaustas aprasymas apie
leidykla, daugiau informacijos yra apie leidzianprodukcip, tatiau nenurodoma nei knygos
kaina, nei iSleidimo laikas. Nelabai aiski skiltig&pie istorijos vadolius” paskirtis, glaustai
pateikta kontaktid informacija. PaieSk sistemoje galima vykdyti tik pagal knygos
pavadining.
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5 paveikslas. Leidyklos ,Tyto Alba® interneto sveta[37]

Pirmajame puslapyje skelbiamos perkamiausios knygé&sijos (leidyklos ,Tyto alba®
kalédiniai dovam pasiilymai), nauji leidiniai. Svetaigje béganti eilug, informuoja apie
svarbiusjvykius.
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Analizei pasirinkty 5 didZiausi Lietuvos leidykly interneto svetai¢s, iSskyrus leidykd
.Misuy knyga“, atsiveria greitai (vid. trukén2,2 sekunds). Tyrimqp duomenimis, 6-7 laukimo
sekundés atbaido apie 3@ interneto vartotaj. Visose analizuotose interneto svetsa
pateikiama skaitytojams aktuali informacija, t. galima rasti leidziam knygy sara%, ju
aprasus, pardavimo viet Taip pat, pateikta informacija apie leidykl taciau iSsamus
apraSymas patalpintas tik leidyklos ,Sviesa“ tinkyge. Leidykly ,Sviesa®, ,Alma littera* ir
.Misy Knyga“ interneto svetais lengvai valdomosiia patogi ir aiski navigacijos sistema.

Visuose tinklapiuose skirta vieta kontaktinei infoacijai, nors ji ne visose svetése
pateikta iSsamiai. Visos leidyklos aktyviai skelbiaaujienas, organizuojamas akcijas,
Zaidimus, veikiagias nuolaid, sistemas. Tédau nei vienoje svetaije néra vidinio tinklo

darbuotojams, tik leidykla ,Vaga® turi atskimprisijungimo sister savo partneriams (@iéti 2
lentek).

2 lentek.
Pagrindini;, gerai organizuat svetaires elemeni palyginimas [sudaryta autés]

©
o .

: e | 8

g © = = = C_U

Q0 c g g @ o

NS E> |2 A
Interneto svetaiés atidarymo laikas (sekuanhis) 1,36 | 2,31 1,59 | 5,91, 3,55
Informacija, atitinkanti lankytaj likestius + + + + +
Patogi ir aiSki navigacija + + +
ISsami informacija apie leidykl +
Skelbiami pilni leidiniy sarasai + + + + +
Skirta vieta kontaktinei informacijai + + + + +
Skelbiamos naujienos, akcijos, zaidimai ir pan. + + + + +
Skirtas vidinis puslapis leidyklos darbuotojams

N¢é vienoje leidyklos svetai)e nepavyko rasti vieSai publikuojammetiniy veiklos

ataskait, tocl, galima teigti, jog Ara kuriamas pasitfimas tarp imonés ir skaitytojo.
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Tinklapiuose, iSskyrus leidyklos ,Alma littera“ iatneto svetaig, neiSnaudojamos virtualios

apklausos galimys. Be to, ne visose svetaseidiegta elektronias prekybos sistema.

3. 2. 2. Kity remimo elemeni analiz

Leidykla ,Sviesa“ reguliariai informuoja pedagogirvisuomer apie savo leidinius:
kasmet pasirodo nawjleidiniy katalogas, reklaminiai lapeliai, bukletai, nuo 20@. kart per
ketvirti bendrojo lavinimo mokykloms iSleidziamas nemokamagormacinis leidinys
“Sviesa”. Jame pristatomi leidiniai, leidybos peskpyva, auton straipsniai, spausdinami
mokytoju atsiliepimai, vertinimai, laiSkai, pateikiama naupia informacija. Leidykloje
ikurtas prekybos, rinkodaros ir logistikos centrdgyris ripinasi produkcijos platinimu.
Leidykla ,Alma littera“ platiai naudoja pardavimskatinimy, spausdirg reklam.

Leidykla ,Vaga“ savo veikloje aktyviai taiko pardiawy skatinim, tai bene vienintél
leidykla siilanti tiek daug akcij. Be to, leidykla savo pigdgams siilo ir dovan; kuponus — dar
viena pardavim skatinimo forma. Leidyklos leidziama produkcija rgavinéjama ne tik
atskirame internetiniame tinklapyje, bet ir tiesimig,Vagos"” svetaigje.

Leidykly pardavimo vietose atlikta apzvalga patpdkad knygynuose dominuoja
spausdintos reklamos forma: plakatai, skelbimaragkés ir pan. Didelis dmesys skiriamas
knygynu vitrinoms.

Leidykly atstovai patvirtino, kad savo veikloje, jau api® thet, jie naudoja émimo
elementus. Vieno ar kito elemento pasiringimulemia leidyklos uzsik#tas tikslas,
auditorija, kuria norima pasiekti, reklamavimo laikas ir vieta. Saptama, kad émimo
veiksmai reikalingi ne visai leidyklos produkcijapavyzdziui, ¢mimas neQtinas tiems
leidiniams, kuriems spausdinti yra gautas uzsakymas gali kbiti mokomoji literafira,

kalendoriai ar pan.

3. 2. 3. Leidykl organizaciis struktiros analiz

Leidykla ,Sviesa*“.

Leidyklos gyvavimo pradzia — 1945 metaikurta kaip pedagogis literatiros
leidykla, ,Sviesa" iki 3y dieny nepakeit savo leidybos krypties — ir toliau leidZia vadtius
bei kita mokomaja literatira bendrojo lavinimo mokykloms. Per metus iSleidziaaye 400
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pavadinimy leidiniu (daugiau kaip 50 pavadinimnaup vadowliu), kuriu bendras tirazas
virSija 3 min. egzemplioy. Svarbiausi leidiniy dali sudaro bendrojo lavinimo mokykl
vadowliai. Be vadotliy, leidziama apie 170 pavadinimpratyby sasiuviniy per metus ir
nemaza kitos mokomosios litef@bs: Zodym, Zinyny, test, skaitiniy, chrestomatij,

uzdavinyny, pratimy rinkiniy, diktanty, jvairiu mokomyjy dalyky lenteliy, pazintiny knygu

mokiniams, rengiami mokouaju programy elektronires leidybos projektai [33].

Leidykloje knygy pristatymu didmenininkams ir mazmenininkams, rid&oa, knyg
reklama, knyg klubu ripinasi Pardavim, rinkodaros ir logistikos centras, kuriame iS viso
dirba net 127 darbuotojai. Centre veikia RinkodairosySiy su visuomene skyrius, Pardavimo
skyrius, Logistikos skyrius bei Knygklubas. Rinkodaros ir ry§isu visuomene skyriuje dirba
15 Zmong.

Leidykla ,Alma littera“.

Imonré savo veikh practjo 1990 m., ir netrukus tapo lydere Lietuvos knykpidybos
rinkoje. Leidykla ,Alma littera“ iSlieka pirmaujanoje pozicijoje grozigs literatiros vaikams
ir suaugusiems leidybos srityje ir yra antroji ph§aieciamosios bei mokomosios litetabs
leidybos kiekius. Per vissavo darbo laik leidykla yra iSleidusi per 2000 pavadininteidiniy.
Leidykla daugiausia leidzia Swimmaja literatira, zZodynus, verstig literatira iS angl,
vokiecCiy, Sved; ir kt. kalby, taip pat lietuvy autory originalius kirinius [34].

Taigi, Lietuvos leidybos rinkoje dominuoja du ai$k lyderiai — ,Sviesa“ ir ,Alma
littera“. Kai Sios leidyklos buvo sujungtog viena grups, ,Almos litteros” produkcijos
realizavimu, reklamavimuiapinasi ,Sviesos* leidyklos Pardavim rinkodaros ir logistikos
centro darbuotojai.

Leidykla ,Vaga®“.

Imoré jkurta 1945 m. kaip Valstybingrozinés literatiros leidykla, nuo 1964 m. ji
vadinama VAGOS vardu. 1994 m. leidykla tampa uagaakcine bendrove. VAGOS leidyklos
prioritetai: grozire literatira (lietuviy ir uzsienio rasytaj kariniai), mokomoji ir pazintig
literatura, enciklopedijos, albumai, knygos vaikams ir jaoui, leidiniai uzsienio kalbomis.
1994 metais leidykla buvo privatizuotajkurtos dvi naujos kompanijos: UAB leidykla VAGA
ir UAB ,VAGOS prekyba“, kurios ¢sia VAGOS tradicijas leidziant ir platinant knyga<999
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m. buvoikurta dukterig bendro¢ ,Vagos knyg, centras”, vykdanti didmeninknygy prekyla
bei tiekianti knygag beveik 200 mazmenés prekybos tadk[35].
Leidyklos produkcijos pardavimaigipinasi pardavim vadybininke, o leidiniy reklama

— reklamos skyrius, iS viso skyriuje dirba 2 dartjai.

Leidykla ,M tisy Knyga®“.

UZzdaroji akcire bendro¢ "Misy Knyga" — didziausia Lietuvoje didmerds prekybos
knygomis imorg, ikurta 1993 m., tdau zinoma dar nuo 1945 m. kaip Respublikiknygu
Bazé, kiek wliau pervadinta valstybine prekybos firma Knygar Belidy gyvavimo laikotarp
susiformavo tvirtogmores veiklos tradicijos. Siuo metumongje dirba 57 darbuotojai, turintys
didele patirti bei profesionalias zinias knygprekybos srityje. Pagrindés imonés darbo
kryptys — leidyba, didmeninir mazmenig prekyba knygomis, bibliotak komplektavimas.
Taip pat "Misy Knyga" yra oficialus Europos afungos instituciy leidiniu platintojas.
Platinamy knyguy asortimend sudaro jvairiausios tematikos leidiniai: grozin literafira
vaikams, mokomoji, medicinty filosofiné, teisgs, nam buities literatira, Zodynai,
enciklopedijos. "Misy Knyga" turi didziuk prekybos knygomis patirtImoné aptarnauja visus
Lietuvos knygynus bei didziuosius prekybos tinklugkia knygas bibliotekoms, Svietimo
skyriams, mokykloms ir kitoms mokymigstaigoms. Dalyvaudanivairiuose kultiros, Svietimo
renginiuose, parodose ir bendradarbiaudami su ketubei uzsienio leidyklomis, skaitytojui
mes pateikiame SiuolaikiSkaglomias knygas ir svarbiausia — itin palankiomisnicanis [36].

Uz leidyklos produkcijos pardavimus atsakingas Rbels ir marketingo skyrius,

kuriame iS viso dirba 6 darbuotojai, keturi iggtsakingi uz pardavimus.

Leidykla ,Tyto alba“.

.1yto alba“ pracdjo savo veikhé 1993 m. nuo verstigs literatiros, programoje
dominavo skandinay autoriai. Siandien leidykla leidZia grozinir negroZir literatira,
romanus, prisiminimus, eses, poazimokslo knygas, vada@lius, knygas vaikams. Per metus
»1yto alba® pristato apie 30 nawjuzsienio autori knygu. Nuo savoikiarimo iSleido per 400
pavadinimy knygy [37].

Leidykloje ikurtas Platinimo skyrius, kuriame uz produkcijosagmhima atsakingi 3

darbuotojai, o uz rinkodar- 1 darbuotojas.
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3 lentek.

Darbuotoj;, atsaking uz rinkodas, skatiaus palyginimas [sudaryta autsi

Leidykla UZ rinkodag atsakingas skyrius Darbuotojy
skakius
,Sviesa“ Rinkodaros ir rysi su visuomene skyriuje 15
~Alma littera“ Rinkodaros ir ry&i su visuomene skyriuje 15
.vaga“ Reklamos skyrius 2
~-Misy Knyga“ Prekybos ir marketingo skyrius 2
»1yto alba® Platinimo skyrius 1

I3 3 lentebs duomen matyti, kad dvi Lietuvos leidybos rinkos lydsr— ,Sviesa“ ir

»~Alma littera“ gerokai pirmauja uz rinkodaratsaking darbuotoy skaciumi.

Atlikus leidykly interneto svetaimi analiz, lankantis leidyklh pardavimo vietose ir
pabendravus su leidyklatsakingais darbuotojais galima daryti iSyagbg Lietuvos leidyki
rinkodaros strategijose taikomagmimo elementas. Kaip teigia rinkodaros specialisigi
anksto iSanalizuota rinkos situacija ir konkunenteiksmai, gerai apgalvotas ir suplanuotas
réemimo elemeni pasirinkimas bei taikymas, gali garantuotkse apie 506 visiemsimonres

pardavimams.
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ISVADOS

Rinkodaros princip ir metod; taikymas bei naudojimas Lietuvoje turi kededpecifiniy
ypatumy. Visy pirma, Lietuvoje, kaip ir kitose posovietis sistemos Salyse, rinkos santykius
ir struktiras bei privataus verslo ir iniciatyvos palamkerdw teko pradti kurti po kelis
deSimtmeius trukusio tokios sistemos naikinimo ir ignorawdmaikotarpio. | to, labai
svarbu, kad valstybis valdzios Zzmoés zinoty rinkodan ir ja vadovauisi kuriant palanky
terpe verslui.

Antras ypatumas kyla iS Lietuvos integravimg@garptautines rinkas, kur verslo veikla
grindziama rinkodaros principais ir metodais. Taighkodaros zinios reikalingos valdzios ir
verslo Zmokms uzmezgant rysSius ir bendraujant su uzsienio patiisr

Trecia — spatiai besipl€ianciu rinkos santyky ir konkurencijos slygomis rinkodara
vis labiau yra reikalinga ir tiems verslininkamajrie savo tiks} siekia vietirje rinkoje.

Rinkodara verslo problemsprendimo praktikoje gali ti: Ziniy apie veikh rinkoje
visuma,; veiklos rinkoje #das; problem sprendimo metodir priemoni Saltinis.

Leidyboje, kaip ir bet kuriame kitame versle, rimleda gali lati labai skmingai
taikoma verslo gitrai ir pardaviny didinimui. Norint £kmingai vykdyti rinkodag reikia gerai
apgalvoti kiekviem daromy zingsn: prie$ priimant sprendimreikia iSsiaiSkinti (t.y. atlikti
tyrimus) kokia situacija yra rinkoje, kokie yra skdoju poreikiai, kokie konkurentai
dominuoja, kokie y sialomi leidiniai ir t.t. Tik gerai zZinant aplinkir esam situacip galima
taikyti konkretius marketingo metodus ir principus bei dils gem rezultat. Rémimas —
vienas iS efektyviausi rinkodaros element kurio pagalba galima dalyvauti komunikacijos
procese su rinka ir kartu tokiuitu didinti pardavim apimtis.

PrieS pasirenkantémimo buodus ir priemones leidykla pirmiausia turi &tir tikslus,
skaitytoju grupg, i kuriag orientuosis, strategijir biudzet, skirta remimo iSlaidoms padengti.
Norint tinkamai save pristatyti ir pilnai iSnaudatimimo priemones, leidyklai prireiks skirti
pakankamaidsy ir ZzmoniSkyjy resurs. Jeigu leidykloje ara Zmogaus, kurisiliy atsakingas
uz pardavim realizacip ir jos skatinima, tuomet nebus sulaukta norimo efekto, bei efekiypva
¢Sy panaudojimo. Leidykla turi dar vignseiti — gali samdyti agenta, kuri atlikus iSsamius
tyrimus apie rinl, konkurentus, tikslines auditorijas ir pan., pdgs alternatyvius &mimo

badus ir priemones, taau tuomet Zymiai padig iSlaidos ir suma%s operatyvumas.
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Atlikus didziausy Lietuvos leidykl interneto tinklapi analiz, lankantis prekybos
vietose, apklausus leidyklatsakingus asmenis galima daryti iSyadlad leidyklos taiko savo
veikloje ketviraji marketingo element — rémima. Leidyklos, kuriose yra rinkodaros ar
reklamos skyriai ar bent jau atsakingas uz 4okeikla Zmogus, tos leidyklos efektyviau
iSnaudoja émimo privalumus. Leidykla, nédama pasiekti ggarbendn rezultat, turi planuoti
savo veiksmus — nuo knygos iSleidimo iki skaitytdyrimy ir rySiy su jais uzmezgimo ir
palaikymo.

Populiariausi #mimo bidai tarp didzgju Lietuvos leidykly — spausdinta, internetn
reklama, reklama pardavimo vietose, speciali reldarmsmeninis pardavimas ir pardavim

skatinimas —jvairios akcijos, nuolaidos, dovarkuponai ir pan.
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PROMOTION IN MARKETING STRATEGIES OF PUBLISHING CONANIES
(Summary)

After the independence in the business of Lithuahia in the publishing market, were
introduced marketing strategies. Publishing companare specific commercial companies.
They seek not only profit, but enlightenment, cuétuand other social aims. Publishing
companies for this reason use universal marketing. mVvhen supply overran demand,
publishers began to seek ways how to sell the boBkblishers had to begin to communicate
with existing and potential readers. Communicatiprocess works with forth marketing
element — promotion. Promotion involves all pubBsh using modes to announce of a new
book and to stimulate to buy it. Analysis of promoot elements of publishing companies in
the marketing strategies is not studied objectlumbiw. In this work is discussing using of
promotion mix in the publishers practice. Theoratging model of promotional elements is
analyzing as well.

The object of the worls promotion elementsihe purposas to analyze how and which
promotion elements are using in the practice otfhviggest Lithuanians publishers. In this
work are using theoretic (analysis, synthesis, galnzation, comparative) and empirical
(observation, interview, analysis documentsthods.

Before choosing promotion elements and means phirig company should have aims,
segment of readers, strategy and budget for pramagkpense.

Analyzing websites, doing observation in the staemmunicating with employees of
publishing companies, obviously that they applyimgpmotion elements in the strategies of
marketing. According to the specialists of markgtimbeforehand analyzed market situation
and the actions of competitors, studied and plapedmotion elements could guarantee
successful selling about 50%.

The most popular modes of promotion through thggbst Lithuanian publishers —
printout, web, in store, special advertisement;speal selling, sales promotion (various

actions, discounts, presents coupons).



