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SANTRAUKA

Justina PoSkuté

AB Siauliy banko marketingo strategijos formavimas.

Magistro darbas.

Magistro baigiamajame darbe teoriniu aspektu yra apzvelgiamas marketingo strategijos
formavimo procesas. Nagrinéjami Jvairiy Lietuvos bei uzsienio autoriy aprasSyti Jmoniy marketingo
strategijy karimo modeliai, iSskiriamos pagrindinés marketingo strategijos bei jy formavimo etapai.
RaZant praktine dal} buvo atlikta AB Siauliy banko fiziniy ir juridiniy klienty apklausa, ekspertinis
tyrimas, iSsami banko iSorinés ir vidinés aplinkos analizé bei perspektyvy tyrimas, taip pat isSkelti
marketingo tikslai bei suformuluoti uzdaviniai tiems tikslams pasiekti. Remiantis situacijos analize,
AB Siauliy banko vidiniy dokumenty bei duomeny analize, anketinés apklausos ir eksperty tyrimo
rezultatais buvo suformuotos tokios AB Siauliy banko strategijos kaip: segmentavimo ir tikslinés
rinkos nustatymo strategijos, pozicionavimo strategija, marketingo komplekso elemento strategijos,
konkurencinio pranaSumo Jgijimo strategijos. Taip pat pateiktas marketingo veiksmy planas

efektyvesniam marketingo strategijos panaudojimui siekiant Jgyvendinti iSsikeltus tikslus.

SUMMARY

Justina PoSkuté

Theformation of marketing strategy in joint-stock company Siauliy bankas.

Master's work.

In general, the theoretical background of this master’s final work is the review of the process
while trying to form the marketing strategy. There are analysing different models of creating
companies marketing strategies, which are written up by Lithuanian\and foreign countries authors.
There are noticing main marketing strategies, also the stages of their formation. It's necessary to
mention, that the description, results of practical analysis are also included in this master’ s fina
work. There were polled private and business clients of joint-stock company “Siauliy bankas”
(further called — Siauliy bankas) and it was accomplished interview with employees from Marketing
Department and Department of Public Relations in Siauliy bankas. What is more, it was
accomplished exhaustive SWOT analysis in Siauliy bankas and analysis of internal and external
environment. The purposes of marketing were posed and tasks to reach them were formulated.
According to analysis of situation, analysis of inner documents and data in Siauliy bankas as well as
resultsof questionnaire and the results of investigation of experts, there were formed marketing
strategies in Siauliy bankas. As a matter of fact it was proposed the plan of marketing actions for

more effective appliance of marketing strategy while trying to reach the posed purposes.
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JVADAS

Rinka nuolat keiCiasi. ProblematiSka nuspéti ateit], pasakyti kas bus po keliy ar po keliy
deSimciy mety. Sunku prognozuoti kokie pokyciai laukia politikoje, visuomengje, moksle, taip pat
naujy technologijy diegime ir kokig tai tures Jtakg rinkai ir banky pletrai.

BesikeiCiantis pasaulis Jtakoja pakitimus rinkoje, kurie reikalauja, kad bankai nuolat perziaréty
savo strategijas, o esant reikalui jas keisty, nes seni problemy sprendimo budai gali nebeveikti, todel
nuolat reikia ieSkoti naujy arba tobulinti senuosius. ISmintingas planavimas - yra rinkos pokyciy
nustatymas bei operatyvus reagavimas ] juos. Bankai turi atsizvelgti ir iS anksto numatyti rinkos,
paslaugy paklausos, komunikacijos, technologijy pokycius, taip pat ekonomine, socialine —
kultdrine, politine - teising ir technologineg aplinka. Yra batina nuolat adekvaciai reaguoti J aplinkos
pasikeitimus, nenorint uzleisti savo vietos aktyvesniems ir lankstesniems konkurentams. Vienas i$
efektyviy konkuravimo bady yra sumanus marketingo taikymas.

Tyrimo aktualumas ir naujumas. Didele konkurencija reikalauja iS5 banky greitos
orientacijos, strateginio mastymo bei sugebéjimo realizuoti praktikoje naujausius pasiekimus.
Siuolaikingje, sparciai besikeitiancioje verslo aplinkoje sekminga banky vystimasi lemia lanksts ir
efektyvas sprendimai. Siekdamas konkurencinio pranaSumo ir ilgalaikes sékmeés bankas turi iSskirti
save i$ konkurenty. Vadovaujantis ] ateit] orientuotomis konkurentabiliomis strategijomis galima
sekmingai veikti dinamisSkai kintanciose rinkose. Strateginio valdymo svarba pasireiskia planuojant
banko ateit] ir ilgalaik] konkurencin] pranasuma. Siuolaikinése Jmonése strateginis marketingo
formavimas Jgyja vis didesne reikSme ir tampa vis dazniau traktuojamas kaip veiklos sékmes
pagrindas. Vykstant ekonominiams, socialiniams, politiniams ir technologiniams pokycCiams banko
valdymas ir veikla tampa vis sudetingesni. Marketingo strategija Jgalina efektyviai valdyti banka
kintanCioje aplinkoje ir parinkti optimalius veiksmus ar sprendimus, leidZianCius prisiderinti prie
aplinkos ir keisti jg. Banko tiksly formulavimas, ilgalaikés strategijos parengimas ir Jgyvendinimas
salygoja jo gyvavimg rinkoje, lemia veiklos rezultatyvuma ir efektyvuma.

Marketingo strategijy formavimo aktualumas ypac iSrySkéja astrios konkurencijos sglygomis.
Kiekvienam bankui turéty bati svarbu turéti konkreCig marketingo strategija — plana, kuris apima
banko misijos tiksly bei uzdaviniy formulavima, situacijos tyrima, perspektyvy vertinima, funkciniy
strategijy formavima, biudzeto sudaryma ir t.t. Yra daug Jmoniy, kurios nesugeba parengti efektyviy
marketingo strategijy, ne}vertina jy svarbos Jmones veikloje, o netinkamai organizuotas marketingas
gali nulemti blogus veiklos rezultatus, nesukurti pléetros galimybiy.

Visy Jmoniy, ne iSimtis ir banky sekmé Siandien didZigja dalimi priklauso nuo vykdomos
marketingo politikos, todel labai svarbu tinkamai suformuota marketingo strategija. Marketingas

tampa pagrindiniu banky sékmeés veiksniu, todel labai svarbu iSsiaiSkinti banko galimybes bei
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trdkumus ir kuo efektyviau panaudoti turimus marketingo isteklius. Marketingas yra pagrindinis
problemy sprendimo metody bei priemoniy Saltinis. Marketinginé veikla padeda Jvertinti klienty
poreikius, banko paslaugy kokybe, konkurentus, banko galimybes. Marketingas padeda vykdyti
banko veiklg tokia kryptimi, kad jis gauty didziausig naudg optimaliai patenkindama klienty
poreikius.

Nors teoriniame ir praktiniame lygmenyje marketingo strategijos formavimas yra gana placiai
analizuojamas visame pasaulyje jau keletg deSimtmeciy, bei analogiSka diskusija, su tam tikru
nacionalinés kultaros ir nacionalinio savitumo atspalviu, vyksta ir Lietuvoje, taCiau intensyvéjantys
pokyciai, stipréjanti konkurencija, vercia tobulinti turimas strategijas, ieSkoti naujy marketingo
valdymo baty ir metody, tinkanCiy konkreCiam verslui. Lietuvoje yra nemazai publikacijy, skirty
marketingo teorijos ir jos praktinio taikymo klausimais. Moksliniame lygmenyje marketingo
mokslas vis labiau ]Jgyja svarbios ir savarankiSkos mokslo krypties reikSme. Socialiniame
lygmenyje marketingo metodai pasitelkiami konkurencines kovos situacijose. Lietuvoje jau yra
pavyzdziy, kai kdrybingai marketingu pasinaudoje konkurentai tampa nugaletojais. Nors
marketingo klausimas yra analizuojamas placiai ir teoriniame ir praktiniame lygmenyje, taCiau dar
niekada nebuvo analizuotas AB Siauliy banko marketingo strategijos formavimas.

Tyrimo tikslas— suformuoti AB Siauliy banko marketingo strategija.

Tyrimo uzdaviniai:

1. IStirti marketingo strategijy esme, iSanalizuoti marketingo strategijy formavimo ir valdymo

proceso metodika teoriniu aspektu.

2. Atlikti AB Siauliy bankas situacijos analize.

3. Atlikti AB Siauliy banko fiziniy ir juridiniy klienty tyrima, Jvertinant jy elgsena bei

sprendimo naudotis paslaugomis priémimo procesg Jtakojancius veiksnius.

4. Suformuoti AB Siauliy banko marketingo strategija, bei atsizvelgiant } klienty bei eksperty

nuomones nustatyti AB Siauliy banko marketingo strategijos tobulinimo galimybes.

Tyrimo objektas — marketingo strategijos formavimas AB Siauliy banke.

Tyrimo problema. Marketingo strategijos formavimo poreikis AB Siauliy banke akivaizdus,
nes bankas turi augimo tiksly. Siekiant plestis ir aptarnauti naujas rinkas, reikalinga marketingo
strategija, kuria vadovaujantis badty galima pritraukti tikslinius segmentus. Kitas veiksnys,
sglygojantis marketingo strategijos poreik] banke, informacijos apie rinkg ir klientus stoka. Norint,
kad Kklientai pasirinkty batent AB Siauliy banko teikiamas paslaugas i$ daugelio sitlomy rinkoje,
jam batina iSsiskirti i3 konkurenty efektyviau panaudojant marketingo priemones ir badus. Sios
priezastys patvirtina marketingo strategijos formavimo tyrimo prasminguma. Nors marketingo
strategijos formavimo klausimas yra placiai analizuojamas ir teoriniame ir praktiniame lygmenyje,

taCiau Jmones daznai suformuojajoms netinkamas ir neveiksmingas marketingo strategijas.
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Hipotezé. AB Siauliy banko marketingo veikla nepilnai atitinka klienty poreikius.

Tyrimo metodai:

1. Mokslinés literataros lietuviy, angly ir rusy kalbomis analizeé marketingo strategijos
formavimo klausimais,

2. AB Siauliy banko vidiniy ir iSoriniy dokumenty, bei kity banky iSoriniy dokumenty
lyginamoji analize.

3. AB Siauliy banko fiziniy ir juridiniy klienty anketiné apklausa.

4. Ekspertinistyrimas - interviu su AB Siauliy banko marketingo ir ry3iy su visuomene
departamento bei personalo departamento darbuotojais.

5. Duomeny apdorojimui naudotas deskriptyvines statistikos metodas.

Tyrimo rezultatai ir jy taikymo sritys. Darbg sudaro Jvadas, dvi pagrindinés dalys, iSvados,
rekomendacijos, literatlros sgrasas ir priedai. Pirmoje darbo dalyje atliekama literatiros analizé
marketingo strategijos formavimo Jmonéje tema, numatant strategijos formavimo etapus bei
konkurencinio pranaSumo ]gijimo principus. Antroje dalyje remiantis minetais strategijos
paruodimo etapais, atlieckama AB Siauliy banko situacijos bei perspektyvy analizé, formuojami
marketingo tikslai bei uzdaviniai. Atliekamas fiziniy ir juridiniy klienty nuomoniy tyrimas bei
ekspertinistyrimas — apklausiami AB Siauliy banko marketingo ir ry3iy su visuomene
departamento bel personalo departamento darbuotojai. Remiantis Sia informacija suformuojama AB
Siauliy banko marketingo strategija, bei pateikiamas marketingo veiksmy planas jos efektyvesniam
panaudojimui siekiant Jgyvendinti iSsikeltus tikslus.

Darbas galéty bati aktualus AB Siauliy banko administracijos vadovui, marketingo ir ry3iy su
visuomene departamento darbuotojams bei personalo departamento darbuotojams. Remiantis darbe
pateiktomis iSvadomis, marketingo strategijos tobulinimo planu bei rekomendacijomisbankas

galéty pasiekti geresniy veiklos rezultaty ir pagerinti savo padét) finansy rinkoje.
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1. MARKETINGO STRATEGIJOS FORMAVIMAS ] MONEJE TEORINIU ASPEKTU
1.1. Marketingo ir strategijos sgvoky analize

Lietuviy kalbos stilistams, ziniasklaidai Valstybine lietuviy kalbos komisija nurode, kad
lietuviSkuose leidiniuose Zodis ,,marketingas“ turi bati kei¢iamas J Zod] ,,rinkodara“. Taciau
marketingo specialistai ir teoretikal su tuo nesutinka. Vytautas Pranas Pranulis [68] savo straipsnyje
pazymi, kad daug painiavos Lietuvoje dabar yra del terminy *“Marketingas”, “Rinkodara”,
“Rinkotyra” sgvoky ir vartojimo.

V. P. Pranulis [72] pabrézia, kad marketingas ir rinkodara turi skirtingas reikSmes. Marketingas
kaip mokslas yra Ziniy ir metody visuma apie Jmonés ar individo tiksly siekima rinkos sglygomis.
Rinkodara yra mokslas apie pirkimo — pardavimo santykiais grindziamos ukio sistemos karima.
Rinkodaros proceso metu suformuojama vienokio ar kitokio pobldZzio rinka bei verslo Jmonés ar
individo tiksly siekimo toje rinkoje salygos

Neéra vieno tobulo marketingo apibrézimo. J vairs autoriai marketingg apibudina skirtingai.
Zemiau pateikiami kai kurie apibrézimy pavyzdziai:

Remiantis Vikipedijos laisvgja enciklopedija [87] marketingas suprantamas kaip procesas, kurio
metu Jmonés iStekliai derinami su esamais arba formuojamais klienty poreikiais tokiu budu, kad tai
atitikty visy suinteresuoty Saliy poreikius ir lakescius.

Marketingas — tai poreikiy iSsiaiSkinimo ir jy tenkinimui reikalingy sprendimy priémimo bei
Jgyvendinimo procesas, padedantis siekti Zmogaus ar organizacijos tiksly [70].

Marketingas — tai socialinis ir valdymo procesas, kuomet asmenys ir jy grupés Jgyja tai, ko
reikia jy norams ir poreikiams tenkinti, kurdami, sidlydami ir laisvanoriSkai mainydamiturincias
verte paslaugas su Kitais [46].

Marketingas — tai vadybos procesas, kuriuo iSsiaiskinamos, numatomos ir efektyviai bei
pelningai patenkinamos pirkéjy reikmes [26].

Marketingas yrakliento poreikiy tenkinimas pelningai [58].

Pasak A. Bakanausko [16] marketingas — daugiareikSmeé sgvoka. Jis suprantamas kaip moksliné
disciplina, organizacijos veiklos sritis ar verslo filosofija arba valdymo procesas. Marketingg vieni
traktuoja kaip organizacijos strategijos formavimo ir diegimo pagrindg, kiti — remimo kombinacija,
treti — rySiy su visuomene elementu, o dar Kiti supranta marketingg labai siaurai ir priskiria jam tik
reklamos funkcija.

Marketingas —tai klienty poreikiy tenkinimas [83].

Marketingas, anot Amerikos marketingo asociacijos, yra paslaugy, idejy bei paslaugy
sumanymo, kainy nustatymo, remimo ir paskirstymo, planavimo ir vykdymo procesas, siekiant
sukurti mainus ir patenkinti individy bei organizacijos tikslus [70].
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Remiantis J. W. Stanton, J. M. Etzel, J. B. Walker marketingas - tai verslo veiklossistema,
apimanti norus tenkinanciy gaminiy kdrima, kainy nustatyma, rémimg ir paskirstyma tikslinése
rinkose, norint pasiekti organizacijos tiksly [70].

Marketingas — tai bet kokia veikla rinkoje, nukreipta } paslaugy mainus tarp rinkos dalyviy [50].

Ph. Kotler teigia, kad marketingas — tai menas ir mokslas surasti klientus, juos iSlaikyti ir kurti
ilgalaikius rySius [100].

Marketingas — tai vientisa Jmones ir jos partneriy gamybines ir komercines veiklos valdymo
filosofija, strategijair taktika, padedanti tenkinti tam tikrus, konkreCius klienty poreikius [29].

Anot A. PajuodzZio marketingo savoka pastaruoju metu vartojama dvejopa prasme: ,,Siaurgja
prasme marketingas suprantamas kaip prekiy ir paslaugy realizavimo priemoniy visuma. PlacCigja
prasme marketingas — tai ] rinka orientuota J monés vadyba, tam tikra Jmonés filosofija“ [64].

Marketingas — tai poreikio iSsiaiSkinimo ir jy tenkinimui reikalingy sprendimy priémimo bei
Jgyvendinimo procesas, padedantis siekti Zmogaus ar organizacijos tiksly [22].

Nors mokslineje teorineje erdveje galima rasti skirtingy apibadinimy daugiau ar maziau
iSskiriant vieng ar kit aspekts, bendras marketingo, kaip vieningos mokslo sistemos, turinys nuo to
nesikeiCia. Apibendrinant daugumos autoriy marketingo apibrezimus, galimateigti, kad:

Marketingas — tai klienty poreikiy iSsiaiSkinimas, Jmonés tiksly nustatymas bei Ziniy ir metody
visuma, kuri padeda patenkinti Siuos klienty poreikius bei Jgyvendinti Jmonés iSsikeltus tikslus.

Strategija taip pat kaip ir marketingas neturi vieno universalaus apibrézimo. JvairGs autoriai
strategija apibdina skirtingai. Zemiau pateikiami kai kurie apibréZimy pavyzdZiai:

Zodis ,strategija” yra kiles i$ graikisko ZodZio ,strategos”, kuris reikia ,,generolas”.
»Strategos” reiSkia asmen}, planuojant] savo prieSo sutriuskinimg efektyviai naudojant turimus
resursus [45].

R. Jucevicius nurodo, kad pirmasis Siuolaikinis mokslinis strategijos apibréZimas pateiktas
Chandler 1962 metais. Chandler strategijg apibldina kaip organizacijos pagrindiniy ilgalaikiy tiksly
ir uzdaviniy suformulavimas, veiksmy kurso parinkimas ir istekliy, reikalingy Siems tikslams
Jgyvendinti, paskirstymas. Jis iSskyré tris esminius elementus [45]: ilgalaikius tikslus; organizacijos
veiklos krypt]; reikiamus resursus numatytiems tikslams pasiekti.

K. R. Andrews strategijg apibréZia kaip organizacijos tikslus ir uzdavinius bei pagrindiniy plany
ir politikos, kaip Siuos tikslus pasiekti, visuma, pateiktg tokiu badu, kad bty aiSkiai apibrezta
pozicija, kokia veikla Siuo metu uzsiima organizacija arba kokia turéty uzsiimti [45].

Strategija tai: tai tiksly pasiekimo budas; tai principy visuma, kuriais vadovaujantis yra
priimami sprendimai; daznai tai pasirinkimas i$ alternatyvy; strategija - tai atsakymas ] klausima
kaip [58]?
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R. JuceviCiaus [45] teigimu, strategija — tai reiskinys, J kur] reikia pazvelgti i$ skirtingy pusiy,
kad geriau suprastume visumg, 0 ne stengtis sukurti jam vieng iSgrynintg formuluote.

M. Porter mokslo darbuose, Jmonés strategija traktuojama kaip konkurencinisginklas,
padedantis geriausiai gintis nuo konkurenciniy jégy [17].

Strategija — sprendimy visuma, apibrezianti organizacijos svarbiausius ateities tikslus ir
veiksmus, bei priemones tiems tikslams pasiekti [84].

E. Bagdonas, L. Bagdoniené [13] pastebi, kad apibréziant, kas tai yra strategija, svarbu skirti du
dalykus. Strategija gali bati suprantama kaip koncepcija ir kaip procesas.

A. Sdlius [76] teigia, kad dtrategija- ta detalus, visapusiskas, kompleksinis planas
organizacijostikslams pasiekti.

H. 1. Ansoff ] strategijg Zilri kaip ] bendrg gija, jungiancig organizacijos veiklg su jos rinkomis
[45].

C. W. Hofer ir D. Schendel strategijg apibrezia kaip tam tikras taisykles, pagal kurias priimami
valdymo sprendimai, Jvertinant keturis pagrindinius komponentus: produktus ir rinkas, kurioms Sie
produktai skirti; planuojamus pakeitimus Siame komponente; konkurencin] pranaSumg arba tuos
organizacinius ypatumus, kurie leidzia Jgyti stiprig pozicijg rinkoje; veiklos sinergijg [45].

S. M. Oster mano, jog strategija — tai Jsipareigojimas tam tikroje situacijoje elgtis vienaip, o ne
kitaip [73].

G. T. Palubinskas [64] strategijg apibudina kaip mastymo procesg, kuris skatina tikslingai kurti.

C. Fill [34] strategijg apibudina kaip kelig ] tikslg arba veiksmy, vykdomy pagal atitinkama
plana, visuma.

ISnagrinejus Jvairiy autoriy pateikiamas strategijos sgvokas, galima patvirtinti, jog néra bendro
ir universalaus strategijos apibrezimo, taCiau remiantis atlikta literatros analize, strategijg blty
galima apibreézti taip:

Strategija - tai Jmones veiklos planas, Jvertinantis organizacijos padet] aplinkos atzvilgiu ir
apibréziantis svarbiausius organizacijos ateities tikslus, kryptis ir veiksmus bei priemones tiems

tikslams pasiekti.
1.2. Marketingo strategijos esme

Mokslininkai skirtingai nusako marketingo strategijos sampratg. Literatdros Saltiniuose
pateikiami Jvairus marketingo strategijos apibrezimai:
Marketingo strategija— tai Jmonés tiksly bei kintamy marketingo galimybiy suderinimo bei
palaikymo procesas [91].
Marketingo strategija— tai Jmonés galimybiy iSsiaiSkinimas, tiksly ir uzdaviniy nustatymas bei
strategijos parinkimas [ 74].
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A. Baiiciai [20] nuomone, marketingo strategija reiskia stipriyjy Jmonés pusiy koncentracija
rinkos minimaliy iStekliy link.

Marketingo strategija— tai sudetinga verslo strategijos dalis. Marketingo strategija remiasi
fundamentaliy priemoniy planavimu Jmones tikslams pasiekti, numatant Jéjima i rinkas ir
marketingo programy naudojima, kurios atitikty iSkeltus tikslus. Marketingo strategijostikslai —
Jgyti maksimalu pranaSuma prieS konkurentus kuo geriau tenkinant klienty poreikius bei siekiant
Jmones tiksly [91].

Marketingo strategija— tai nuosekliai iSdéstyty ir tarpusavyje suderinty marketingo veiksmy
visuma, nukreipta pasiekti numatytus ilgalaikius marketingo tikslus [10, 70, 92].

Marketingo strategija yra organizacijos vadybos planas, reikalingas pasirinktiems tikslams ir
uzdaviniams Jgyvendinti. Jame pateiktos priemonés ir budai, reikalingi organizacijos paskirciai ir
tikslam pasiekti [96].

R. Virvilaite, I. Valainyté [90] marketingo strategijg apibddina kaip Jmonés galimybiy
iSsiaiSkinima, tiksly ir uzdaviniy nustatyma bei strategijos parengima.

Marketingo strategija— kaip suprasti ir kokiomis priemonémis naudotis, siekiant patenkinti
klienty poreikius [86].

R. JuceviCius [45] pabrézia, kad marketingostrategija tai ko gero, pati svarbiausia versio
strategijos funkcine substrategija. Marketingo strategija —tai verslo vieneto pastangos diferencijuoti
save geriau negu konkurentai, pasitelkiant sglygin} savo pranaSuma, sekmingiau tenkinti klienty
poreikius konkreciomis aplinkybémis.

M. KriaucCioniené, R. Urbanskiené, R. Vaitkiené [50] sutinka su R. JuceviCium, kad marketingo
strategija — viena iS svarbiausiy verslo strategijos funkciniy substrategijy. Marketingo strategija
Siuolaikinés konkurencijos sglygomis Jmones veikloje yra sudétinga ir svarbi.

Pasak G. T. Palubinsko [65] strategija kuriama kiekviename organizacijoslygyje. Autoriaus
manymu marketingo strategija susijusi su kainy nustatymu, remimu ir paskirstymu. Sudarydami
rinkos strategijg, vadovai turi apsvarstyti organizacijos tiksline rinkg, produkto Jvaizd}, kainy
nustatyma, produkty politikg ir pardavimo strategija.

Marketingo strategijos yra skirstoma pagal Jvairius pozymius. Dauguma nagrinéty autoriy
pateikia tok] marketingo strategijos skirstyma. Pagal tiksline rinka: nediferencijuoto marketingo;
diferencijuoto marketingo; koncentruoto marketingo. Pozicionavimo: pagal paslaugos naudojims;
pagal paslaugos vartotojs; remiantis tiesioginiu palyginimu. Pagal marketingo komplekso
elementus: prekes/paslaugos strategija, kainos strategija, paskirstymo strategija, remimo strategija.

ISnagrinéjus Jvairiy autoriy pateikiamas marketingo strategijos sgvokas, matome, kad skirtingi
autoriai akcentuoja skirtingus marketingo strategijos apibrézimo Strichus. Remiantis atlikta

literatdros analize, apibendrinant baty galima iSskirti, kad marketingo strategija — Jmonés galimybiy
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iSsiaiSkinimo, tiksly ir uzdaviniy nustatymo bei strategijos rengimo procesas Siems tikslams

pasiekti, siekiant pranaSumo pries konkurentus.
1.3. Marketingo strategijos planavimo procesas ir pagrindiniy etapy analize

Siandien didZiausia problema yra ta, kad marketingas tiesiogine ir perkeltine prasme yra tarsi
atskirta sala, nuo bendros Jmones veiklos [77]. Todel prieS formuojant marketingo strategijg butina
aptarti Jmones aplinka. Marketingo strategija negali bati suformuota vakuume. Ji turi atspindeti
marketingo tikslus ir bati suderinta su kitomis vykdomomis strategijomis organizacijoje [23].

Sudarant marketingo strategijg neJmanoma priimti absoliuciai teisingo sprendimo, kadangi
firma supanti aplinka nuolat kinta. Norint prisitaikyti prie rinkos ir orientuotis J tiksla, reikia bati
nuolat informuotam apie batinus pakitimus [20]. Situacijos kontrolé priklauso nuo priimamy
sprendimy, kuriuos Jtakoja Jmone supanti aplinka. Galima tik planuoti arba modeliuoti savo veiklag
pagal numatomus veiklos pokycius.

Pasak A. Zvirblio, V. Rudzkienés, V. Jefimov [97] planavimo batinybe nulemia veiksmy
daugialypiSkumas ir Jvairove, sglygojanti jy surikiavimo, susisteminimo, procedury bei eiliSkumo
nustatymo batinybe formuojant, pasirenkant ir realizuojant strategijas.

Planavimas gali bati apibadinamas kaip mastymo procesas, kuris skatina tikslingai Kkurti.
J mones pasiekia gery veiklos rezultaty déka formalios planavimo sistemos [97].

Pasak A. F. James ir kt. [43] planavimas Jmonese — tai tiksly nustatymas ir priemoniy tiems
tikslams pasiekti parinkimas. Planavimas yralemiamas veiksnys veiklos orientacijai ] ateit].

Bendroji Jmonés strategija daugelyje veiklos sri€iy sutampa. Marketingas }vertina kliento
poreikius bei Jmonés galimybes juos patenkinti. Sie veiksniai padeda nustatyti Jmonés misijg bei
tikslus. Daugeliu atveju Jmonés strateginis planavimas sigjasi su marketingo kintamaisiais — rinkos
dalimi, rinkos plétimu. Todél kartais sunku arba visai neJmanoma atskirti Jmones strategin}
planavimag nuo marketingo planavimo. Daugéja Jmoniy, kuriose strateginis planavimas vadinamas
marketingo strateginiu planavimu [90].

Marketingo specialistai skirtingai nurodo marketingo strateginio planavimo model}. Pirma
reikety apzvelgti Jmones strategin] planavimo procesg ir tik tada pereiti prie marketingo strateginio
planavimo modeliy. Remiantis Ph. Kotler ir K. L. Keller [47] Jmonés strateginis planavimo

procesas parodytas 1 paveiksle.
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1 pav. I monés strateginio planavimo procesas
Sdltinis: Virvilaite, R. (2007). Marketingovaldymas. Kaunas: Technologija.

Pasak A. Zvirblio, V. Rudzkienés, V. Jefimov [97] bendriausias strateginis planas apima visg
Jmoneés veiklg ir numato pagrindinius jos tikslus. Kadangi juos vykdo Jvairs Jmonés padaliniai, nuo
bendry Jmones tiksly ir bendros strategijos batina pereiti prie kiekvienos funkcines veiklos srities
(marketingo, gamybos, finansy ir kt.) strategijy.

Pasak R. Virvilaités [93] marketingo strateginio planavimo svarbus aspektas yra marketingo
strategijosrengimas. Marketingo strategijos reikSme bendrajai verslo strategijai yra labai didele,
kadangi marketingas kontroliuoja pagrindines Jmonés santykiy su iSorine aplinka palaikymo
funkcijas — prekes pristatymo rinkai ir pardavimo [97].

R. Jucevicius [45] iSskiria pagrindinius Jtakos centrus (organizacija, vartotojai ir konkurentai),

lemiancCius marketingo strategijos sékme. Veiksniy tarpusavio sgsaja pavaizduota 2 pav.

Vartotojal

2 pav. Marketingo strategijg lemiantys veiksniai

Saltinis: Juceviius R. Organizacijy strateginis vystymas. Kaunas: Pasaulio lietuviy kulttiros, mokslo ir vietimo

Marketingo
strategija

centras, 1998.

Svarbu atskleisti marketingo strategijos planavimo nuoseklumg. Marketingo strategija
pradedama rengti etapais, prieS tai iSanalizavus Jmonés galimybes. Nustatant Jmonés veiklos tikslus
ir uzdavinius, Jvertinama prekes geografine vieta, produkcijos paskirstymo budai. Atliekama iSores
aplinkos veiksniy bei Jmonés vidiné analizé. Apibendrinus etapy duomenis, iSaiSkéja marketingo
strategija [56].

DaZnai skiriamos tokios marketingo strateginio planavimo dalys: 1) Jmonés misija ir bendrieji
tikslai; 2) situacijos analizé; 3) marketingo galimybiy tyrimas; 4) marketingo tikslai; 5) marketingo
strategija (tikslinés rinkos, pozicionavimo, marketingo komplekso elementy, konkuravimo budo,
rinkos geografijos, Jmoniy aktyvumo strategijos); 6) prognozuojamo pardavimy masto ir

prognozuojamo pelno nustatymas; 7) marketingo strateginiy veiksmy Jvertinimas ir kontrole [39].
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H. Assael nurodo kitok] marketingo strateginio planavimo process (Zr. 3 pav.) [45].

Situacijos analizé

v
Marketingo galimybiy Jvertinimas
Galimybiy ir pavojy analize Privalumy ir trakumy analizé
v
Produkty tikslinés paskirtiesnustatymas
v
e Marketingo strategijy formavimas Sa
Tikslinés rinkos parinkimas Produkty
pozicionavimas
v
Marketingo programos parengimas
v
Prognozuojamo pardavimo masto nustatymas
v
Prognozuojamo pelno paskai¢iavimas
v
Marketingo pastangy Jvertinimas

3 pav. Marketingo strateginio planavimo etapai

Saltinis: Jucevicius R. (1998). Organizacijy strateginis vystymas. Kaunas.

R. Virvilaite, 1. Valainyte [90] iSskiria tokius marketingo strategijos planavimo etapus. 1)
Jmonés tiksly nustatymas; 2) strateginiy gamybiniy padaliniy sukdrimas; 3) marketingo tiksly
nustatymas; 4) situacijos analize; 5) marketingo strategijos parengimas; 6) taktikos Jgyvendinimas;
7) rezultaty kontrolé.

4 paveiksle pateikiamas A. Ribskio marketingo strateginio planavimo modelis.

Verslo misijos apibréZimas A

\ 4

Jmoneés aplinkos analizé

v

Tiksly apibrézZimas

Strateginiy alternatyvy identifikavimas >

Pilna produkto analizé >
4 pav. Strateginio planavimo procesas marketinge

Sdltinis: Ribskis A. (1995). Marketingo strategijos planavimas. Naujasis Kapitalas.

Strateginio planavimo modelis suprantamas kaip besitesiantis procesas: uzbaigus vieng proceso
stadijg, firmos vadovas tolimesnius veiksmus planuoja pagal ankstesnes stadijos rezultatus.
Paskutingje stadijoje rezultatai palyginami su pirmoje stadijoje numatyta verslo misija [74].

R. Gataucio [35] strateginio planavimo modelyje, pradedant formuoti Jmones strategija, sitloma
apibrézti ne tik bendrovés misija, bet ir vizijg, nustatyti Jmones veiklos ir marketingo tikslus. Po to
sekanCig aplinkos analize turety papildyti situacijos analizé. Galiausiai formuojamamarketingo

strategija, kuri apimty rinkos ir marketingo komplekso elementy strategijas.
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Pagal T. Cannon [26] marketingo strateginio planavimo process sudaro 8 tarpusavyje susije
etapai: 1) situacijos analizé; 2) SSGG analizé; 3) produkty tikslinés paskirties nustatymas; 4)
marketingo strategijy formavimas: tikslines rinkos parinkimas, produkto pozicionavimas, 5)
marketingo programos parinkimas; 6) prognozuojamy pardavimy masto nustatymas; 7)
prognozuojamo pelno apskaiCiavimas; 8) marketingo pastangy Jvertinimas ir kontrolé.

R. JuceviCius [45] marketingo strategin] planavimg Jvardija kaip marketingo strategijos karimo
procesa, kur] vertina per bendrgjg Jmonés strategija. Marketingo strategijg lemia: bendroji Jmonés
strategija bei resursai, klientai, konkurentai ir esanti marketingo situacija.

R. Virvilaité [93] pateiké pagrindinius marketingo strategijos planavimo etapus apibendrinusi
Kotler, Hooley, Saunders ir Piercy, Kotler, Keller, Winer siilomus marketingo strategijos rengimo
etapus: 1) iSorinés ir vidinés aplinkos analizé; 2) SSGG analizé; 3) segmentavimas, tikslinés rinkos
nustatymas, pozicionavimas; 4) konkurencinio pranaSumo Jgijimo strategijy pasirinkimas; 5)
marketingo strategijos pasirinkimas, 6) marketingo komplekso formavimas, 7) marketingo
strategijos Jgyvendinimas ir kontrolé.

M. KriauCioniené, R. Urbanskiené, R. Vaitkiené [50] isskiria, kad marketingo strategijos
rengimo procesas apima Siuos pagrindinius etapus:1) Jmones misijos suformulavimas; 2) strateginiy
tiksly numatymas; 3) strateginiy faktoriy analizé; 4) strateginiy alternatyvy analizé; 5) marketingo
strategijospasirinkimas; 6) marketingo strategijos Jgyvendinimas; 6) kontrolé ir gr] Ztamasis rysys.

Atlikus Jvairiy Lietuvos ir uzsienio Saltiniy analize, galima pastebeti, kad skirtingi autoriai
kiek Kitaip aiSkina marketingo strateginio planavimo procesj tiek jo turinio, tiek daliy eiliSkumo
pozidriu. Darbe pasirinktas V. Pranulio, A. Pajuodzio, S. UrbonaviCiaus ir R. Virvilaites [70, 92]

sillomas marketingo planavimo modelis, kuris pavaizduotas 5 paveiksle.

Jmonés misija

J monés tikslai
ISorinés galimybeés ir Persoekivvy tvrimas Vidaus Jmonés
Jvairi grésmé pekiyve ty privalumai ir trukumai

Marketingo tikdlai

Marketingo strategija

Pagal tiksline rinka
Pozicionavimo
Pagal marketingo
komplekso elementus

5 pav. Marketingo planavimo nuoseklumas

Saltinis: Pranulis, V., Pajuodis, A., Urbonavi€ius, S., Virvilaité, R. (2000). Marketingas. Vilnius.
18


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

Kuriant marketingo strategijg reikia zinoti, kokiy priemoniy imtis, norint pritraukti klienta.
Sprendimy gali bati Jvairiy, priklausanCiy nuo Jmones tiksly ir nuo konkrecios situacijos rinkoje:
paslaugy kainy sumazinimas, paslaugy kokybés gerinimas, Jmones Jvaizdzio gerinimas. Jei Jmoné
orientuojasi J verslo plétima, tuomet reikia surasti pakankama skaiciy klienty, kuriy poreikius Jmoné
sugebes patenkinti ir tai jai atneS pelng. Jei Jmoneé nori pastoviy klienty, tuomet jiems reikia
uztikrinti nuolatin} teikimg tokios paslaugos, kurig jie ypaC vertina ir kuri jiems labai reikalinga.
Arba sukurti tokia paslauga, kurig klientai besglygiSkai pamégty [86].

Pasirinkus marketingo strategijos planavimo model], marketingo strategijai Jgyvendinti
rengiamas marketingo planas[93].

Marketingo plano sagvoka skirtingi autoriai interpretuoja savaip.

Marketingo planas - tai nuosekliai iSdéstyty ir tarpusavyje suderinty marketingo veiksmy
visuma, nukreipta pasiekti numatytus ilgalaikius marketingo tikslus [10].

Marketingo planas - tai nuosekli marketingo sprendimy visuma, kuriais esama situacija
pakeiCiama ] pageidaujama buseng [44].

Marketingoplanas - tai rinkos analize, pardavimy prognozé ir tikétinas variantas: kainos,
realizavimo kanalai [55].

R. Virvilaite [93] teigia, kad marketingo planas tai pagrindiné priemoné marketingo pastangoms
nukreipti ir koordinuoti. Ji iSskiria, kad marketingo planas apimadu lygius: strategin] ir taktin}].

Pasak A. Zvirblio [99] marketingo strateginis planavimas neatsiejamas nuo taktinio marketingo
planavimo. Taktinis marketingo planavimas susideda i$ priemoniy strateginiam marketingo planui
Jgyvendinti, kuriy Jvykdymas numatytas per trumpesn} laikg. RuoSiamos marketingo programos
nustato efektyvias strategijas planui Jvykdyti.

A. Zvirblis, V. Rudzkieng, V. Jefimov [97] be strateginiy ir taktiniy plany iSskiria dar ir trecia -

operatyvin] plana.
6 paveiksle pavaizduotas P. Doyle, ir Ph. Stern sitlomas marketingo plano rengimo procesas
[93].
Situacijos hlarketingo Ilatketingo hlarketingo
analizé » tikslai *  strategija kompleksas
¥
T eiks Otganizacija
lma:‘ " BiudZetas ®  (marketingo
P padalitiya)

6 pav. Marketingo plano rengimo procesas
Sdltinis: Virvilaité, R. (2007). Marketingovaldymas. Kaunas: Technologija
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Rengiant marketingo plang, pirmiausia atliekama situacijos analizé, formuluojami marketingo
tikslai. Marketingo tikslams Jgyvendinti rengiama marketingo strategija. Marketingo strategijai
Jgyvendinti rengiamas marketingo kompleksas ir veiksmy planas bei sudaromas biudzetas.
Marketingo strategijos Jgyvendinimas labiausiai priklauso nuo organizacinés marketingo padalinio
struktdros, funkcijy paskirstymo ir santykiy su klientais [93]. R. JuceviCius [45] pabrézia, kad |
marketingo strategijos kdrimg bei realizavima yra bdtina Jtraukti pagrindinius organizacijos
darbuotojus, vengti per didelio formalizavimo.

Ph. Kotler ir K. L. Keller [47] pateikia kiek kitok] marketingo plano rengimo procesg: pirmame
etape pateikiama trumpa santrauka, po to atliekama situacijos analizé, rengiama marketingo
strategija ir finansinis projektas. Paskutinis etapas skirtas planui Jgyvendinti ir kontrolei vykdyti.

1.4.  Jmonés misijos tiksly ir uzdaviniy nustatymas

Siekiant efektyviai ir kokybiskai dirbti ir kuo ilgiau iSsilaikyti rinkoje, kiekvienai organizacijai
batina turéti strategija, kurig lemia tiksliné orientacija: vizija, misija ir tikslai.

Daugelio autoriy [38, 47, 31, 70, 93] nuomone, misija— tai vienas ar keli sakiniai, kuriais
nusakomas pagrindinis Jmonés egzistavimo tikslas ir jos veiklos prasmeé. Siekiant iSsiskirti iS
konkurenty, misijos paprastai papildomos Jmones unikalumg pabrézianciais teiginiais. TaCiau misija
niekada netampa konkrecia ir kiekybiSkai iSreikSta uzduotimi, nes jos paskirtis— tik nusakyti
Jmonés veiklos krypt] ir raidos principus. O konkretesnés veiklos gairés apibréziamos, formuojant
Jmoneés tikslus.

TeoriSkai misijos deklaracijoje sitloma apraSyti esama organizacijos padét] ir uzsibrézti bendrus
tikslus ateiCiai. Tikimasi, kad ] jg bus Jtraukti bent kai kurie iS Siy elementy [97]: organizacijos
filosofija; paslaugy ir rinky apibrézimai; pagrindinés organizacijos vertybes; Kritiniai pasisekimo
rinkoje faktoriai.

Misija - tai organizacijos paskirties, vaidmens visuomeneje, charakteristika [95]. Pagrindiniai
aspektai, kurie turi bati aiSkiai suformuluoti apibadinant misija, tai klienty poreikiy tenkinimo
teikiamomis paslaugomis unikalumas, Jmones vietos iSskirtinumas tarp Kity, jos veiklos svarbumas
visuomenel.

Kiekviena Jmoné, formuluodama savo misija, turéety zinoti, kad labai svarbu, jog misijos
formuluoté baty aiski, kad ja galima bty vadovautis realioje veikloje. Misija negali bati pateikta
kaip konkreti ir kiekybiSkai iSreikSta uzduotis — ja tik turi bati siekiama nusakyti Jmonés veiklos
krypt] ir raidos principus [103].

Misija— pareiSkimas apie organizacijos tikslg —kur} ji nori pasiekti plaCigja prasme [40].

Jmonés misijos apibréZime turéty bati suformuluota jos vizija ir veiklos kryptis artimiausiems
10 - 20 m. Misijos apibrezimas neturéty buti keiCiamas kas keleri metai, reaguojant J kiekvieng
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verslo aplinkos pokyt). TacCiau bendrové privalo iS naujo apibrézti savo misijg, jei ji prarado
Jtaiguma arba jau nebenusako bendroves keliamy tiksly. Bendrovés misija turi bati suderinta su
strateginiais tikslais, kuriais remsis vadovai savo veikloje. Kiekvienas bendroves vadybininkas
privalo Zinoti savo uzdavinius ir bati atsakingas uz jy Jgyvendinima. Misija sukuria tiksly
hierarchijg, tarp jy — verdo ir marketingo. Misija nusako bendroves filosofijg ir veiklos krypt], o
strateginiai uzdaviniai — pamatuotus tikslus [25].

Gerai suformuluota misija turétu bati: reali (siekiai turi atitikti galimybes); konkreti (turi atitikti
tik konkrecCiai bendrovei ir jokiai Kitai); grindziama isskirtine kompetencija (turi panaudoti savo
kompetencijos stiliy, patikimuma ir privilegijuoty pasiskirstymg srityse); skatinanti (turi suteikti
tikejima, sukelti entuziazma) [61].

Apibendrinus autoriy mintis bdty galima iSskirti, kad Jmonés misija yra bendriausias teiginys
apie organizacijos egzistavimo prasme ir esme. Misija nusako pagrindine veiklos krypt}, atsako }
klausimg kodél, kam organizacija egzistuoja, nusako jos buties priezast}, pateisinima, paaisSkina kuo
Jmone skiriasi nuo kity Jmoniy. J monés misijg galima suprasti kaip tam tikrg paskirt], kurig ji norety
vaidinti visuomenéje.

R. Virvilaite [93] pastebi, kad Jmones tikslai atspindi tg pacig Jmones veiklos krypt], kuri
iSreikSta jos misijoje. Ji taip pat pabrezia, kad Jmonés tikslai turi bati pasiekti per tiksliai apibréeztg
laikotarp], turi turéti kiekybine iSraiska, jie nusakomi ne vien kokybiniais rodikliais.

Jmones, atsizvelgdamos ] vidine ar iSorine situacijg, gali nustatyti pacCius Jvairiausius tikslus,
todél siekiant didesnio aiSkumo jie gali bati grupuojami. A. Vaismantas [60] Jmonés strateginius
tikslus sidlo skirstyti J rinkos pozicijos ir Jmoneés darbo tikslus. A. Zvirblis, V. Rudzkiené, V.
Jefimov [97] tikslus skirsto J:

e Ekonominiai tikslai —tai pardavimo apimtys bei uzimamos rinkos dalis,
e Komunikacijostikslai — tai kliento pozilris }J Jmonés paslaugas (Jmonés ar paslaugos
zenklo zinomumas, klienty lojalumas ir pan.).

Pirma Jmonéje yra suformuluojami bendri Jmonés tikslai, po to pereinama prie verslo vieneto
tiksly bei prie uzduociy atskiros jos veiklos sritims, pav., marketingo.

N. Klebanskajos teigimu, bendryjy tiksly nustatymas priklauso nuo Jmoneje realizuojamo
strateginio pozilrio bei Jmonés veikimo srities. Strateginis pozidris gali bati reaktyvus ir karybinis.
Reaktyvus - tai poreikiy paieska ir jy tenkinimas, o kdrybinis — tai esanCiy poreikiy patenkinimas
naujais badais [52].

Marketingo tikslai turi atitikti ir padéti pasiekti bendruosius Jmonés tikslus, taiau naudojant tik
marketingo priemones [97]. Tarkime, Jmones tikslas yra per trejus metus dvigubai padidinti
pardavimo apimt]. Tok] tikslg gali sukonkretinti net keli skirtingi marketingo tikslai: galima

uzvaldyti naujas rinkas, paskatinti dabartinius klientus daugiau naudotis paslaugomis ir kt.
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V. Pranulis ir kt. [69] pabrezia, kad marketingo tikslai tai iSmatuojamais kokybiniais ir
kiekybiniais rodikliais nusakytos marketingo srities uzduotys, kurias numatoma Jvykdyti per tam
tikrg laikotarp]. NustaCius marketingo tikslus yra rengiama marketingo strategija.

Tikslams Jgyvendinti suformuluojami uzdaviniai. Kiekvienas tikslas turi turéti bent vieng
uzdavin]. Jeigu yra daugiau uzdaviniy, jie iSdestomi prioriteto tvarka. Uzdavinys turi suteikti
galimybe nustatyti, kg Jmoneé nori Jgyvendinti siekdama numatyty tiksly ir kokiy ji tikisi rezultaty.
Formuluojamam uZdaviniui keliami Sie reikalavimai [30]: turi nurodyti vieng pagrindin} rezultata,
kuris turi bati pasiektas; rezultatg turi bati galima iSmatuoti, palyginti su objektyviais rodikliais;
rezultaty turi bati galima pasiekti per planuojama laikotarp].

ISanalizavus Jmonés misijos, tiksly bei uzdaviniy formulavimo subtilybes galima pereiti prie

Jmonés situacijos analizeés.
1.5.  Situacijos analizés Jtaka marketingo strategijos formavimui

Jmonés veikia nuolat kintanCioje aplinkoje. NorinCios sékmingai dirbti Jmonés nuolat turi
stebéti aplinka, joje vykstanCius pokyCius ir ] juos reaguoti, prie jy prisitaikyti.

Jmones aplinkos komponentai ir veiksniai pagal poveikio Jmonei pobd] paprastai skirstomi }
dvi grupestik daznai skirtingi autoriai skirtingai Jvardija ty grupiy pavadinimus [89]: specialioji
aplinka (veiksniai) ir bendroji aplinka (veiksniai); mikroaplinka (veiksniai) ir makroaplinka
(veiksniai); tiesioginio ir netiesioginio poveikio komponentai (veiksniai); artimoji aplinka ir
tolimoji aplinka.

R. Virvilaité [93] pastebi, kad daugelis mokslininky situacijos analize sidlo skirstyti J iSorinés
aplinkos analize ir vidinés aplinkos analize. Be to Sie mokslininkai neiSskiria SSGG analizés kaip
atskiro etapo einancio po iSorinés ir vidinés aplinkos analiziy. Galimybiy ir grésmiy identifikavima
minéti mokslininkai laiko iSorinés aplinkos analizes dalimi, o Jmonés stiprybiy ir silpnybiy
iSsiaiSkinimg — vidinés aplinkos analizés dalimi.

Kadangi Jmonés aplinkos permainos yra neiSvengiamos, Jmone, siekdama sekmes, turi sugebéti
nuolat atsizvelgti ] besikeiCiancCig aplinkg, numatydama bei ]Jvertindama iSoriniy veiksniy poveik].
ISorinés aplinkos Jvertinimas leis organizacijai uzimti tokig pozicijg, kad ji palankiy aplinkybiy
deka Jgauty pranasumg ir iSvengty gresmiy, susijusiy su aplinkos permainomis. Dauguma iSoriniy
veiksniy veikia organizacijos kryp¢iy ir veiklos pasirinkima. Sie veiksniai sudaro iSorine aplinka.
ISoriné aplinka yra makroaplinkos ir organizacijos veiklos aplinkos derinys. Kartu vis Sie veiksniai
suformuoja galimybes ir grésmes, su kuriomis susiduria organizacija konkurencingje aplinkoje [65].

A. Zvirblis, V. Rudzkiené, V. Jefimov [97] teigia, kad iSorinés ir vidings aplinkos analizé
atliekama, pries pradedant bet kokius planavimo veiksmus. Jos esmé — perzilreéti Zinomus Jmonés
veiklos ar aplinkos faktus, vertinant juos tam tikry tiksly atzvilgiu.

22


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

J monés situacijos analize padeda rasti gyvybiskai svarbig informacijg apie rinkas, konkurentus,
verdo ir ekonomine aplinks, kurioje veikia verslo vienetas [46]. Darbe bus remtasi R. Virvilaites
[93] pasitlytu situacijos analizés modeliu:

1. ISorines aplinkos analizé (rinkos analize, makroaplinkos analize, klienty analize, konkurenty

analize)

2. Vidineés aplinkos analizé (marketingo galimybiy analize, marketingo komplekso elementy

analizé)

3. SSGG analizé.

ISorinés aplinkos analizé. Atliekant iSorinés aplinkos analize, pirmiausia reikia atlikti rinkos
analize. R. Virvilaité [93] nurodo, kad rinkos analizé atliekama tokiatvarka rinkos
identifikavimas, rinkos dydis ir augimo tempai, rinkos tendencijos ir esminiai sékmeés veiksniai,
rinkos patrauklumas ir Sakos pelningumas.

Pasak R. Virvilaités [93] identifikuojant rinkg nustatoma, tarp kokiy paslaugy ir kokiose
geografinese rinkose konkuruoja Jmones paslaugos. Vertinant rinkos dyd}, dazniausiai yra
skaiCiuojamas rinkos paklausos dydis bei iSvestiniai jos rodikliai. V. Pranulis ir kt. [70] nurodo
tokios rinkos dyd] apibreziancCius rodiklius: rinkos paklausa, rinkos potencialas, rinkostal pumas,
Jmones paslaugy paklausa, rinkos dalis. Nustatant rinkos augimo tempus, taikomi bisimos
paklausos rinkos metodai: pirkéjy ketinimo apklausa, pirkejy nuomoné ir vertinimas, eksperty
nuomone, rinkos testavimas [48].

Dar vienas svarbus punktas yra rinkos tendencijy identifikavimas. R. Virvilaité [93] pabréZzia,
kad tiriant rinkos tendencijas badtina nustatyti, kokie veiksniai sukelé pastebeétus reiSkinius, Jvertinti
ar reiskinys yraatviras masine rinkai, kokiayrajo paplitimo sritis.

Pasak R. Virvilaités [93] esminiai sekmes veiksniai nusako, kokiy reikia Jgudziy ir
kompetencijy tam, kad Jmoné sekmingai konkuruoty dabar ir ateityje. Norint sekmingai konkuruoti
rinkoje reikia zinoti: ko nori klientai, kaip Jmoné atlaiko konkurencija.

Norint iSsiaiskinti ko nori klientai reikia identifikuoti esamus klientus ir iSsiaiSkinti jy poreikius.
O norint iSsiaiSkinti kaip Jmoné atlaiko konkurencijg reikia atlikti konkurenty analize.

Konkurenty ir konkurencines aplinkos analizé yra viena svarbiausiy iSorinés aplinkos analizes
objekty. Siuolaikinéje literatiroje pateikiama daugybé metody, kuriais remiantis analizuojami
konkurentai. Konkurentus reikia pazinti, suzinoti jy tikslus ir stengtis iSsikovoti tvirtas pozicijas
rinkoje, tenkinant klienty poreikius geriau nei jie [62].

Rinkos patrauklumui ir Sakos pelningumui Jvertinti yra naudojamas M. Porter penkiy
konkurenciniy jegy modelis (Zr. 1 pav.), kuriame didelis démesys skiriamas ne tik tiesioginiy
konkurenty, bet ir kity rinkos subjekty, veikianCiy konkurencijos stiprumg bei JtakojancCiy

organizacijos veiksmus, analizei [62]. R. JuceviCiaus [45] teigimu, analizuojant konkurencine
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7 pav. Modifikuotas M. Porter penkiy konkurenciniy jégy modelis
Sdltinis: http://distance.ktu.lt/marijampole/kursai_demo/verslo_admin_pradmenys/7043.htmi

Nurodyty svarbiausiy, organizacijg veikianCiy, jégy analizés tikslas yra iSnagrinéti, kaip
organizacija turi kurti savo strategijg tam, kad iSnaudoty iSorinéje aplinkoje susiklosCiusias
palankias aplinkybes, iSsilaikyty stiprioje konkurencinéje kovoje ir sékmingai Jveikty kitas
aplinkoje iSkylanCias grésmes. Pateiktas modelis remiasi prielaida, kad visos organizacijos
pirmiausia siekia naudos sau ir stengiasi apginti savo individualius interesus [84].

Atlikus rinkos analize pereinama prie makroaplinkosanalizes. Pasak R. Virvilaitées [93]
makroaplinkos analizé — tai Jmonés aplinkos Jvertinimas. Aplinkos pokyciai veikia marketingo
strategijos rengimo proceso sprendimus, todél Jmonei batina atlikti aplinkos analize, kuri leisty
nustatyti esamas ir bidsimas galimybes ir grésmes, kurios gali turéti Jtakg Jmoneés tiksly
Jgyvendinimui. Esminis makroaplinkos bruoZas yra tas, jog ji veikia Jmonés veiklg ir jos plétros
galimybes, taCiau Jmoné negali pakeisti makroaplinkos Jtakos.

ISorinis jégy ir tendencijy nustatymas — tai makroaplinkos strateginé analizé, kuriai atlikti
placiausiai naudojama technika, vadinama PEST analize (Zr. 7 priedas). Si analizé apima keturis
makroaplinkos aspektus: politin] - teisin], ekonomin}, socialin} - kultrin], technologin] [11, 15, 49].

PEST analizes vykdymo seka: 1) Nustatyti Jmones interesy sferg (tai organizacijos strategijos
sritis); 2) Nustatyti analizés lygius — vieting, regioniné ir t.t.; 3) Apibrézti potencialius Jtakos
veiksnius bei paskirstyti juos pagal analizes lygius (patartina iSnagrinéti 3— 4 aplinkas); 4)
Kiekvienoje aplinkoje pasirinkti konkrecius reikSmingiausius veiksnius, kurie stipriai varzo Jmones
veiksmus ir daro Jtaka Jmonés veiklai; 5) Nustatyti ryS) tarp pasirinkty veiksniy ir Jmonés veiklos
charakteristiky (atlikti kokybin] tyrima ir, jei Jmanoma, nustatyti sasajas); 6) ISanalizuoti situacijs,

kai kartu veikia keli veiksniai ir Jvertinti, kaip tai gali paveikti Jmonés veiklg; 7) Siekiant sudaryti
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aiSky isorines aplinkos poveikio vaizda, turi bati sudaryta matrica, kurioje atsispindéty Jtakos
veiksniai ir jy daromo poveikio lygis [104].

PEST analize organizacijoje, kuri veiklg plétoja uz savo Salies riby, neapsiriboja vien savo Salies
nacionaliniu lygmeniu, turi bati analizuojamos ir ty Saliy atzvilgiu, su kuriomis organizacija susieta
investiciniais, eksporto ir importo bei kitais tarptautiniais ekonominiais rysiais [84]. Praktikoje
PEST analizé gali bati papildyta ir kitais makroaplinkos aspektais, pavyzdziui, ekologine aplinka
[11].

Politiné — teisineé aplinka - tai marketingo aplinkos komponentas, apimantis visy juridiniy akty
poveik] marketingui [52].

Pradedant steigimu, kiekviena Jmoneé privalo laikytis daugybes ]statymy ir kity teises akty, kurie
reglamentuoja Jvairiausius jos aspektus. Teisés aktai reglamentuoja Jmone ir kaip subjekta, ir jos
darbo santykius, mokamus mokescius ir t. t. [89]

Atrodyty, kad daugumai Jmoniy politiné aplinka turety rapéti maziausiai, nes manoma, kad
tiesiogiai ji neturi Jtakos jy veiklai. Vis tik, galbut netiesiogiai, per kitus veiksnius, politiniai
veiksniai palieCia daugel] Jmoniy [89].

Ekonomine aplinka - esama ir prognozuojama ekonomikos bukle, kuri gali daryti Jtakg Jmones
tikslams. Tai infliacija, uzimtumo lygis, mokescCiai, valiutos stabilumas, eksporto— importo
balansasir kt. [96]

Socialiné ir kultariné aplinka. Socialinius veiksnius apibadina kintanCios visuomenes
lakescCiai, dorové, Zmoniy tarpusavio santykiai, konkurencija, nusikalstamumas [96]. Socialiné —
kultariné aplinka - tai marketingo aplinkos komponentas, atspindintis visuomenes charakteristiky
poveik] marketingui [28].

Technologine aplinka. Technologinisaspektas vaidina svarby vaidmen) palaikant organizacijos
ilgalaikius konkurencinius pranaSumus rinkoje. J moniy technologijy plétojimo ir atnaujinimo
galimybes garantuoja ir tinkama valstybés technologijy srities politika. Siuo aspektu analizuojama,
kokiu mastu ir kokiose srityse valstybé remia fundamentinius ir taikomuosius mokslo tyrimus,
projektavimo ir konstravimo veiklg, kaip valstybe skatina Jmoniy dalyvavimg tokiy tyrimy
finansavime [84].

R. Virvilaite [93] iSskiria, kad klienty analizé atliekama tokia tvarka: 1) rinkos segmenty
isskyrimas; 2) klienty motyvacijos analize; 3) nepatenkinty klienty poreikiy paiesSka.

Jmonei svarbu Zinoti savo Kklientus. ISskiriami tokie klienty tipai: individualQs klientai, namy
ukio klientai, klientai — organizacijos [36]. Atliekant rinkos segmentavima Jmonei yra svarbu zinoti:
kas daugiausia perka, kas i$ potencialiy klienty yra patys patraukliausi, ar galima klientus suskirstyti

] segmentus, besiskiriancCius savo poreikiais bei motyvacija[93].
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Atliekant klienty motyvacijos analize reikia nustatyti kiekvieno segmento klienty pirkima
motyvuojancius veiksnius tokia tvarka: 1) pirkima motyvuojanciy veiksniy identifikavimas; 2)
pirkimg motyvuojanCiy veiksniy grupavimas; 3) pirkimg motyvuojanCiy veiksniy svarbos
Jvertinimas; 4) strategine svarbg turinCiy motyvuojanciy veiksniy atrinkimas [93].

Dar vienas svarbus momentas atliekant klienty analize — nepatenkinty klienty poreikiy paieska.
Jmonei svarbu Zinoti: kodél dalis klienty yra nepatenkinti; kodél jie pereina pas konkurentus; kokius
nepatenkintus poreikius nurodo patys klientai; ar gali nepatenkintais klienty poreikiais pasinaudoti
konkurentai [93].

Konkurenty analizé turi bati atliekama tokiu nuoseklumu: 1) konkurenty identifikavimas; 2)
konkurenty Jvertinimas [93].

Konkurentus galima identifikuoti pagal tai kg renkasi klientai. Tam reikia atlikti Klienty
pasirinkimo analize, taikant kokybinius ir kiekybinius marketingo tyrimo metodus. Konkurentai
taip pat identifikuojami pagal jy strategijy panaSumus, naudojant strateginiy grupiy koncepcijg [1].

Jmone, nustaciusi pagrindinius savo konkurentus, turi juos Jvertinti. Konkurentai Jvertinami
Siais pagrindiniais aspektais: konkurenty tikslai ir strategijos, konkurenty Jvaizdis ir pozicionavimo
strategijos, konkurenty stipriosios ir silpnosios puses, konkurenty galimybés pasinaudoti
nepatenkintais klienty poreikiais [93].

Vidinés aplinkos analize. Vidines aplinkos analizé atliekama tokiu nuoseklumu: 1) Marketingo
galimybiy analizé; 2) Marketingo komplekso elementy analizé [93].

Marketingo galimybiy analizé pagr]sta Jmonés parduodamy paslaugy padéties rinkoje
nustatymu. Dazniausiai naudojama Bostono konsultacinés grupes matrica dar vadinama portfelio
metodu [66]. Bostono konsultacinés grupés matrica leidzia klasifikuoti Jvairias Jmones paslaugy
kombinacijas, vadinamosios verslo plétros krypCiy pagrindu. Naudojant Sig matricg, reikia
atsizvelgti ] tiksline rinka, paslaugy pelningumg laiko atzvilgiu [1].

Rinkos augimo tempai 2 UK Zvaigzdes Sunkads vaikai
9 P Zemas Melziamos karvés Sunys
Didelé Maza

Santykiné rinkos dalis

8 pav. Bostono matrica
Saltinis: Virvilaité, R. (2007). Marketingovaldymas. Kaunas: Technologija.

“Zvaigzdziy® grupei priklausancioms paslaugoms bidingas greitas pardavimo masto didéjimas.
Sios paslaugos yra savo rinkos lyderiai turintys didele paklausg ir duodantys didel] pelna. TipiSka
elgsena tokioje padetyje — tolimesnes investicijos ] tas paslaugas, kad ateityje baty kuo geresnes

galimybeés gauti didZiausig pelng, atsidarus ,,melziamy karviy“ situacijoje [37, 92, 93].
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“Melziamy karviy” situacija iSreiskia konkuravimg letai augancioje Sakoje, kurioje Jmone yra
rinkos lyderé. Tai pelningiausia padétis, leidZianti gautaj] pelng investuoti } naujus ar esamus verslo
vienetus. Bltent ,,melziamos karvés* finansuoja Kity prekiy plétra Jmonéje [37, 92, 93].

“Sunkusvaikas’ arba “Klaustukai” — tai Jmonés padetis, kuri apibadinama dideliu kapitalo
poreikiu Sio verslo vieneto plétrai. Dazniausiai tai naujos paslaugos uzimancios nedidesne rinkos
dal}, intensyviai augancioje srityje. Jei Jmoné nusprendZia plésti S} verslo vienets, jai teks taikyti
kurig nors intensyvaus augimo strategijg [37, 92, 93].

“Sunys’ — tai konkuravimas létai augancioje ar net mazéjancioje rinkoje bei turint mazg jos dal}.
Tipiskastrategija— verslo vieneto likvidavimas. Si pozicija garantuoja minimaly pelna. Tagiau
diversifikuoty Jmoniy praktikoje pasitaiko atvejy, kai yra netgi naudinga iSlaikyti nepelningg verslo
vienets, jei jis skatina pelno gavima kitose srityse [37, 92, 93].

Marketingo komplekso elementy analize. Skirtingi autoriai iSskiria skirtingusmarketingo
komplekso elementus. DaZniausiai yra iSskiriami 4P - paslaugos, kainos, vietos, remimo. Pasak R.
Virvilaités paslaugy Jmonése atliekama 8 P — paslaugos, kainos, vietos, remimo, proceso, Zzmoniy,
fizinio akivaizdumo, kokybes ir efektyvumo analizé [93].

Atliekant vidinés aplinkos analize, taip pat bdtina ]vertinti Jmonésapsirapinimg
materialiniais, finansiniais ir zmoniy iStekliais.

SSGG analizé. Apibendrinti ir sujungti vidinés ir iSorinés situacijos analizés rezultatus leidZia
SSGGanalize. SSGG (SWOT) analize arba perspektyvy tyrimas— tai Jmoneés veiklos ir
susiklosciusiy aplinkos veiksniy tyrimas, norint nustatyti, kurios yra palankios ar nepalankios
numatytam tikslui pasiekti (Zr. 8 priedas). Si analizé taikoma pries pradedant bet kokius planavimo
veiksnius, vertinant juos atsizvelgus } tikslus [36, 59]. SSGG analizé — tai bendro pobudzio analizés
technika, tinkama taikyti tiek pirminiams sprendimams priimti, tiek strateginiams planams parengti.
SSGG analizé padeda rastis tikroviSkesnéms vizijoms bei konkretesniems tikslams, kuriais
pradedamas strateginis planas [21]. SSGG analizé — tai vidaus padéties ir supanciosaplinkos
Jvertinimas (Zr. 1 lentelé).

1 lentelé
SSGG analizés schema
VIDAUS VEIKSNIAI, DABARTIES ASPEK TAI

Stiprybés Silpnybés
ISnaudoti, remtis Mazinti, kompensuoti, taisyti

Pasinaudoti Vengti atmesti ar neutralizuoti

Galimybés Grésmés

ISORES VEIKSNIAI, ATEITIES ASPEKTAI
Sdltinis:  http://www.mkc.|t/dokuments/mokymosi_medziaga/kelias.doc
1 lenteleje aiSkiai matosi, kad stiprybes ir silpnybés — tai vidinés aplinkybes, kurias Jmoné gali

kontroliuoti, o galimybés ir grésmeés — tai iSorinés aplinkybeés, kuriy kontroliuoti Jmoné negali [89].
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SSGG analizés tikslas — remiantis stiprybemis ir pasinaudojant galimybemis sukurti strategija,
padedancig kovoti su gresmémis [89].

R. JuceviCius [45] nurodo, kad bendra SSGG analizés logika yra iSreiSkiama tokia nuosekliy
veiksmy seka: 1) pagrindiniy organizacijos veiklos aplinkos galimybiy identifikavimas; 2)
pagrindiniy gresmiy, galinCiy Kilti Sioje aplinkoje, identifikavimas; 3) organizacijos stipriyjy
savybiy, esminio konkurencinio pranaSumo veiksniy nustatymas; 4) organizacijos strateginio
pazeidZziamumo, jos silpnyjy savybiy identifikavimas.

Analizé neapsiriboja situacijos identifikavimu. Sekantis zingsnis — specialiy strategijos grupiy

formulavimas (Zr. 2 lentelé).

2 lentele
SSGG matrica
STIPRIOSIOS PUSES SILPNOSIOSPUSES
SS(SW) SuraSomos organizacijos stipriausios SuraSomos organizacijos silpnosios
GG (OT) savybés (jégos) savybés
GALIMYBES -G (0) SG (SQ) S.TR.A.TEGI‘K.)S ! SG_ (WO) S.TRATEG.I‘]O.S
< : ) J monés stipriyjy savybiy Silpnyjy savybiy neutralizavimas
SuraSomos galimybés - . : . . . . . N

panaudojimas galimybéms realizuoti pasinaudojant galimybémis

GRESMES - G (T) SG (ST) STRATEGNOS _SG (WT) STRATEGIJOS
Stipriyjy savybiy panaudojimas Silpnyjy firmos savybiy stiprinimas

SuraSomi galimi pavojai pavojams isvengti

Saltinis: Jucevicius, R. (1998). Strateginis organizacijy valdymas. Kaunas: Pasaulio lietuviy kulttiros, mokslo ir

Svietimo centras.

Tolimesné SSGG matricos analize numato atsakyma ] keturis klausimus: Ar stiprybes leis
panaudoti palankias galimybes?; Ar stiprybes padés iSvengti gresmiy?; Ar silpnybes netrukdys
panaudoti palankias galimybes?; Ar silpnybés netrukdys iSvengti grésmiy? [97].

Pagr]stas organizacijos stiprybiy ir silpnybiy derinimas su esamomis grésmemis ir galimybéemis
yra strategijos formulavimo pagrindas. Skirtingose Jmonése SSGG analizé yra skirtinga. SSGG
analizés metodas daznai naudojamas renkantis marketingo strategijg rinkoje, nes jis padeda atlikti
pirmine Jmonés dabartinés ir blisimos padeties analize.

Tokiu budu, tik Jvertinus Jmonés vidine ir iSorine aplinkas, atlikus iSsamig pagrindiniy
konkurenty analize, galima pradéti organizacijos marketingo strategijos Jvertinima [28, 42].

1.6. Marketingo strategijos formavimas
1.6.1. Segmentavimo ir tikslinés rinkos nustatymo strategijos

Vertinantkliento elges], svarbu suprasti, kad rinkoje veikia skirtingos asmeny grupés su
skirtingais interesais. Paauglius domina visai kiti dalykai nei penkiasdeSimtmecius. J monéms reikia
zinoti Siy klienty skon], Jprocius, finansines galimybes, nes tik tuo atveju ji gales sekmingai
pasinaudoti savo galimybémis ir gauti pelna.

28


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

Bet kurioje rinkoje pardavéjas susiduria su daugeliu pirkéjy. Sie tarpusavyje skiriasi poreikiais,
pajamomis, charakterio ypatybémis, todél jie nevienodai reaguoja i paslauga. Pirkéjus geriausia
grupuoti pagal kokius nors pozymius. Pranulisir kt. [70] pastebi, kad galimi 2 grupavimo variantai:

¢ Rinkosagregavimas — visa tiriama rinka yra vienalyte.

e Rinkossegmentavimas — tai rinkos skaidymas i dalis, kuriose vienodai ar panaSiai

reaguojamai marketingo veiksmus

Marketingg analizuojantys mokslininkai skirtingai apibrézia rinkos segmentavimo sgvoka.
Zemiau pateikiami kai kurie apibrézimy pavyzdZziai:

Rinkos segmentavimas - tai toks rinkos tyrimo procesas, kai rinka suskaidoma ] atskiras pirkéjy
grupes, kurioms reikia skirtingy paslaugy, skirtingy paslaugy pateikimo ir remimo veiksmy [82].

Segmentavimas - tai visos rinkos suskirstymas ] atskiras grupes (klienty ar organizacijy),
turinCias panasius poreikius [89].

Segmentavimas - tai klienty visuma, turinti vienodus esminius pozymis [92].

Segmentavimas - tai pagal tam tikrg pozym] iSskirta rinkos dalis, i$ kuriai priklausanciy pirkejy
yra tikimasi vienodos reakcijos } marketingo veiksmus [83].

Apibendrinant autoriy mintis galima teigti, jog rinkos segmentas - tai pagal tam tikrus pozymius
iSskirta Klienty dalis, J kurig bus nukreipta tik jiems skirta marketingo strategija.

Segmentavimas yra karybinis procesas. Kad segmentavimas baty efektyvus, jis turi tenkinti Sias
salygas: rinkos segmentai turi bati lengvai identifikuojami ir homogeniski; galima aiskiai nustatyti
Klienty bruozus; segmentas turi bati pakankamai didelis ir pelningas, kad pateisinty poreikio
tenkinima; segmentas lengvai pasiekiamas remimo ir paslaugy paskirstymo veiksmais; segmentas
turi bati iSmatuojamas, svarbus, stabilus; segmentas turi bati vertingas ir veiksmingas [64, 41, 82,
83, 27, 70, 14, 47].

Pasak R. Virvilaités, V. Jefimov [89] rinkos segmentavimo tikslas yra kiek Jmanoma geriau
uztikrinti, kad iStekliai baty nukreipti ] tuos klientus ar Jmones, iS kuriy galima tiketis didziausios
graZos. Visos Jmonés turi baigtinius resursus, todél taikyti kur papuola, uzuot tiksliai iSsiaiSkinus
tinkamas grupes, yra tik nepageidaujamas resursy Svaistymas.

Sékmingo rinkos segmentavimo pagrindas yra geras rinkos tyrimas. Pirmiausia reikia pazinti
Klientus, zinoti jy poreikius ir savybes [89]. Klientai ir jy poreikiai yra labai skirtingi, o kai kurios
Jmonés gali geriau aptarnauti skirtingus rinkos segmentus. Todél kiekviena kompanija turi atlikti
savo rinkos segmentacija, iSsirinkti jai patraukliausius segmentus ir parengti strategija, kaip
pelningai ir geriau, negu tai daro konkurentai, aptarnauti pasirinktus rinkos segmentus [70].

Pasak R. Virvilaités, V. Jefimov [89] segmentavimas atliekamas trimis Zingsniais: 1) atliekant
rinkos tyrimus suzinomos Jvairiy klienty savybés ir poreikiai; 2) klientai sugrupuojami pagal jy

savybesir poreikius; 3) iSrenkamos tinkamiausios (tikslinés) grupes.
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Remiantis Pranuliu ir kt. [70] Si procesg sudaro penki etapai: 1) paklausos Jvertinimas ir
prognoze; 2) rinkos segmentavimas; 3) tiksliniy rinky atranka; 4) pozicionavimas; 5) konkurenciniy
pasitlymy pozicionavimo analize.

Segmentavimas gali vykti Jvairiais lygiais. R. Virvilaite, V. Jefimov [89] iSskiria keturis rinkos
segmentavimo lygius. masiné rinkodara; tiksline rinkodara; niSy rinkodara; mikro rinkodara. Kuo
labiau paslauga pritaikytaindividualiam klientui, tuo didesneé jos kaina.

Pasak R. Virvilaites [93] segmentuojant rinkg, daroma prielaida apie jos teikiamy pirmenybiy
bei galutinio paslaugos pasirinkimo heterogeniSkuma.

Segmentavimo veiksmingumui didelés Jtakos turi pozymiy pasirinkimas, pagal kuriuos
vykdomas rinkos skirstymas. Mokslininkai nurodo ]vairius kriterijus, kuriais remiantis galima
iSskirti rinkos segmentus.

L.Bagdoniené ir R. Hopeniené [14] klientus J segmentus sitlo grupuoti pagal jy demografines,
socialines ir ekonomines, geografines ir psichologines charakteristikas. B. Topor [79] mano, kad
rinkos heterogeniSkumas gali bati sukeltas arba tikslines auditorijos, arba situacijos kintamuyjuy.
Mokslininko teigimu, tiksliniy auditorijy kintamieji gali bdti paremti demografinemis ar
psichografinemis savybemis, taip pat paslaugos naudojimo, ar lojalumo Jmonei charakteristikomis.
D. G. Tonksir M. Farr [78] rinkos segmentus rekomenduoja skirstyti pagal geografinius kriterijus
bei demografines charakteristikas, kurioms autoriai priskiria amziy, lyt}], etniSkumg ir socialine
klase. ISanalizavus moksline literattrg galima pastebéti, kad dazniausiai iSskiriami 4 rinkos

segmentavimo pozymiai, kurie pateikti 3 lenteléje [52, 93].

3 lentelé
Rinkos segmentavimo kriterijai
Kriterijygrupé Kriterijai
Geografiniai &alis, regionas, apskritis, teritorijos ir apgyvendinimo tankis, miestas’kaimas
Demografiniai lytis, amZius, Seimos dydis, pajamos, profesija, iSsilavinimas, religija,
etniSkumas, tautybé
Psichografiniai socialiné klasé, gyvenimo bldas, asmeninés savyhés
Elgsenos siekiama nauda, vartojimo statusas, naudojimo daznumas, lojalumo lygis,

pasiruoSimo vartoti lygis, pozidris ] Jmone ir jos prekes
Saltinis: Virvilaité, R. (2007). Marketingovaldymas. Kaunas: Technologija.

Geografinis segmentavimas. Klientai } grupes skirstomi pagal tam tikrus geografinius pozymius,
administracines teritorijas. Pvz, miesto gyventojy ir kaimo gyventojy segmentai [52, 93].

Demografinis segmentavimas. DaZnai rinka yra segmentuojama pagal Zmoniy amziy ir lyt}, jy
uzsiemimg ir iSsilavinima, Seimos dyd], Seimos gyvenimo ciklo etapa, Seimos pajamas, religija,
rase, tautybe ir pan. [52, 93].

Psichografinissegmentavimas. Prie Siy pozymiy priskiriama: nuostata tam tikry paslaugy

atzvilgiu; svarbiausi asmenybés poZymiai; elgsenos poZzymiai [52, 93].
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Segmentuojant pagal Kliento elgseng, rinka gali bati skirstoma ] grupes, atsizvelgiant } motyvus,
skatinancCius Klientg pirkti, pagal paslaugos naudojimo intensyvuma, pagal iSorinius ir vidinius
klienty elgsenos veiksnius. Prie iSoriniy veiksniy priskiriama kultdra, klase, Jtakos grupe, Seima.
Vidiniai arbapsichologiniai veiksniai yratokie: poreikis, suvokimas, patirtisir nuomone [52, 93].

Jmoniy rinkos segmentavimas priklauso nuo paslaugy pobudzio ir klienty. R. Virvilaite [93]
iSskiria tok] Jmoniy rinkos segmentavimg: geografinis segmentavimas, segmentavimas pagal
Jmonés dyd), Sakinis segmentavimas, segmentavimas pagal Jmoniypirkimo pozymius,
segmentavimas pagal kliento elgsena.

Segmentuojant pagal kelis poZzymius galima iSskirti labai daug segmenty, taCiau Jmoné nepajégi
yra juos visus aptarnauti. Reikia pasirinkti vieng ar keletg tiksliniy rinky. Kiek tiksliniy rinky
pasirinkti, priklausys nuo Jmonés iStekliy, kiekvieno segmento svarbos bei konkurencijos lygio.

Tiksliné rinka suprantama dvejopai. Pirmiausia, tai klienty ir Jmoniy grupes, tinkamiausios
Jmonés tikslams. Antra, tai tokiy sitlomos paslaugos variacijy sukdrimas, kad Si paslauga atitikty
skirtingy klienty grupiy poreikius [89].

Jmone suskirsCiusi savo klientus J homogeniskus segmentus, turi juos Jvertinti bei nuspresti,
kiek ir kokius segmentus ji pasirinks kaip tikslinius. Tiksliniai segmentai dazniausiai pasirenkami,
Jvertinus segmenty patraukluma bei Jmonés galimybes aptarnauti atitinkamg segmenta. Ph. Kotler ir
K. L. Keller [47] nuomone, segmento patraukluma Jmonés gali Jvertinti, iStirdamos Siuos poZymius:
segmento dydis, segmento didéejimo tempas, klienty mokumas, konkurencijos intensyvumeas,
pastovumas, masto ekonomija.

Pasirinkusi patraukliausius rinkos segmentus, Jmoné privalo Jvertinti, ar turi reikiamy iStekliy,
kad sugebéty juose Jsitvirtinti. Reikia atsisakyti ty segmenty, kurie neatitinka ilgalaikiy Jmonés
tiksly. J monés turety tiksliniais pasirinkti tik tuos segmentus, kuriy klientams gali pasiulyti geresniy
nei konkurentai paslaugy.

Jvertinus segmentus ir savo galimybes juos aptarnauti Jmone gali pasirinkti tikslines rinkas.
Tiksling rinkg sudaro grupé klienty, turin€iy vienodus poreikius, kuriuos Jmone nusprendZia
patenkinti. R. Virvilaité [93] iSskiria tris skirtingas tikslinés rinkos strategijas — nediferencijuoto,
diferencijuoto ir koncentruoto marketingo.

Tiksliné rinka suprantama kaip rinkos dalis, ] kurig Jmoné nukreipia marketingo kompleksg
[93]. Pasirenkant tiksline rinka, gali bati naudojami trys badai [49, 70, 93]:

e Nediferencijuoto (masinio) marketingo strategija, kuri taikoma, kuomet Jmone visg rinka

laiko vienalyte ir iS visy klienty tikisi tokios pat reakcijos J marketingo veiksmus. Jmoneé

ignoruoja rinkos segmenty skirtumus ir visai rinkai pateikia vienoda pasitlyma.
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e Diferencijuoto marketingo strategija yra tokia, kai Jmone skirtingoms rinkos dalims ruoSia
skirtingas marketingo programas. Naudodama diferencijuots marketingg, Jmoné pasirenka
kelis rinkos segmentus ir kiekvienam iS jy rengia skirtingus pasialymus.

e Koncentruoto marketingo strategija taikoma tada, kai Jmone savo paslaugg orientuoja J tam
tikrg segmentg. Koncentruotasmarketingas efektyvus turint ribotus isteklius, taip
nesivaikoma mazy rinky, o pasirenkama didelé vienos ar keliy rinkos segmenty dalis.
Naudodama Sig strategijg Jmoneé gali uztikrinti stiprig pozicijg rinkos segmentuose ar niSose,
kurias ji aptarnauja. TacCiau Si strategija yra rizikingesné nei prieS$ tai minétosios, kadangi
tikslinis rinkos segmentas gali sumazeti arba net visai iSnykti.

Renkantis tikslinés rinkos strategija, Jmoné turi atsizvelgti } Siuos aspektus [93]: turimus

iSteklius, paslaugos pobud], paslaugos gyvavimo ciklo stadijg, konkurenty tikslines rinkos
strategijas.

1.6.2. Pozicionavimo strategija

Siandien pirkéjas turi keliskart didesn]) pasirinkima, nei prie$ keliolika mety. Kiekvienai Jmonei
labai svarbiu uzdaviniy tenka iSsiskirti iS konkurenty ir susikurti unikalig pozicijg pirkejo mintyse.

Neéra vieno tobulo pozicionavimo apibréZzimo. JvairQs autoriai pozicionavimg apibidina
skirtingai. Zemiau pateikiami kai kurie apibrézimy pavyzdziai:

V. Pranulis, A. Pajuodis, S. Urbonavicius, ir R. Virvilaité [70, 92] pozicionavimg apibréZia kaip
paslaugos (ar Jmones) Jvaizdzio kliento samoneje kiarima, siekiant iSskirti jg iS konkurenty.

Pasak Baker pozicionavimas yrata kuo klientas Jsitikines apie Jmone ar paslauga. J sitikinimas
yra sukeliamas realiy dalyky ir Jvaizdzio [93].

Ph. Kotler [48] pastebi, kad pozicionuojant Jtaka daroma basimo kliento pozidriui J paslaugs.
Pozicionuojant basimo kliento sgmoneje sudaromas paslaugos Jvaizdis.

Daugelis autoriy teigia, kad pozicionavimas nurodo pozicijg rinkoje, kurig Jmone ar paslauga
turi uzimti, ir kuri baty Jmonei palanki bei iSskirianti iS konkurenty. Yra iSskiriamos dvi
pozicionavimo rasys: Jmonés pozicionavimas, paslaugos zenklo pozicionavimas.

A. PajuodZio [64] teigimu, pozicionavimo nustato vietg, kurig Jmoné siekia uZzimtirinkoje
konkurenty ir klienty atzvilgiu. Jos tikslas — iSsiskirti i$ konkurenty ir iSrySkinti savo profil] klienty
samoneje. ISsiskirti iS konkurenty pasiseka, kai Jmone priartéja prie idealios pozicijos ir iS panaSiy
Jmoniy iSsiskiria savitais bruozais.

A. Ries, J. Trout [75] teigimu, pozicionavimas — tai metodas, padedantis Jvertinti ir surasti savo
ir konkurenty produkty pozicija bei tikslinius segmentus, kurie uZztikrinty produkto
konkurencingumg rinkoje. Pagrindinis pozicionavimo principas yra sukurti ne kg nors naujo ir

originalaus, bet manipuliuoti tuo, kas jau yra sukurta.
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Apibendrinant autoriy mintis galima teigti, jog pozicionavimas — tai vieta kliento sgmoneje,
kurig Jmone nori, kad ji pati ar jos tiekiamos paslaugos uzimty, bei iSskirty iS konkurenty.

Pranulis ir kt. [70] pastebi, kad pozicionavimo sprendimai negali buti daromi anksCiau, negu
iSanalizuojamos perspektyvos, o ypaC — konkurenty strategijos. Pozicionavimo strategija reikia numatyti
ank3c€iau, negu daromi sprendimai dél konkre€iy marketingo komplekso elementu.

G. J. Hooley teigia, kad efektyviam pozicionavimui reikia keturiy pagrindiniy sglygy: tikslines
rinkos nustatymas; nauda, kuria remiasi pozicionavimas, turi bati svarbi tikslinés rinkos
vartotojams; pozicionavimas turi bati paremtas tikrosiomis Jmonés ir/ar jos paslaugos Zenklo
stiprybémis; pozicijos turi bati perduodamos tikslinei auditorijai. Pozicijos turi bati paprastos,
nekomplikuotos, tinkamos patraukliai ir karybiSkai reklamai ar kitoms komunikacijos priemonéms
[93].

Pozicionavimas skirstomas ] etapus. Mokslininkai pateikia skirtingus pozicionavimo proceso
etapus. R. Virvilaité [93] apibendrinusi Jvairius autoriy sitlomus pozicionavimo proceso etapus

iSskyre septynis etapus, kure pavaizduoti 9 paveiksle.

Konkuruojangiy prekiy identifikavimas

v
Apsisprendimo atributy identifikavimas ir jy reikSmingumo Jvertinimas
v
Vartotojy Jvertinimo Jmonés ir konkurenty prekes ar prekés Zenklus pagal

apsisprendimo atributus nustatymas
-
v

Pozicionavimo Zemélapio sudarymas
v

Norimos pozicijos nustatymas
v

v
Pozicionavimo ar perpozicionavimo strategijos parinkimas
v
Pozicionavimo teiginio kdrimas

9 pav. Pozicionavimo proceso etapai

Saltinis: Virvilaité, R. (2007). Marketingovaldymas. Kaunas: Technologija

ISanalizavus mokslininky darbus, kurie nagrinéjo pozicionavimo strategijas baty galima iSskirti,
kad pozicionuoti galima pagal: paslaugos savybes, paslaugos teikiamg nauda, kaing ir kokybe,
vartojimo bada ar situacija, klient3, paslaugy grupe, konkurentg, kultaros simbolius, panaudojima,
atributus, remiantistiesioginiu palyginimu [19, 48, 93, 70, 102].

Pozicionavimo strategijos pagal O. C. Ferrell ir M. D. Hartline [33]: esamospozicijos
stiprinimas, svarbiausia yra nuolat tikrinti, ko tikslinis segmentasnori ir stengtis jJ patenkinti;
perpozicionavimas. Si strategija gali keisti kiekviena i$ marketingo komplekso elementy. A. Ries ir
J. Trout [75] dar iSskiriatreCig galima pozicionavimo strategijg - ieSkoti naujos, dar neuzimtos
pozicijos rinkoje, kurig vertina pakankamai daug klienty. Ph. Kotler iSskiria dar ir ketvirtg
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pozicionavimo strategijg - ,,ypatingojo klubo* strategija. Jg Jmone gali naudoti, kai pagal kok] nors
atributg nebegalima pasiekti ,,numeris vienas“ pozicijos. J moné gali skelbti tokias idéjas kaip ,,viena
IS didziojo trejeto”, ,,viena i$ didziojo aStuoneto* [93].

V. Pranulis ir kt. [70] pastebi, kad pozicionavimas vyksta visomis marketingo priemonémis,
taCiau labiausiai tam tinka reklama. Reklama yra viena iS geriausiai pozicionuoti padedanciy
priemoniy.

Nors kuriant pozicijas tiesiogiai daugiausiai naudojami tik remimo veiksmai, netiesiogiai nuo
numatytos pozicijos priklauso ir visi kiti marketingo sprendimai [99].

Pozicionavimas leidZia pasirinkti marketingo veiksmus: ar uzimti viets Salia konkurento, ar
kovoti su juo rinkoje, ar Jeiti J rinkg su nauja paslauga. Pozicionavime taip pat labai svarbus yra
gr)Ztamasis rySys. Norint pamatyti pozicionavimo pasiteisinamuma yra atliekami Jvairas tyrimai ir

klienty apklausos, kuriuose yra lyginami konkuruojantys produktai ar paslaugos.
1.6.3. Paslaugy marketingo komplekso elementy strategijos

Marketingo specialistai pastebi, kadpaslaugos nuo prekiy skirias tuo, kad jos yra
neapCiuopiamos, nekaupiamos, neatskiriamos, heterogeniskos. Kitokios paslaugy savybes ir
teikimo ypatumai, sglygoja batinybe suformuoti skirtinga nei prekéms marketingo kompleksa.

Pasak V. Pranulio [71] marketingo kompleksas — tai sprendimy ir rinkos poveikio priemoniy
visuma, kurig naudoja Jmoné, norédama suzinoti nepageidaujamg reakcijg tikslingje rinkoje,
tenkinti klienty norus bei reikmes ir pasiekti savus tikslus. Marketingo komplekso tikslas - padaryti
Klientg svarbiausiu Jmonei. Tai - bldas paaiskinti apie kg yra marketingas ir apibrézti kiekvienos
dalies panaudojimg strategiskai ir taktiskai [24].

ISanalizavus literatrg pastebéta, kad Jvairts mokslininkai sitlo skirtinga marketingo komplekso
elementy skaiCiy, bet visi bendrai sutinka kad tradicin] marketingo kompleksg 4P (kaina, vieta,
preké/paslauga, remimas) reikia papildyti. Yra paplites pozidris, kad Jmoné turi suformuoti
iSplestin] marketingo kompleksa. Kai kurie autoriai padidina marketingo kompleksg iki 5P
pridédami Zmones, dar Kiti iki 7P pridedami procesg ir fizin} akivaizdumg [57].Pasak L.
Bagdonienes, R. Hopenienés [14] tradicinis marketingo kompleksas 4P buvo praplestas dar keliais
»P*:BP — visuomenés ir paslaugy Jmoneés rySiai, 6P — paklausos stiprinimo politika, 7P paslaugy
Jmonés veiklos filosofija. A. Zvirblis [98] pastebi, kad esminis marketingo komplekso ypatumas yra
tas, kad isliekant pagrindiniams jo blokams, jis papildomas bloku personalas (vidaus marketingas)
ir Klienty (saveikos) marketingu. R. Virvilaité [93] pastebi, kad paslaugy Jmonése marketingo
kompleksas susideda iS 8P— paslaugos, kainos, vietos, remimo, proceso, zmoniy, fizinio
akivaizdumo, kokybes ir efektyvumo analizés. 4 lenteléje pateiktas B. H. Booms ir M. J. Bitner
papildytas tradicinio marketingo kompleksas.

34


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

4 lentelé
Paslaugy marketingo komplekso elementai ir su jais susije sprendimai pagal B. H.

Boomsir M. J. Bitner

Marketingo

komplekso Sprendimysritis

elementas
Preké/paslauga Prekés/paslaugos savybés, kokybés lygis, priedai, Jpakavimas, garantijos, produkto linija, Zenklinimas
Vieta Patei_k?mg kanaly tipai, demonstravimas, tarpininkai, pardavimo vieta, transportavimas,
sandeliavimas, kanaly valdymas
Rémimo priemoniy derinys, pardavimy skatinimas, pardavéjai (skaiCius, atranka, mokymas,
skatinimas), reklama
Kaina Lankstumas, kainy lygis, terminai, diferencijavimas, Jvairios nuolaidos
Darbuotojai (samda, mokymas, motyvavimas, atlyginimas uz darba, komunikacinis darbas), klientai

Rémimas

Dalyvia (Svietimas ir mokymas), komunikacija (kultdra ir vertybés), darbuotojy tyrimai

Fizinis Patogumai (estetinisvaizdas, aplinkos sglygos), Jrengimai, Jranga, nuorodos (Zenklai), darbuotojy
akivaizdumas  apranga, kiti apCiuopiamumo Zenklai (vizitinés kortelés, garantijy rastai, saskaitos)

Procesas Paslaugy pobadis (standartizuotos, individualios), proceso pobidis (paprastas, sudétingas), kliento

Jtraukimas

Saltinis: Bagdoniené, L., Hopeniené, R. (2004). Paslaugy marketingas ir vadyba. Kaunas: Technologija.

4 lenteleje matosi, kad tradicin] marketingo kompleksg papildo dar trys elementai: dalyviai,
fizinis akivaizdumas ir procesas. |Svystyta marketingo strategija, kurioje yra 7P, yra naudojama
nuolatos Jvertinti ir iS naujo pervertinti Jmones veikluma. Kaip produktas, rinka, klientai ir reikmes
keiCiasi labai greitai, reikia nuolat perzidréti tuos 7P, kad uzsitikrinti jog Jmoné yra teisingame
kelyje ir siekia maksimaliy rezultaty, galimy Siandieninéje rinkoje [80].

Pasak E. Vitkienes [94] paslaugy marketingo kompleksas formuluojamas, remiantis paslaugy
Jmones aplinkos analize, kuri yra batina, siekiant nustatyti veiklos krypt], kad buty galima
sekmingai funkcionuoti.

Jmoné, norédama neprarasti konkurencingumo, turi nuolat perziaréti savo teikiamas paslaugas,
jel reikia jas atnaujinti ar papildyti, nuolat Jvairinti teikiamy paslaugy spektra, taip uzsitikrinant
universaluma ir pritraukiant Kklientus. J monés, dirbancios rinkos salygomis, daznai keiia savo
sitlomas paslaugas. Laiku Jvedusi } rinkg naujg paslauga, Jmoneé turi galimybe gauti didel} pelng bei
uzimti didesne rinkos dal]. J moné atlikusi savo galimybiy analize, pasirinkusi marketingo tikslus, turi
priimti sprendimg dél naujy paslaugy kdrimo. Mokslininkai iSskiria galimus sprendimo variantus:
inovacija (visiSkai naujy paslaugy kdrimas rinkai); tobulinimas (paslaugos savybiy pakeitimas);
diversifikacija (paslaugy ]vairiy varianty sukarimas, kurie papildo jau rinkoje esamas paslaugas).

Naujy paslaugy diegimas } rinkg yra pakankamai sunkus uzdavinys, todél, prieS pradedant S}
procesa, batina viskg kruopsc€iai apgalvoti ir suformuluoti klausimus, susijusius su naujy paslaugy
diegimo sistema: kam bus skirtas S nauja paslauga?; kuo S paslauga bus nauja?; kokioje rinkoje Si
paslauga pasirodys?; bei koks naujosios rinkos dydis? [85].

Marketingo specialistai iSskiria 4 paslaugos Jvedimo ] rinkg marketingo strategijas, kurios
pateiktos 5 lentelgje.
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5 lentelé
Paslaugos marketingo strategijos
Bendrqji . - . . o
srategija Strategija Strategijospozymiai Efektyvumg nulemiantys veiksniai
Greito nugriebimo [)_ldgles Ifzj\m_os ir Informuoti kllental_, pasirengg pirkti paslaugguz
rémimo iSlaidos didesnekaing
. s Didelé kaina, bet maZzos  Klientai informuocti apie paslauga, jy nebaugina kaina;
T\?:Id??n%ols Leto nugriebimo rémimo iSlaidos ribotasrinkos dydis; konkurencijos beveik néra
rinka Greito MaZza kaina, bet didelés Klientai mazai informuoti apie paslaugg ir pasirenge
Jsiskverbimo rémimo iSlaidos pirkti uZ nedidele kaing

Maza kaina ir remimo

Léto Jsiskverbimo S aidos Klientai informuoti apie paslaugg, rinka talpi

Saltinis: Virvilaité R. (2000). Strateginis marketingo valdymas. Kaunas: Technologija.

Kainodaros strategija. Tai badas, kuriuo Jmoné siekia savo pagrindiniy kainy tiksly. Rengiant
kainodaros strategijg, pirmiausia Jvertinamos bendros kainos rinkoje. Kainodaros strategijos keiciasi
paslaugai pereinant iS$ vieno gyvavimo ciklo etapo ] kitg. ISskiriamos pagrindines kainodaros
strategijos [46, 92]:

e ,.Grietinélés nugriebimo* strategija— naujoms paslaugoms pradzZioje nustatoma gan didélé kaina
siekiant gauti didziausig pelns. Strategija netinka, jel paslauga neprestizine, néra potencialiy
klienty, konkurentai turi galimybe greitai Jsiskverbti ] rinkg su panaSiu produktu ar paslauga ir
mazesne kaina.

e Skverbimosi ] rinkg strategija— Jmoneés, uzuot nustaCiusios dideles kainas, siekiant uzimti
nedidelius, bet pelningus rinkos segmentus, nustato mazas naujy paslaugy kainas ir stengiasi
prasiskverbti ] rinka greitai ir giliai bei pritraukti kuo daugiau klienty.

e Kainos ir kokybeés strategija — nustatant kaing batina zinoti, kokia kainos ir kokybes pozicija
uzima paslaugos. Kaip pavaizduota 6 lenteléje kainos ir kokybeés strategija gali bati skirstoma ]

devyniaskategorijas, t. y., priklausomai nuo paslaugos kokybés skiriasi ir kaina.

6 lentelé
Kainos ir kokybés strategijos
Kaina
Auksta Vidutiné Zema
Labai didelés vertés
Auksta Premijiniy priedy strategija Didelés vertés strategija strategija
Vidutiné  Padidintos kainos strategija ~ Vidutinés vertés strategija Geros vertés strategija
Paslaugos Melagingosekonomijos

kokybe Zema ApipléSimo strategija strategija Ekonomijosstrategija

Sdltinis: Kotler, Ph., Armstrong, G., Saunders, J., Wong, V (2003). Rinkodarosprincipai. Kaunas: Poligrafija ir
informatika.
¢ ] konkurentus orientuota strategija— kai Jmonés nustato savo prekés ar paslaugos kaing mazesne
negu artimiausio konkurento, joms atrodo, kad Zemesné kaina pritrauks daugiau klienty. Taciau

daznai atsitinka, kad klientai tokiy paslaugy nevertina kaip konkuruojanciy analogy.
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Analizuojant Jmoniy kainodarg, labai svarbus kainos nustatymo metodo identifikavimas. Galimi
tokie kainos nustatymo metodai [36]:

« Orientuotas ] kastus. Siuo atveju Jmoné atsiZvelgia tik ] kaStus ir siekiama pelna, tuo tarpu
rinkos veiksniai nejvertinami.

e Orientuotas ] paklaus3. Kainos nustatymo metu remiamasi ne kastais, o verte, kurig Si paslauga
turi klientams.

e Orientuotas ]} konkurentus. Kuomet nustatydama kaing Jmoné savo kainodarg grindzia
konkurenty veiklos stebéjimu bei atsakomaisiais kainos didinimo ar mazinimo veiksmais.
Jmoniy galutin) kainodaros strategijos pasirinkimg Jtakoja sekantys veiksniai: paslaugos

parametrai, rinkos parametrai, Jmones tikslai ir esama padétis [18].

Be iSvardinty kaing nulemianciy veiksniy bei prielaidy, kainai Jtakg daro konkurenty kaina. Jei
Jmonés paslaugy kokybé artima pagrindinio konkurento kokybei, tai Jmoné nustatys kaing, artimag
konkurento. PrieSingu atveju ji gali prarasti dal} pardavimo pajamy. Tik geresnes kokybes atveju
patartina prasyti aukStesnés kainos [12].

Pasiskirstymo strategija. Pasak M. Kriaucionienés, R. Urbanskienés, R. Vaikienés [50]
marketingo programos elementas “ pateikimas’ apima visus veiksmus, susijusius su pateikimo
kanaly parinkimu ir prekiy perkelimu }J klientui patogig vietg, jam patogiu laiku ir forma.

Yra iSskiriamos trys prekiy ar paslaugy pateikimo strategijos [46]:

¢ Intensyvi — tal tokia strategija, kai stengiamas pateikti paslaugas pasitelkiant kuo didesniu
tarpininky skaiciumi.

o Atrankiné — tai tokia strategija, kai pagal tam tikrus kokybinius kriterijus yra apribojamas
tarpininky skaicCiy.

e [Sskirtiné — tai tokia paskirstymo strategija, kai Jmoné suteikia teise teikti jos paslaugas tik
vienam prekybos tarpininkui.

Remimo strategija. Remimas - tai ]} klientg nukreipti informavimo ir Jtikingjimo veiksniai,
turintys Jtakos klienty sprendimams [90]. Egzistuoja dvi tipiSkos rémimo strategijos [92]:

e Stimimo - tai tokia remimo strategija, kai kiekvienas paskirstymo kanalo dalyvis remimo
veiksnius nukreipia ] artimiausia paskirstymo kanalo grand].

e Traukimo strategijoje pastangos ir veiksmai yra nukreipti J galutin] rinkos klienta, kad suzadinty
paslaugos poreikio gr)ztamaj] rys].

Pasirenkant remimo strategija, patartina Jvertinti Siy strategijy teikiamus privalumus ir turimus
trukumus.

Traukimo strategija gali atsipirkti tik per ilgg laiko tarps. Praeina nemazai laiko, kol klientai

susidomi ir pradeda pirkti preke ar paslauga. Pagrindinis traukimo strategijos naudojamas ,,} rankis*
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— reklama. Ji gali efektyviai pasiekti dideles klienty auditorijas ir sukelti laukiama jy reakcijg. Tuo
tarpu, Jgyvendinant stimimo strategija, bene svarbiausias yra asmeninis sitlymas, kuris leidZia
tiesiogiai bendrauti su potencialiais klientais. Reikia atsizvelgti ] dvi rinkoje besikeiCianCias
tendencijas: rinky skaidimasis ] vis mazesnius segmentus ir didZiulius pokycius informaciniy
technologijy srityje. Rezultatas — integruoty komunikaciniy veiksniy ir vis lankstesniy remimo
strategijy naudojimas [46].

Daugelis autoriy nurodo, kad reklama yra efektyviausias remimo budas. Remiantis Jvairiy
autoriy nuomonémis, galima teigti, kad reklamos priemoniy pasirinkimg lemia jy kaina, auditorijos
naudingumas, aprépimas, reklamos daznumas, pastovumas, jos poveikis, uzpildymas bei pateikimo
terminai, reikalingos iSlaidos.

Galimos keturios reklamos strategijos. Tai [51]:

¢ Procikliné strategija, kurios atveju, didéjant apyvartai, Jmone didina ir reklamos iSlaidas.

¢ Anticikliné strategija yra prieSinga prociklinei, nes ja taikant didéjant apyvartai, iSlaidos
reklamai yra mazinamos.

e Kombinuota strategija - iSlaidos reklamai didinamos tiek apyvartos didéjimo, tiek mazéjimo
atveju.

o Autonomiska strategija yra tokia, kai reklamos iSlaidos nustatomos nepriklausomai nuo
apyvartos svyravimy.

Pasirinkti kazkurig iS marketingo komplekso strategijy yra gana sudétinga, todél Jmonés
marketingo veikloje daznai taiko strategijy derin}. Strategijas derinant tarpusavyje, pasirenkamos ne
tik kelios vienos strategijy grupés strategijos, bet kartu derinamos kelios strategijy grupés

tarpusavyje. Tokiu badu Jmonés pasirenka labiausiai tinkancias strategijas konkrecCiu atveju.
1.6.4. Konkurencinio pranasumo }Jgijimo ir konkuravimo strategijos

Kiekvieng Jmones taikoma strategijg buty galima vadinti jos konkuravimo strategija, nes
strategija daZnai tapatinama su Jmones ateities planais. Strategija tai visos Jmoneés arba jos veiklos
dalies modelis, apibréziantis Jmones politikg nustatant tikslus ir galimus badus jiems pasiekti [17].
Norint sekmingai vystyti Jmones veiklg ir plétra, reikia turéti parengtg stiprig verslo strategija.
Skirtumas tarp stiprios ir silpnos verslo strategijos yra mokejimas kurti priemones ir priéjimus,
galingius uztikrinti solidy konkurencin) pranaduma [63]. A. Pabedinskaités ir R. Zuko [63] teigimu,
verslo strategijos, teikiancios tvirtg konkurencin] pranaSuma, sukdrimas turi tris aspektus:

1. Nustatymas, kur Jmoné turi didziausius Sansus laimeéti konkurencine kova,

2. Tokiy paslaugy charakteristiky sukdrimas, kurios leisty pritraukti pirkéja ir iSskirty Jmone

tarp kity konkurenty,

3. PrieSininky konkurenciniy priemoniy neutralizavimas.
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Anot L. Zitkaus ir M. Kriau¢ionienés [101] dalyvavimo konkurencinéje kovoje sékmé yra
siejama su tam tikru Jmones ir jos aplinkos savybiy visuma, vadinama konkurencingumu.

V. Dubinas [32] teigia, kad bendriausia prasme konkurencingumas yra rungtyniavimas, norit
pasiekti tg pat] tiksla, t. y. ekonomikoje pelningai realizuoti produkcija.

G. T. Palubinskas [65] konkuravimo strategijg Jvardina kaip verslo strategijg - tai konkreCiam
verslui sudaroma strategija. Ji nustato budus konkurenciniam pranaSumui rinkoje pasiekti ir
Jmones kylanCioms strateginéms problemoms spresti.

R. JucevicCius [45] konkuravimo strategijg tapatina su verslo strategija. Jos paskirtis yra Jgyti
konkurencin] pranaSuma savojoje veikloje. J biznio strategija galima Ziareéti kaip ] labiau integruotg
konkurencijos strategijg. Skirtumas tik tas, kad konkurenciné strategija pagrjsta Jmonés elgsena
rinkoje, o verslo strategijoje nemazai démesio skiriama vidiniy procesy ir veikly koordinavimui ir
Jy efektyvumui. Taciau tikslas abiem atvejais tas pats.

R. JuceviCius [45] pastebi, kad firmos veiklos sékme, konkurencinis pranaSumas gali bati
Jgyjamas efektyviai naudojant iSorinés aplinkos ypatumus ir svarbiausius savo sugebéjimus.

Konkurencingumas vertinamas atsizvelgiant ] tam tikrus rodiklius. Pagal V. Dubing [32] XX
amziaus pradzioje konkurencija buvo prisilaikant principo ,,aukSta kokybe ir aukStos kainos“, o
XXI amziaus pradZia orientuota ] vidutines pajamas gaunancius klientus, uztikrinant reikalaujama
kokybe prieinamomis kainomis ir paakant ilgalaikius santykis su pastoviais Kklientais.
Konkurenciniai pranaSumai yra: kainodara, kokybés lygis, kokybés patikimumas ir lankstumas. Sie
konkurenciniai pranaSumai susije su tuo, kam klientai teikia pirmenybe.

Anot V. Dubino [32] dkio Sakos konkurencingumas vertinamas ne tik nacionaliniais, bet ir
globaliniais mastais. Konkurencingumas vertinamas pagal tam tikrus rodiklius, kuriy reikSmeés
privalo: atspindeti Okio Sakos ekonomin] potencialg, turi bati palyginamos su kity Saliy
konkurencingumo rodikliais, turi bati pateiktos indeksy forma, pagal kuriuos blty galima spresti
apie lyginamy Saliy atitinkamy paslaugy konkurencingumo lyg].

M. E. Porter [67] iSskiria tris bendrasias konkuravimo strategijas, dél kuriy Jmoneé Jgyja ilgalaik]

konkurencin} pranaSuma: iSlaidy lyderio, diferenciacijos ir koncentracijos.

ISlaidy mazinimas Diferenciacija
Konkurencijos Dideli rinkos segmentai I1Slaidy lyderio strategija Diferenciacijos strategija
mastas Nedidelis rinkos segmentas Koncentracija ] iSlaidas Koncentracija ] diferenciacija

10 pav. Bendrosios konkurencinio pranaSumo Jgijimo strategijos
Sdltinis: Porter, M. E. (2005). Competitivestrategy. New Y ork: Free Press.

ISlaidy lyderio strategija. Taikant Sig strategijg, Jmoneé savo veiklg grindzia istekliais, kurie
uztikrina maziausias iSlaidas Sakoje, kurioje ji veikia. Sugebéjimas efektyviausiai valdyti iSteklius
leidzia Jmonei pasiekti maziausias iSlaidas savo veiklos Sakoje ir tuo paCiu Jgyti ilgalaik]
konkurencin] pranaSuma. Si strategija reikalauja daug démesio iSlaidoms kontroliuoti ir jiems
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minimizuoti. Konkurenciniy pranaSumy }gijimas, sitlant klientams paslaugas mazesne kaina,
tradiciSkai vertinamas kaip pagrindinis badas, siekiant pranaSumo [93].

Remiantis M. Porter penkiy konkurenciniy jéegy modeliu, galima Jvardinti Siuos iSlaidy lyderio
strategijos privalumus [97]: tiesioginiy konkurenty atzvilgiu tai leidZia gauti didesn} negu vidutin}
pelngSakoje; potencialiy konkurenty atzvilgiu tai labai patogu, kadangi sumazina tokiy Jmoniy
interesg Jeiti ] rinka — Jéjimo iSlaidos visada yra didesnes, o pelnas — negarantuotas; pirkejy ir
tiekéjy atzvilgiu tai apsaugo nuo jy deréjimosi galios.

Diferenciacijosstrategija. Taikydama Sig strategijg, Jmoné kuriuo nors aspektu siekia
unikalumo. DaZniausia ji skirta diferencijuoti Jmonés sitloma paslauga, kuri klienty baty
suvokiama kaip unikali. Diferenciacijos esme — pelno Jmonei gavimas, kuriant klientui verte, kuri
yra kitokia ir didesné nei sitlo konkurentai. Viena i$ svarbiausiy salygy, batiny norint sékmingai
diferencijuoti paslaugg, yra rinkos segmentavimas beiklienty poreikiyiSsiaiSkinimas.
Diferenciacija negali bati siejama tik su paslaugos ypatumais, bet turi apimti visg Jmonés ir kliento
santykiy kompleksg, apCiuopiamus ir neapCiuopiamus aspektus [97]. Diferenciacija taikytina tada,
kai: klientai turi skirtingus poreikius, vertina diferencijuotas paslaugas, nemazai konkurenty
nenaudoja diferenciacijos arba jg naudoja nepakankamai karybiskai [93].

Koncentracija } iSlaidas ir koncentracija ] diferenciacija. Siuo atveju Jmoné pastangas
sutelkia ] kur] nors veiklos aspektg siauroje konkurencijos srityje Sakos viduje. Tikslas — pasirinkti
rinkos segmentg ir j} aptarnauti geriau negu konkurentai. Konkurencin] pranaSuma Jgyti ir tuo
iSsiskirti i§ konkurenty galima mazinant iSlaidas arba didinant paslaugos diferencijavima[97].
Jmoné konkurencin] pranaSumg pasiekia tada, kai konkurentai nesugeba taip pat gerai aptarnauti
pasirinktos tikslines rinkos. PranaSumai: nereikia dideliy iStekliy, norint ]sitvirtinti nedideliame
rinkos segmente, sglyginai nedidele rizika ir nedideli potencialls nuostoliai nesekmes atveju [97].

Jmone gali Jgyti ilgalaik] konkurencin] pranaSuma, naudodama koncentravimosi } iSlaidas ar }
diferenciacijg strategija, kai: galima isskirti aisSkius rinkos segmentus, turinCius specifiniy poreikiy;
Jmoné neturi pakankamai iStekliy, kad galéty naudoti diferenciacija; pasirinktas rinkos segmentas
yra pelningas; veiklos sritis nepasizymi sezoniSkumu ir cikliSkumu [93].

Ph. Kotler ir K. L. Keller [47, 48] konkurenciniam pranaSumui Jgyti sitlo taikyti konkuravimo
strategijas pagal uzimama rinkos dal}. Jy nuomone, konkurentus galima suskirstyti } rinkos lyder] —
40 proc., rinkos persekiotojg — 30 proc., rinkos sekéjg — 20 proc., rinkos niSy uzpildytajg — 10 proc.
visos uzimamaos rinkos dalies, kurioje veikia Jmone.

Sitokio skirstymo esmé yra ta, kad kiekvienas i$ iSvardyty rinkos dalyviy ne tik uzima skirtinga

rinkos dal], bet ir gali rinktis skirtingas konkuravimo strategijas.
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Rinkos lyderio strategijos. Rinkos lyder] galima iSskirti daugelyje rinky. Paprastai viena Jmoné
gerokai iSsiskiria i$ konkurenty visumos ir uzima didziausig rinkos dal]. Tokia padétis suteikia
daugiau laisves, renkantis prieS konkurentus nukreiptas konkuravimo strategijas [97].

Rinkos lyderis, siekdamasir toliau pirmauti rinkoje, turi stengtis. padidinti uzimama rinkos dal};
apsaugoti esama rinkos dal], taikydamas apsaugos strategijas [93].

Padidinti uzimamg rinkos dal] galima: pritraukiant naujus klientus, reklamuojant naujas
paslaugos savybes, Jtikinant klientus daugiau naudotis tos Jmones paslaugomis [97].

Rinkos per sekiotojo strategijos. Pagrindinis rinkos persekiotojo tikslas — tapti lyderiu, kai tik
susiklostys palankios aplinkybés. Rinkos persekiotojas yra pakankamai stiprus ir turi pakankamai
iStekliy bei kompetencijos tapti lyderiu. Jis taip pat gali didinti rinkos dal], tiesiogiai atakuoti
pasirinktg konkurentg. PanasSiai kaip ir rinkos lyderiui, jam gali tekti atremti konkurenty atakas.
Taciau, kitaip nei rinkos lyderis, persekiotojas kartais gali sutaupyti savo isteklius ir nekurti iS
esmes naujy paslaugy. Turédamas pakankamai iStekliy ir kompetencijos, jis gali pasinaudoti rinkos
lyderio idejomis ir kurti netgi geresnes paslaugas. Kartais paslaugos tiesiog kopijuojamosnuo
lyderio ir parduodamos uz mazesne kaing [97].

Rinkos persekiotojas laikosi vienos IS dviejy pozicijy: atakuoja rinkos lyder] arba kitus
konkurentus; stengiasi vien tik laviruoti siekiant iSvengti pavojy [93].

Rinkos sekéjo strategijos. Levitt teigia, kad paslaugos imitacijos strategija gali buti tokia pat
pelninga, kaip ir paslaugos inovacijos strategija [48]. Rinkos lyderis nuolat tobulina ir kuria naujas
paslaugas, taip iSlaikydamas tvirtas pozicijas rinkoje. Taiau ne visos Jmonés naudoja inovacijos
strategijg. Daugelis Jmoniy teikia pirmenybe paslaugos imitacijos strategijai. Daznai rinkos lyderio
paslaugas ar marketingo veiksmus kopijuoja rinkos sekéjas. Jie bana dvejopi: vieni nusizidri
pagrindines idejas ir tarsi seka rinkos lyderio pédomis, kiti tiesiogiai plagijuoja visks, kas susije su
rinkos lyderio paslaugomis bei marketingo veiksmais, ir bando parduoti paslaugg lyderio vardu
[97]. Rinkos sekejo strategijos: kopijuotojas, klastotojas, imitatorius ir adaptuotojas [47].

Rinkos nisSy uzpildytyjy yra beveik visose rinkose. Svarbiausias jy konkuravimo tikslas —
prisitaikyti prie specifiniy nedideliy rinkos segmenty klienty poreikiy. Pardavimo apimtys dél
tikslines rinkos mazumo paprastai nera didelés, taCiau rinkos niSy uzpildytojas daznai dirbalabai
pelningai. Rinkos niSy uzpildytojo veiklos pagrindas yra specializacija[92].

Siekiant rinkoje islikti ir nuolat bati konkurencinga, Jmoné turi pastoviai stebéti konkurenty
veiksmus ir siekti Jgyti savy konkurenciniy pranaSumy, kuriant konkurencines strategijas, kurios
Joalina Jmones uzimti tvirtas pozicijas kovoje su konkurentais ir sukuria pat) stipriausig iS galimy

konkurencin] pranaSuma pries konkurentus.
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2. AB SIAULIY BANKO MARKETINGO STRATEGIJOSFORMAVIMAS

2.1. Tyrimo instrumentarijus

Siekiant gauti reikalingg informacija AB Siauliy banko marketingo strategijos formavimui,

buvo atliktas marketinginis tyrimas. Tyrimu siekta iSsiaiSkinti, kokia marketingo strategija blty

optimali AB Siauliy bankui atsizvelgiant ] esamy klienty poreikius bei lakes¢ius.

Tyrimotikslas — itirti klienty poziar] } AB Siauliy banka, jo siilomas paslaugas, suZinoti

klienty nuomone kodél jie naudojasi AB Siauliy banko teikiamomis paslaugomis, iSsiaiskinti AB

Siauliy banko privalumus ir trakumus lyginant su kitais bankais - siekiant nustatyti optimalig rinkos

atzvilgiu AB Siauliy banko marketingo strategija.

Tyrimo objektas — esamy AB Siauliy banko klienty elgsena bei ja Jtakojantys veiksniai.

ISkelti tokie tyrimo uzdaviniai:

1

2.
3.

Identifikuoti marketingo strategijas AB Siauliy banke, remiantis marketingo ir rySiy su
visuomene departamento bel personalo departamento darbuotojy apklausa, taip pat banko
klienty nuomonémis, vertinimais ir pozidriais

J vertinti marketingo strategijos efektyvuma AB Siauliy banke.

Numatyti silpngsias marketingo strategijos vietas, bei pateikti siilymus jos pagerinimui.

Pagrindiniai tyrimo etapai:

1
2.

Sudaromas tyrimo planas.

Pasirengiama duomeny rinkimui: sudaroma ir techniskai apiforminama anketa,
orientuojantis J pasirinktg apklausti segmentg (fizinius ar juridinius klientus), sudaromas
klausimynas AB Siauliy banko marketingo ir ry3iy su visuomene departamento bei
personal o departamento darbuotojams.

ISplatinamos anketos AB Siauliy banko klientams, vykdoma AB Siauliy banko marketingo
ir rySiy su visuomene departamento bei personal o departamento darbuotojy apklausa.
Surinkty statistiniy duomeny suvedimas ir apdorojimas kompiuterine MS Excel programa,
naudotas deskriptyvinés statistikos metodas.

Remiantis tyrimo rezultatais, parengiama tyrimo ataskaita, formuluojamos tyrimo iSvadosir

rekomendacijos.

RaSant tiriamaja dal] naudoti tokie empiriniai metodai: dokumenty analizés metodas, anketinis

metodas, interviu. Buvo atlikta AB Siauliy banko klienty apklausa rastu, marketingo ir rysiy su

visuomene departamento bel personalo departamento darbuotojy apklausa ZodZiu, bei dokumenty

analizé (AB Siauliy banko vidiniy ir iSoriniy dokumenty, bei kity banky iSoriniy dokumenty

lyginamoji analizé).
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Anketavimas pasirinktas dél to, kad tai patikimas ir respondentams labiausiai suprantamas
tyrimo metodas. Anketavimo metodas leidZia gauti tikslius pirminius duomenis, kuriuos lengva
sulyginti, gretinti ir kiekybiSkai apdoroti. Gauti rezultatai leidzia analizuoti klienty nuomones
Jvairiais klausimais, susijusiais su marketingo specifika banke, Jvardinti pranaSumus ir traikumus.
Remiantis gauta ir susisteminta informacija, galima formuoti AB Siauliy banko strategija.

Siekiant identifikuoti tikrajg marketingo strategijg ir jos pasirinkima lemiancius veiksnius AB
Siauliy banke, bei gauti kuo tikslesnius tyrimo rezultatus, buvo vykdomas anoniminis anketavimas.

Buvo sudarytos dvi anketos. Viena anketa skirta AB Siauliy banko fiziniams klientams (Zr. 1
priedas), o kita anketa buvo skirta AB Siauliy banko juridiniams klientams (Zr. 2 priedas).

Anketavimas buvo atliktas apklausiant klientus skirtinguose 29 Lietuvos miestuose, kur yra
Jsikire AB Siauliy banko filialai ir klienty aptarnavimo skyriai. Buvo iSdalinta po 3 anketas skirtas
fiziniams asmenims ir po 3 anketas skirtas juridiniams asmenims. IS viso buvo iSplatintos 174
anketos (87 anketos fiziniams ir 87 juridiniams klientams). SugrjZo visos uZpildytos anketos.

Zodiné apklausa buvo individuali. Zodinés apklausos metu buvo apklausti AB Siauliy banko
marketingo ir rySiy su visuomene departamento bel personalo departamento darbuotojai. Atliekant
zodine apklausg buvo naudojama nestandartizuota apklausa (zr. 3 priedas). Jos metu grieztai
apibreztas tik jos tikslas, o visa kitg improvizuojama, interviueriui suteikiama daug karybinés
laisves.

Taip pat radant tiriamajg dal], buvo naudotasi Jvairiais statistiniais duomenimis, AB Siauliy

banko bei banky konkurenty finansinémis ataskaitomis (Zr. 6 priedas).
2.2. AB Siauliy banko veiklos char akteristika

AB Siauliy bankas Jsikaré 1992 m. vasario 4 d. Nuo to laiko bankas nuosekliai dirba pasirinkta
veiklos kryptimi, siekdamas visapusiSkai tenkinti gyventojy poreikius, skatinti smulkaus ir vidutinio
verslo plétrg, regioninés reikSmes projekty Jgyvendinimg. Rinkos pokycCiai, augantys rinkos
subjekty lukesciai tapo veiklos gairémis, nulémusiomis pasiektg banko pazanga.

AB Siauliy bankas yra vienas didZiausig lietuvisko kapitalo dal] turintis bankas. Pastaruosius
keletg mety bankas laipsniskai didina uzimama rinkos dal} Lietuvoje. Centriné banko buveiné
Jsikdrusi Siauliuose.

Pradéjes veikla Siauliy mieste, bankas iki 1999 m. Jkaré 14 filialy ir iSplété savo veikla Siaurés
vakary Lietuvoje, skatindamas ekonomin} $io regiono vystimasi. Nuo 2000 m. AB Siauliy bankas
pradejo formuoti padaliniy tinklg visoje Salyje. Kasmet buvo Jsteigiama vidutiniSkai po septynis

naujus klienty aptarnavimo skyrius. Dalis skyriy, ]Jgije didesn) savarankiSkumg ir platesnius
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Jgaliojimus, tapo banko filialais. Dabar Siauliy bankas turi 60 teritoriniy padaliniy veikianciy 32-se
Salies miestuose, ir bankines paslaugas klientamsteikia visoje Lietuvoje (Zr. 9 priedas).

AB Siauliy bankas Siuo metu turi 3 sékmingai dirbancias antrines Jmones: UAB ,,Siauliy banko
lizingas" (Jsteigta 1999 m.), UAB ,,Siauliy banko investicijy valdymas" (Jsteigta 2000 m.) ir UAB
»Siauliy banko turto fondas" (Jsteigta 2002 m.). Bankas ir jo antrinés Jmonés, derindami savo
veiklg bei skirtingus finansinius instrumentus, taiko lankscias, integruotas mazy ir vidutiniy Jmoniy
finansavimo formas.

AB Siauliy banko grupei anks¢iau yra priklausiusios dar dvi antrinés Jmonés. 2002 m. JKkurtg
dukterine Jmone UAB ,,Siauliy banko faktoringas" 2003 m. liepos mén. buvo nuspresta uzdaryti -
faktoringo paslaugos teikimas perduotas banko padaliniy tinklui visoje Lietuvoje. 2007
m. balandZio mén. Siauliy bankas pardavé dar vienos savo antrinés Jmonés - UAB ,,Pajario Alka“
99,86 proc. akcijy paketa.

Visi banko padaliniai dirbarealaus laiko (,on-line™) rezimu - tai reiskia, kad kiekvienas banko
klientas gali bati aptarnautas bet kuriame AB Siauliy banko padalinyje.

Svarbiausia banko veiklos kryptis - kreditavimas.

Per savo veiklos metus AB Siauliy bankas ]gijo patikimo, stabiliai dirbanéio, nuosekliai
augancio, ypatingg demes) smulkiam ir vidutiniam verslui skirianCio banko varda.

2007 m. rugséjo 28 d. juridiniy asmeny registre Jregistruoti AB Siauliy banko Jstatai su
padidintu Jstatiniu kapitalu. Banko ]statinis kapitalas po padidinimo - 161.033.512 Lt (46.638.529
EUR).

AB Siauliy banko turi apsibrézes aiskia misija;
e Skatinti smulkiojo ir vidutinio verslo plétra Salyje, finansuoti savivaldybiy ir regioninius
projektus, teikti kvalifikuotas ir kompleksiSkas paslaugas privatiems asmenims
AB Siauliy bankas turi isskyres bendruosius tikslus:

e Efektyvial ir visapusiSkal aptarnauti banko klientus,

e B0ti universaliu banku, orientuotu ] kompleksiSka paslaugy teikimg smulkiam ir vidutiniam

verslui bei privatiems asmenims,

e Plésti banko tinklg ir didinti banko uzimama rinkos dal )

AB Siauliy bankas veiklos principai

e Atidumasklientui,

e Sprendimy operatyvumas,

e Paslaugy lankstumas, pritaikant konkretiems kliento poreikiams,

e Visy lygiy darbuotojy prieinamumas klientams, betarpiSkas bendravimas,

e Demesys rinkos pokyCiams ir orientacija } naujoves
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Nors bankas ir yra iSskyres tikslus, taiau teorineje dalyje labai atkreipiamas demesys ] tai, kad
tikslai turi bati apibréZti. Formuluojant tikslus turi bati apibréZtas laikotarpis per kur] tikslai turéty

bati Jgyvendinti. AB Siauliy banko suformuluoti tikslai yra abstraktds ir laikas ¢ia néra minimas.
2.3. AB Siauliy banko situacijos analizé

AB Siauliy banko vadovai siekdami priimti efektyviausius valdymo strateginius sprendimus, bei
uztikrinti pelningg funkcionavima turi pazinti aplinkos jégas bei nustatyti jy reiSkimosi tendencijas.

Nustatant kokioje aplinkoje veikia AB Siauliy bankas, kur jis nori bati ir kaip tai gali pasiekti,
reikia atlikti iSorinés ir vidines aplinkos analize, identifikuoti privalumus ir trakumus, iSsiaiskinti
aplinkos keliamus galimus pavojus bei sitilomas galimybes. AB Siauliy banko veikla, tuo paciu ir
strategijy karima bei valdyma, didele dalimi Jtakoja aplinka. Aplinka, veikianti AB Siauliy banka,
skirstoma i iSorineg ir vidine.

AB Siauliy banko iorinés aplinkos analizé. I3oriné aplinka analizuojama atliekant: rinkos
analize, makroaplinkosanalize, klientyanalize, konkurenty analize.

Rinkos analizé. Identifikuojant rinkg remiamasi geografiniu aspektu ir paslaugos aspektu. Taigi
rinkg buty galima identifikuoti kaip Lietuvos bankiniy paslaugy rinkg ar Lietuvos finansy rinka.

Finansy paslaugos apima bankininkyste, finansin} tarpininkavima, draudima, iSperkamajg
nuomg, vertybinius popierius, audity ir kai kurias Kitas susijusias paslaugas.

Identifikavus rinka, reikia nustatyti jos dyd], augimo tempus bei identifikuoti rinkos tendencijas.
Absoliuciai didZiausig finansy ir kapitalo rinkos dal] Lietuvoje uzima bankai. Draudimo
kompanijos, investicijy valdymo bendrovés, investicijy fondai, privatis pensijy fondai ir pan. —
tenkinasi palyginti maZa kapitalo rinkos dalimi.

Finansy sektorius pleCiasi augant Saliy ekonomikai, pramonei, vidaus vartojimui, importui ir
eksportui. Sukuriami bei diegiami vis nauji finansiniai produktai, auga vertybiniy popieriy prekyba.
PlecCiasi elektronine prekyba, populiareja elektronine bankininkyste. Finansinio tarpininkavimo
sukurta pridétiné verté kasmet auga. PleCiasi bankiniy ir kity finansiniy paslaugy rinka. Sioje srityje
ypac astri konkurencija. Norint gauti pelng paprastai ne didinami paslaugy Jkainiai ar palikany
normos, o stengiamasi mazinti sgnaudas, racionalizuoti veikls, didinti efektyvuma.

Didéjant konkurencijai — mazinamos finansiniy paslaugy kainos, kartu didéja Siy paslaugy
paklausa. 2007 metais buvo iSduodama ypac daug paskoly bustui pirkti, taip pat vartojamuyjy
paskoly. TaCiau rinkos augimas néra begalinis, atsiranda nemokiy klienty skaiciaus didéjimo
pavojus.

Bankininkystés, taip pat ir Kity finansiniy paslaugy sektorius vis dar Zymiai mazesnis nei

iSsivysCiusiose Vakary valstybése, todél Sioje srityje yra daug galimybiy ir toliau augti. Be to,
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nemaza dalis gyventojy dar nesinaudoja arba mazai naudojaisi bankinémis bei finansinémis
paslaugomis. Sis sektorius auga daugiausiai dél spartaus kreditavimo augimo ir banky bei kity
finansiniy institucijy veiklos efektyvumo gerinimo.

Iki Siol sparciai didéeje ekonomikos augimo tempai laipsniSkai turéty natdraliai suléteti jau 2008
metais dél kylanCiy palukany normy, maziau palankios makroekonominés aplinkos. Taip pat ir
kreditavimo augimo tempai. Tokig situacijg Jtakoja finansy rinky krizés padariniai, dél kurios
sugrieztintos finansavimo salygos ir padidéjo neapibréztumas. Lyginant su kaimyninémis
valstybémis Lietuvoje situacija yra palankesné, nes bankai yra suteike santykinai beveik dvigubai
maZziau vartojimo ir basto kredity, kurie Siuo metu laikomi rizikingiausiais. Banky sukauptos
atsargos yra pakankamos amortizuoti galimus Sios veiklos nuostolius. Lietuvoje suteikty busto
kredity 2008 m. sausio 1 d. lygis buvo 17,2 proc. nuo BVP, tuo paCiu metu Latvijoje ir Estijoje Sis
rodiklis virSijo 36 proc. jy BVP.

2007 metais daugiausia buvo suteikta kredity nekilnojamo turto (gyvenamyjy namy, pastaty,
Zemés sklypy) Jsigijimui ar statybai. Zmonés matydami labai sparciai kylancias nekilnojamo turto
kainas, noras turéti nuosava gyvenamg bustg bei baimé, kad kainos kuo toliau gali dar labiau kilti,
skatino zmones imti kreditus ir investuoti ] nekilnojamg turtg. J mones taip pat norédamos
pasinaudoti situacijg, pirko pastatus, zemes sklypus, staté naujus pastatus, tikedamosios ir tolesnio
kainy augimo bei taip iSlosti parduodant turtg daug brangiau, nei jJ nupirkus. Lietuva Siuo metu yra
tokiame ekonomikos vystimosi etape, kad daugeliui Zzmoniy ar Jmoniy be paskoly iSsiversti yra
labal sunku.

Infliacijg Siuo metu Lietuvoje, kaip ir visame pasaulyje, labal stipriai veikia energijos ir maisto
produkty Zaliavy kainy augimas pasaulio rinkose. Lietuva praktiSkai neturi priemoniy apsisaugoti
nuo Siy veiksniy Jtakos. Efektyviausias infliacijos ribojimo priemones galety bati efektyvesnis
rinkos funkcionavimo skatinimas reformuojant ir efektyviau reguliuojant monopolistiniy Jmoniy
veikly ir uztikrinant konkurencija. Suteikty paskoly augimo tempy mazejimas nezymiai taip pat
galéty prisideti prie infliacijos ribojimo.

Analizuojant rinkg yra svarbu nustatyti esminius sékmés veiksnius. Eksperty teigimu, didzioji
klienty dalis labiausiai paslaugose vertina kaing, po to kokybe ir Zzmogiskaj] faktoriy. Lojalls
klientai daZnai )} pirmaja vietg kelia Zmogiskaj) bendravima, t.y. paslaugos teikima, net mokédami
didesne kaing uz paslauga. Skirtingai paslaugos vertinamos Vilniuje, Kaune, Klaipedoje -
didziuosiuose miestuose ir maZzuose miesteliuose. DidZiuosiuose miestuose klientai daznai net
nezino kas juos aptarnauja, skuba, jiems reikia tik paslaugos o mazesniuose miestuose suklientais
bendraujama Siltai, yra pasitikima banko darbuotojais.

Remiantis eksperty nuomone renkantis banka klientams svarbiausia yra paz]stamy, kaimyny ar

draugy nuomone, taip pat jie atkreipia demes], kad baty didelé paslaugy Jvairové, bei kuo daugiau
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informacijos apie pati bankg ir jo teikiamas paslaugas, kad aptarnaujantis personalas informatyviai,
kvalifikuotai ir mandagiai suteikty paslaugas, bty palankios kainos, patogus darbo laikas. Kadangi,
kaip jau mineta Siuolaikiniai klientai daznai skubatai jiems yra svarbu, kad paslaugos baty
suteikiamos greitai. Taip pat klientai neabejingi banke vykdomoms akcijoms, Zaidimams. Eksperty
nuomone klientai renkantis bankg daznai vadovaujasi Jpratimo bei lojalumo veiksniais. Maziau
svarbls yra tokie faktoriai kaip: galimybe banko teikiamomis paslaugomis naudotis internetu ir
telefonu, paslaugos iSskirtinumas, banko "vardas" (populiarumas, Zinomumas), reklama, banko
eksterjeras ir interjeras, patogi banko strateginé vieta. Be to eksperty nuomone, klientams visiskai
yra nesvarbios papildomos paslaugos.
Atlikus AB Siauliy banko fiziniy ir juridiniy klienty apklausa paaiskéjo ] ka klientai labiausiai
atkreipia démes} rinkdamiesi bankag (Zr. 7, 8 lent.).
7 lentele

Fiziniy klienty nuomoniy pasiskirstymas pagal kriterijy svarbg renkantis banka

Labai Vidutiniskar ~ Mazai Visiskai

Vertinimo kriterijai svarbu Svarbu svarbu svarbu  nesvarbu
Didelé paslaugy )vairové 16 37 22 8 4
Aptarnagjgnéio_personalo informatyviai, kvalifikuotai ir 33 35 14 4 1
mandagiai suteiktos paslaugos
Banko eksterjeras (iSoré) - 15 31 24 17
Banko interjeras (vidus) 1 14 31 24 17
Patogi banko strateginé vieta 49 23 1 4 -
Kainy palankumas 69 12 6 - -
Paslaugos kompleksiSkumas 7 21 37 16 6
Paslaugos i3skirtinumas 2 11 32 24 18
Banko "vardas' (populiarumas, Zinomumas) 5 23 31 17 11
Suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas 30 21 19 10 7
Papildomos paslaugos 2 23 39 15
Vykdomos akcijos, Zaidimai - 12 46 24
Reklama 3 27 37 17 3
Paz)stamy, kaimyny ar draugy nuomoné 6 30 28 11 12
Informacijos apie banks ir jo teikiamas paslaugas gausa 25 39 16 4 3
_Galimybé_ banko teikiamomis paslaugomis naudotis 17 18 o4 23 5
internetu ir telefonu
Patogus darbo laikas 57 23 5 - 2
J pratimas bei lojalumas 18 23 37 6 3

Kaip matosi i5 7 lentelés daugelis AB Siauliy banko fiziniy klienty renkantis banka
svarbiausiais faktoriais laiko kainy palankuma, taip pat labai svarbus yra patogus darbo laikas, bei
patogi banko strateginé vieta. Nemazai klienty daliai nemazg vaidmen} renkantis bankg vaidina
suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas, aptarnaujancio personalo informatyviai, kvalifikuotai ir

mandagiai suteiktos paslaugos bei informacijos apie banks ir jo teikiamas paslaugas gausa.
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8 lentelé

Juridiniy klienty nuomoniy pasiskirstymas pagal kriterijy svarbg renkantis banks

Labai Vidutiniskai MaZai Visiskai

Vertinimo Kriterijai svarbu Svarbu svarbu svarbu  nesvarbu
Didelé paslaugy )vairové 39 41 5 2
Aptarna_uj_an(:io_ personalo informatyviai, kvalifikuotai ir 51 36
mandagiai suteiktos pasaugos
Banko eksterjeras (iSoré) 4 29 25 22 7
Banko interjeras (vidus) 4 31 23 22
Patogi banko strateginé vieta 31 32 16 6
Kainy palankumas 57 29 1
Paslaugos kompleksiskumas 33 49 4 1
Paslaugos iSskirtinumas 20 40 18 5
Banko "vardas" (populiarumas, Zinomumas) 2 28 36 16
Suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas 54 30 1 2
Papildomos paslaugos 21 46 13 1
Vykdomosakcijos 5 30 33 15 4
Reklama 1 20 33 27 6
Informacijos apie bankg ir jo teikiamas paslaugas gausa 14 41 18 13 1
_Galimybé_ banko teikiamomis paslaugomis naudotis 62 20 2 3
internetu ir telefonu
Patogus darbo laikas 48 30 5 3
J pratimas bei lojalumas 18 27 29

AB Siauliy banko juridiniai klientai pagal tai kas svarbiausia renkantis banka pasiskirsté Siek
tiek kitaip. Daugumos juridiniy klienty nuomone renkantis banka jie labiausiai atkreipia demes} ]
galimybe banko teikiamomis paslaugomis naudotis internetu ir telefonu, taip pat kaip ir fiziniams
klientams labai svarbus yra kainy palankumas, suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas,
aptarnaujancio personalo informatyviai, kvalifikuotai ir mandagiai suteiktos paslaugos. Kiek
maziau, bet taip pat svarbus faktorius yra patogus darbo laikas, didelé paslaugy Jvairové, paslaugy
kompleksiSkumas ir papildomos paslaugos. Apibendrinus fiziniy ir juridiniy klienty nuomones baty
galima iSskirti pagrindinius faktorius, kurie daugiausia lemia renkantis banka: kainy palankumas,
aptarnaujancio personalo informatyviai, kvalifikuotai ir mandagiai suteiktos paslaugos, patogus
darbo laikas, suteikty paslaugy aptarnavimo laikas. Eksperty ir klienty nuomones sutapo tik iS
dalies, todél galima teigti, kad bankas savo klienty nepaz]sta taip gerai, kaip reikéty norint iSlaikyti
esamus ir pritraukti naujus klientus bei stengiantis patenkinti jy poreikius.

AB Siauliy bankui svarbu ne tik Zinoti kas daro didZiausia Jtaka klientams renkantis banka, bet
taip pat Jvertinti ir savo stipriasias bei silpngsias puses siekiant visapusiSkai patenkinti Siuos klienty

poreikius (Zr. 9, 10 lent.).
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9 lentelé

Fiziniy klienty nuomoniy pasiskirstymas pagal atitinkamus kriterijus vertinant AB

Siauliy banka
Labai Labai
Vertinimo kriterijai gerai Gerai VidutinisSkai Blogai blogai
Didelé paslaugy Jvairové 8 37 39 3 -
Aptarnaujgljéio pgrsonalo informatyviai, kvalifikuotai 7 a1 35 4
ir mandagiai suteiktos paslaugos
Banko eksterjeras (iSore) 11 42 32 2
Banko interjeras (vidus) 12 41 32 2
Patogi banko strateginé vieta 29 45 12 1
Kainy palankumas 25 28 32 2
Paslaugos kompleksiSkumas 3 17 55 11 1
Paslaugos iSskirtinumas - 7 43 31 6
Banko "vardas" (populiarumas, Zinomumas) - 24 51 5
Suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas 7 35 34 7 4
Papildomos paslaugos 1 12 50 21 3
Vykdomos akcijos, Zaidimai 1 10 37 35 4
Reklama - 6 41 26 14
PaZ)stamy, kaimyny ar draugy nuomoné - 14 57 12
Informacijos apie banky ir jo teikiamas paslaugas gausa 2 12 53 17 3
Qalimybé_ banko teikiamomis paslaugomis naudotis 21 15 46 5
internetu ir telefonu
Patogus darbo laikas 36 42 8 1
J pratimas bei lojalumas 7 35 41 3 1

Atlikus fiziniy klienty apklausa nustatyta, kad dabartiniai AB Siauliy banko sékmés veiksniai
remiantis fiziniy klienty nuomone yra: patogus darbo laikas, patogi banko strateginé vieta, kainy
palankumas. Svarbu paminéti, kad fiziniy klienty nuomone bankui daugiau démesio reikety
atkreipti J: paslaugy )vairove, banko populiarinimg, paslaugy iSskirtinuma, reklama, vykdyti
daugiau akcijy ir Zaidimy, teikti daugiau papildomy paslaugy, bei stengtis klientus labiau informuoti
apie banka ir jo teikiamas paslaugas. 9 lenteleje aiSkiai matosi, kad daugiausiai klientai banks ir jo
teikiamas paslaugas vertini ,gerai“ arba , vidutiniskai“.

10 lenteleje matosi, kad juridiniy klienty nuomone kiek kitokia nei fiziniy klienty. Juridiniai
Klientai palankiausiai Jvertina aptarnaujancio personalo informatyviai kvalifikuotai ir mandagiai
suteiktas paslaugas. Taip pat palankiai vertina teikiamy paslaugy Jvairove, aptarnavimo laika,
patogy darbo laika. Juridiniy klienty nuomone bankui daugiau démesio reikéty atkreipti J: reklama,
banko populiarinima, labiau skatinti klienty lojaluma, vykdyti daugiau akcijy ir Zaidimy, pasidlyti
iSskirtiniy bei papildomy paslaugy. Juridiniai klientai taip pat kaip ir fiziniai klientai daugiausiai

banko teikiamas paslaugas vertino ,,geral” arba,, vidutiniskai“.
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10 lentelé

Juridiniy klienty nuomoniy pasiskirstymas pagal atitinkamus Kriterijus vertinant AB

Siauliy banka
Labai Labai
Vertinimo kriterijai gerai Gerai Vidutiniskai Blogai blogai
Didelé paslaugy Jvairové 10 55 22 - -
Aptarna_uj_anéio_ personalo informatyviai, kvalifikuotai ir 29 49 9 i
mandagial suteiktos paslaugos
Banko eksterjeras (iSoré) 3 48 35
Banko interjeras (vidus) 3 44 38
Patogi banko strateginé vieta 15 37 34
Kainy palankumas 24 411 22
Paslaugos kompleksiskumas 12 39 35 1
Paslaugos isskirtinumas 6 26 48
Banko "vardas" (populiarumas, Zinomumas) 1 17 65
Suteikiamy paslaugy aptarnavimo laikas 14 64 9
Papildomos paslaugos 2 36 45 4
Vykdomosakcijos 11 57 19
Reklama 1 6 49 26 5
Informacijos apie bankj ir jo teikiamas paslaugas gausa 3 26 44 14
_Galimybé banko teikiamomis paslaugomis naudotis internetu 13 49 o5 )
ir telefonu
Patogus darbo laikas 20 58 9 -
J pratimas bei lojalumas 13 29 43 2

Apibendrinus fiziniy ir juridiniy klienty nuomones baty galima iSskirti, kad dabartiniai sekmes
veiksniai yra: patogus darbo laikas, aptarnaujancio personalo informatyviai, kvalifikuotai ir
mandagiai suteiktos paslaugos bei patogi banko strategine vieta. TaCiau svarbu pamineti ir tai, kad
dauguma klienty jy ne}vertino kaip ,,labai gerai®, o tai reiskia, kad nors tai ir yra dabartiniai AB
Siauliy banko sékmés veiksniai, bet juos reikia stiprinti ir siekti, kad Kklientai likty jais labai
patenkinti. Apibendrinus rezultatus taip pat galima iSskirti, kad daugiausia demesio bankas turety
skirti: reklamai, banko populiarinimui, vykdyti daugiau akcijy ir Zaidimy bei teikti daugiau
informacijos apie banka ir jo teikiamas paslaugas. AB Siauliy bankas pasitelkdamas Jvairias
priemones turi stengtis kaip Jmanoma geriau patenkinti svarbiausius klienty poreikius.

Atlikus rinkos analize pereinama prie makroaplinkos analizés. AB Siauliy banko makroaplinka
sudaro:

Ekonomine aplinka. Analizuojant ekonomine aplinkg svarbu aptarti pagrindinius rodiklius:
BVP, infliacija, nedarbo lyg]. 2007 m. treCigj] ketvirt] Salies ekonomikos metinis augimo tempas
paspartéjo iki 10,8 proc. (palyginti su 8,1 proc. pirmgjJ pusmet}). Tam Jtakos turéjo trumpalaikio
poveikio veiksniai, susije su itin sparCiu pridétines vertes zemes tkyje didejimu ir didesniu negu

2006 m. treCiojo ketvirCio naftos perdirbimo veiklos aktyvumu. Dél palankaus Siy veiksniy
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poveikio paspartejo eksporto augimas. Ekonominis augimas iSlieka aukStas. Namy uUkiy
disponuojamyjy pajamy augimas palaikomas intensyvaus kreditavimo srauto skatino privataus
vartojimo augimy, kuris iSlieka artimas 2004 - 2007 mety vidurkiui. LukesCiai, kad Jmoniy
pelningumas bus aukstas, skatino investicijy augima, be to, realiosios palikany normos isliko labai
mazos ir lemé palankias finansavimo sglygas. Didejantis gyventojy ekonominis aktyvumas didino
darbo jega Lietuvoje. Darbo jégos padidéjimas daugiausia susijes su dirbanciyjy statybose
gauséjimu. Dirbanciyjy taip pat padaugeéjo kai kuriuose paslaugy sektoriuose, o Zemés tkyje jy
sumazéjo. Verslo veiklose (nejtraukiant Zemés kio) 2,5 proc. darbo viety buvo neuzimta. Salyje
toliau kyla vidutinis darbo uzmokestis, taCiau jo metinis augimas treciaj} ketvirt] sumazéjo. 2007 m.
ruden] gerokai padidéjo bendroji metine infliacija. Infliacijos padidejimui daugiausia Jtakos turejo
Zenkliai paspartéjes apdoroto maisto produkty kainy augimas. Ypac pabrango pienas ir jo produktai,
brango duonos ir mesos produktai. Nuo 2007 m. rugsejo menesio stipriai padidejo degaly kainy
poveikis bendrajai infliacijai. Tai tiesiogiai susije su pasaulinémis naftos kainomis, kurios praéjusiy
mety ruden] eme gerokai virSyti ankstesniy mety atitinkamo laikotarpio kainas. Toliau sparteja
paslaugy kainy didejimas ir tai vis Zenkliau didina bendrgjg infliacijg. Paslaugos brangsta del vis
didejancios paklausos, taip pat dél didéjanciy darbo uzmokescio bei kity sgnaudy.

BVP augimo projekcijoms ypatingai svarbios komerciniy banky reguliariai perzidrimos
prognozeés dél kredity augimo. Atsizvelgiant J tai, kad pastaryjy mety patirtis rodo, kad komerciniy
banky kredito prieaugio prognozés budavo virSijamos ir, kad Siy mety pirmg pusmet) kredity
prieaugis virsijo prieS metus buvus] prieaug) 2,3 procentinio punkto BVP, kreditoprieaugio
didejimas 2008 m. yra tikétinas. Europos centrinio banko per 2006 — 2007 m. iki 4 proc.
padvigubinta euro zonos baziné palikany norma 2007 m. pirmaj) pusmet) suteiké pakankamai
likvidumo tkiui stimuliuoti, o antrojo pusmecio paskoly iSdavimas yra nulemtas anksciau sudaryty
sutarCiy [53].

Socialiné — kultariné aplinka. Socialiné aplinka stipriai Jtakoja AB Siauliy banko veikla. AB
Siauliy bankui svarbu atsizvelgti } nuolatos besikei¢ian€ius klienty poreikius, nuostatas, vertybes,
pozidrius, gyvenimo bada, formuojant paslaugy pasitlos asortimentg. Svarbus vaidmuo atitenka
demografiniams pokyCiams. Keiciasi gyventojy skaiCius, kinta amziaus struktdra, lyCiy santykis.
Taip pat kinta ir Jmoniy padétis rinkoje. Kuriasi daug naujy Jmoniy bei verslo Saky, tuo paciu i$
rinkos iSstumiamos jau senos ir atgyvenusios verslo rasys. J tai reikia labai atkreipti demes), kuriant
naujas paslaugas.

Lietuviai palaipsniui tampa besiskolinancCiyjy tauta. Padidéjus darbo uzmokescCiui, svarstoma, ne
kaip daugiau sutaupyti, bet kaip didesne paskolg galima paimti. Lietuviai pamazu lauzo taupios

tautos stereotipus. Kultrines aplinkos tendencijos yra palankios bankams.
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Politine — teisine aplinka. Politiniai — teisiniai veiksniai tokie kaip Jstatymai, reglamentai,
Jvairios taisyklés, nuostatos veikia AB Siauliy banko veikla. Politiniai veiksniai nurodo AB Siauliy
banko veiklos ribas ir pagrindZia teisinius pamatus. AB Siauliy banko statusas ir veiklos pobudis
nurodo kaip bankas gali vystyti savo veikla, kaip tvarkoma buhalteriné apskaita, kokie yra
privalomi mokescCiai valstybei (pagal Lietuvos Respublikos pelno mokesCio Jstatyma, ataskaitinio
laikotarpio apmokestinamam pelnui taikomas 18 proc. pelno mokestis, nekilnojamojo turto
mokestis sudaro 1 proc. nuo ilgalaikio ir uz skolas perimto nekilnojamojo turto mokestinés vertes,

bankas taip pat moka zemes bei Zemés nuomos mokescius, Jmokas ] garantin] fonda bei socialinio

draudimo Jmokas).

Kadangi AB Siauliy bankas bendradarbiauja su partneriais ne vien Lietuvos valstybéje, tai banko

veiklg riboja ir uzsienio Saliy )Jstatymai. Baty galima iSskirti pagrindinius Jstatymus nusakancius

banko veiklg:

Lietuvos banko )statymas;

Banky Jstatymas;

Akciniy bendroviy Jstatymas;

Finansy Jstaigy )statymas;

Lito patikimumo Jstatymas;

Pinigy Jstatymas;

UzZsienio valiutos Lietuvos Respublikoje Jstatymas;

Mokejimy Jstatymas;

Pinigy plovimo prevencijos ) statymas;

Indeliy ir Jsipareigojimy investuotojams draudimo Jstatymas;

Asociacijy Jstatymas;

Finansy Jstaigy Jstatymas;

Banky Jstatymas;

Akciniy bendroviy Jstatymas;

Investicijy Jstatymas;

Vertybiniy popieriy rinkos Jstatymas;

Lito patikimumo Jstatymas;

Pinigy Jstatymas;

UZsienio valiutos Lietuvos Respublikoje Jstatymas;

Lietuvos banko Jstatymas;

Audito Jstatymas;

Indeliy ir Jsipareigojimy investuotojams draudimo Jstatymas;
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e Mokejimy Jstatymas;

e Pinigy plovimo prevencijos Jstatymas;

e Tarptautiniai finansines atskaitomybes standartai, patvirtinti Europos Sajungos;

o Kiti.

Teisiné aplinka bankininkystés veiklai Lietuvoje yra tikrai palanki. TaCiau tai nereiSkia, kad
nereikety ieskoti bady kaip stiprinti banky veiklos aplinka. Visy pirma baty labai svarbu nuolat
Jgyvendinti priemones stiprinant bankiniy operacijy saugumg ir Kklienty duomeny apsauga.
Bankininkysteés veikla yra labai specifine, susijusi su gyventojy ir Jmoniy patikety pinigy valdymu.
Todel neturéty kilti jiems abejoniy del patikimos ir skaidrios banky veiklos ir banky gebejimy
uztikrinti jiems patikéty resursysauguma. Siuo metu daugelyje i3sivys€iusiy pasaulio
Saliy bankininkystes sektorius iSgyvena ne pat) geriausig laikotarp]. ES lygmenyje aktyviai
svarstomos naujos iniciatyvos, tiesiogiai Jtakosiancios ir Lietuvos bankininkystés raidg. Labai
svarbu sekti Sig raidg ir laiku bei efektyviai Jgyvendinti atitinkamas teisinesiniciatyvas Lietuvoje.

Techniné aplinka. Pastaraj) deSimtmet) Lietuvoje vyko technologinés pazangos spartéjimas. Si
pazanga teigiamai veikia ir banko veikla. Naujos technologijos ne tik mazina paslaugy kainas, bet ir
Jtakoja geresne paslaugy kokybe, bei didesn] sauguma. AB Siauliy bankas naudoja naujas
Siuolaikines technologijas: kompiuterius, kasos aparatus, yra Jdiegta kompanijos “Forbis”
kompiuterine bankiné informaciné sistema “Forpost”, kuri leidzia dirbti realaus laiko ,,on line"
rezimu, mokeéjimo kortelés, informaciniai terminalai, bankomatai ir kt. Visa tai padeda valdyti,
kaupti, atnaujinti informacijg, pagerinti bendradarbiavimg su klientais, bei pagerinti teikiamy
paslaugy kokybe.

Internetas, mobilus rysys, faksas— visos Sios priemonés leidzia bendrauti su visu pasauliu,
susisiekti su partneriais, teikti kokybiskiausias paslaugas savo klientams. Internetas palengvina
darbg ne tik bankui, bet ir klientams. Klientai gali neiSeje iS namy pasiziureti, kg sitlo jiems AB
Siauliy bankas, susipazinti su jo veikla, teikiamomis paslaugomis. Diegdamas naujoves bankas
stengiasi neatsilikti nuo didziyjy Salies banky.

Dar vienas labai svarbus iSorines aplinkos analizés elementas yra klienty analize. Tai aSis, apie
kurig sukasi bet kurio banko veikla. Visos banko darbuotojy grandys turi stengtis, kad klientai buty
patenkinti teikiamomis paslaugomis. Todeél labai svarbus vaidmuo tenka personalo departamentui,
kuris atsakingas uz darbuotojy atranka, mokymus, kvalifikacijos kélimg ir t.t. Siekiantgeriau
iSsiaiskinti klienty poreikius ir iSsamiai bei efektyviai pristatyti naujas paslaugas, banke buvo
Jkurtas marketingo ir rySiy su visuomene departamentas. Jis Jkurtas stengiantis palaikyti glaudzius
rySius su klientais, operatyviau reaguoti ] rinkos poky¢ius ir klienty poreikius, atskleisti AB Siauliy
banko privalumus: lankstuma ir operatyvuma priimant sprendimus, betarpiSka asmenin} bendravima

su klientais.
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Pasak eksperty AB Siauliy bankas stengiasi nuolat gerinti paslaugy kokybe, kaip Jmanoma geriau
patenkinti JvairiapusiSkus klienty poreikius, stengiasi pasitlyti Siuolaikiska paslaugy spektra,

atsizvelgiant J rinkos poreik] taip siekiant iSlaikyti jau esamus ir pritraukti kuo daugiau naujy

Klienty.
AB Siauliy bankas savo klientus skirsto J dvi grupes:
e Fizinius
e Juridinius

Fiziniai klientai skiriasi savo poreikiais, profesija, pagjamomis ir t.t. Juridiniai klientai skiriasi
pagal verslo Sakas, Jmonés statusa, Jmonés dyd], poreikius ir pan. J AB Siauliy banka jie ateina
vedami skirtingy interesy — iSsiimti mokéjimo kortele, atlikti pinigy pavedima, susimoketi
mokescCius, gauti kreditg ir t.t.

AB Siauliy bankas taiko diferencijuota marketinga, kada keletas skirtingy paslaugy yra skirta
atskiroms Kklienty grupems. Pvz. kreditai vieni yra skirti fiziniams asmenims (busto, vartojimo), Kiti
juridiniams. Taip pat banko mokéjimo kortelés — vienos yra skirtos fiziniams asmenimis (Visa
Electron su draudimu, Visa Electron, Maestro, Visa Classic, MasterCard Standard, Visa Gold,
MasterCard Gold), o kitos juridiniams (Visa business, MasterCard Business).

Nors 2008 m. pavasaryje vykusioje akcijoje visoje Lietuvoje AB Siauliy bankas sulauké puikiy
klienty atsiliepimy ir pateko ] kasmetines akcijos ,,Pagirk gerg aptarnavimg!“ nugaletojy deSimtuka,
beje AB Siauliy bankas buvo vienintelis i3 3eSiy akcijoje dalyvavusiy banky, kuris pateko J
geriausiyjy deSimtuka, pasitaiko ir tokiy klienty, kurie néra patenkinti aptarnavimu AB Siauliy
banke. Pasitaiko ir klienty skundy. Klienty skundai bdna Jvairas: yra klienty nepatenkinty juos
aptarnavusiy darbuotojy nekvalifikuotai suteiktomis paslaugomis, nekorektiSku elgesiu,
pasitaikanCiomis klaidomis, létu aptarnavimu ir pan.

Pasak eksperty ] klienty skundus reaguojama operatyviai. Atsakingi yra padaliniy vadovai.
Klienty atsipraSoma, taisomos klaidos ir daromos nuolaidos. Tai daroma siekiant nepaleisti klienty
pas konkurentus, siekiant juos iSsaugoti.

Paskutinis iSorines aplinkos analizes elementas yra konkurenty analize. Visy pirma reikety
identifikuoti konkurentus. AB Siauliy banko pagrindiniais konkurentais baty galima Jvardinti kitus
8 Lietuvos komercinius bankus: AB DnB Nord bankas, AB SEB bankas, AB bankas “ Snoras’, AB
PAREX bankas, AB Sampo bankas, AB Ukio bankas, UAB Medicinos bankas, AB bankas
“Hansabankas®.
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11 lentelé
Fiziniy klienty pasiskirstymas pagal banky teikiamy paslaugy naudojimosi daznuma
Lavba|_ Daznai  Kartais Labgu Nesinaudoju
daznai retai
AB Dnb Nord bankas 1 2 4 18 62
AB SEB bankas 3 8 15 23 38
AB bankasSnoras - - 1 17 69
AB Parex bankas - - 1 5 81
AB Sampo bankas - 1 10 76

AB Ukio bankas - 1 3 5 78
AB Siauliy bankas 4 9 24 50 -

UAB Medicinos bankas 1 1 4 81
AB bankas Hansabankas 10 11 15 50 1

Kaip matosi i5 11 lentelés AB Siauliy banko fiziniai klientai daugiausia naudojasi AB banko
,Hansabankas' paslaugomis taip pat AB Siauliy banko paslaugomis, tuo tarpu re¢iausiai naudojasi
UAB Medicinos banko bei AB Parex banko teikiamomis paslaugomis.

12 lentelé
Juridiniy klienty pasiskirstymas pagal banky teikiamy paslaugy naudojimosi daznumg

L?ba'. Daznai Kartais Labz_au Nesinaudoju

daznai retai
AB Dnb Nord bankas 11 14 7 8 47
AB SEB bankas 11 6 2 11 57
AB bankasSnoras 6 3 11 4 63
AB Parex bankas 2 - - 3 82
AB Sampo bankas 5 - 3 3 76
AB Ukio bankas 4 - 2 4 77
AB Siauliy bankas 33 23 25 6 -
UAB Medicinos bankas - 1 1 - 85
AB bankas Hansabankas 8 15 11 7 46

12 lenteléje aiSkiai matosi, kad AB Siauliy banko juridiniai klientai daugiausia naudojasi AB
Siauliy banko teikiamomis paslaugomis. Tam Jtakos gali turéti tai, kad daZniausiai juridiniai
asmenys yra lojalis vienam ar keliems bankams. RecCiausiai yra naudojamasi UAB Medicinos
banko teikiamomis paslaugomis.

Bankai tarpusavyje priversti konkuruoti del klientams kuo palankesniy kredity suteikimo
salygu, kiekvienas jy stengiasi gerinti teikiamy paslaugy kokybe. Galimybiy konkuruoti tarpusavyje
bankai turi tik sitlydami geresnes ar naujas paslaugas. Pagrindinés banky paslaugos, jau pristatytos,
taCiau nuolat atsiranda naujos ar yra gerinamos senosios. Banky konkurencijg skatina panasiy
paslaugy teikimas klientams, geografiné padetis, darbo laiko grafikas.

Lietuvos banky rinka yra ,,prisotinta® taigi naujam bankui Jeiti ] Sia rinkg baty sunku. Nors
potencialiy konkurenty grésme nera didele, bet, kad jos néera taip pat negalima sakyti. Lietuvoje

palaipsniui pradeda veikti kai kuriy uzsienio Saliy banky skyriai. 2008 — 2009 m. jy tikrai turéty
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padaugéti, neZidrint J jau gana Jtempta konkurencija banky rinkoje. Siuo metu Lietuvoje veikia 5
uzsienio banky atstovybés:
e Akcinés bendroves RIETUMU BANKA atstovybé;
e AP Anlage & Privatbank AG atstovybé Vilniuje;
e Balkan Investment Bank AD Banja Luka atstovybé Kaune;
e Balti Investeeringute Grupi Pank AS atstovybé;
e Raiffeisen Bank Polska S. A. atstovybé Vilniuje.
Taip pat 6 uzsienio banky filialai:
e Allied Irish Banks, p.l.c. filialas;
e AS"UniCredit Bank" Lietuvos skyrius;
e Bayerische Hypo- und Vereinsbank AG Vilniaus skyrius;
e Balti Investeeringute Grupi Pank ASfiliaas;
¢ MP Investment Bank hf. filialas Baltijos Salyse;
e NordeaBank Finland Plc Lietuvos skyrius.

Lietuvoje banky bus tiek, kiek reikia. Jy skaiCiy sureguliuos rinkg. Jeigu naujas bankas ras
pakankama niSg verslui, jis bus Cia. O kuo bus daugiau banky ir didesné konkurencija tarp jy, tuo
klientams bus naudingiau: pigs banky paslaugos, jy dauges, geres jy kokybé ir pan.

ISskyrus esamus ir potencialius klientus reikia nepamirsti paslaugy pakaitaly teikéjy. Prie
paslaugy pakaitaly teikéjy baty galima priskirti kredito unijas. Jy Lietuvoje Siuo metu yra 68.

Nustacius pagrindinius konkurentus yra svarbu juos Jvertinti (Zr. 5 priedas). AB DnB Nord
bankas, AB SEB bankas bei AB bankas ,Hansabankas' yrabankai rinkos lyderiai. AB Siauliy
banko apyvarta 2007 metais buvo 94.570 tlkst. Lt, o pelnas 27.248 tukst. Lt. Pagal uzimamg rinkos
dal}, finansinius rodiklius pasirinktas veiklos kryptis bei siekiamas pozicijas artimiausiu konkurentu
AB Siauliy bankui bity galima priskirti AB Parex, jis taip pat orientuojasi } smulky ir vidutin}
versla bei jo yra panaSas finansiniai rodikliai (apyvarta 2007 metais buvo 66.527 takst. Lt, o pelnas
40 tokst. Lt), taip pat AB Sampo banka, kuris daug démesio teikig klienty aptarnavimui (apyvarta
2007 metais buvo 256.253 takst. Lt, o pelnas 35.638 takst. Lt).

Atlikus iSorinés aplinkos analize galima pereiti prie AB Siauliy banko vidinés aplinkos
analizé. Vidinés aplinkos analizé atliekama tokia tvarka: marketingo galimybiy analize;
materialiniy, finansiniy ir Zmoniy iStekliy apsirdpinimo pakankamumo analizé.

Marketingo galimybiy analizé pagr]sta teikiamy paslaugy padéties rinkoje nustatymu.
DaZniausiai yra naudojama Bostono konsultacinés grupés matrica, kuri leidzia klasifikuoti Jvairias
banko paslaugy kombinacijas vadinamosios verslo plétros krypCiy pagrindu. 11 paveiksle

pavaizduota AB Siauliy banko teikiamy paslaugy Bostono konsultacinés grupés matrica.
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Zvaigzdeés Sunkds vaikai
Kreditai Internetiné bankininkysté (SB
Kreditinés linijos (mikrokreditai, linija, SMS bankas, SM S bankas
kreditai iS Kfw ISy ir pan.) plius)
“ J moky surinkimas Vietinial ir tarptautiniai
AUKSIES T oq oginisdebetas mokejimai
Rinkos Periodinis sglyginis mokéjimas Operacijos litais ir uzsienio
GiMo Operacijos su vertybiniais valiuta
tergn o popieriais
P Kortelés
MelZiamos karves Sunys
Jemas Indéliai Akredif[_yvai. o
Garantijos ir laidavimai
Faktoringai
Didelé MaZa

5 Santykiné rinkos dalis
11 pav. AB Siauliy banko teikiamy paslaugy Bostono konsultacines grupés matrica

Matricoje sugrupuotos pagrindinés AB Siauliy banko teikiamy paslaugy grupés. Remiantis Sia
matrica, galima teigti, kad AB Siauliy banko kreditai, kreditinés linijos, Jmoky surinkimas,
tiesioginis debetas, periodinis sglyginis mokejimas, operacijos vertybiniais popieriais bei kortelés
rinkoje uzima ,,Zvaigzdés“ pozicija. Tai reiSkia, kad Sios paslaugos uzima didele rinkos dal} ir jy
augimo tempai yra pakankamai dideli. AB Siauliy bankui reikéty investuoti } Sias paslaugas, kad
ateityje baty kuo geresnés galimybés. AB Siauliy bankas turi pasistengti i$laikyti ir sustiprinti
esama rinkos pozicijg, naudojant kryptingg reklama, didinant paslaugy zinomuma galutiniam
Klientui, taip pat skiriant didel] demes] klienty lojalumo formavimui ir skatinimui.

Indélius baty galima priskirti “melziamos karvés” pozicijai. Tai reiSkia, kad indéliai uzima
didele rinkos dal}, bet jy augimo tempai nera pakankamai dideli. Indeliais rinkos jau yra prisotintos,
todel reikety pasistengti iSlaikyti turimg rinkos dal], skiriant tam kuo maziau investicijy.

Internetine bankininkyste, vietinius ir tarptautinius mokejimus, operacijas litais ir uzsienio
valiuta baty galima priskirti ,,sunkiy vaiky“ pozicijai. Tai reisSkia, kad Sios paslaugos uzima nedidele
rinkos dal], bet jy augimo tempai yra pakankamai dideli. Siekdamas ateityje uztikrinti augant} pelna,
AB Siauliy bankas turéty investuoti ] darbuotojy apmokymus, jy kvalifikacijos kélima,
intensyvesne reklama.

Akredityvus, garantijas ir laidavimus, faktoringg buty galima priskirti ,,Suny“ pozicijai. Tai
reiSkia, kad Sios paslaugos uzima nedidele rinkos dal} ir jy augimo tempai néra pakankamai dideli.
Tai paslaugos, kurios dél didelés konkurencijos ir maZzo pelningumo AB Siauliy bankui néra
patrauklios. Taciau atsisakyti Siy paslaugy baty netikslinga, nes jos skatina pelno gavima kitose

srityse. Klientams yra svarbu, kad vienoje vietoje jie galéty gauti kuo didesne paslaugy Jvairove.
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Atliekant vidinés aplinkos analize taip pat labai svarbu yra Jvertinti AB Siauliy banko
apsirapinima materialiniais, finansiniais ir Zmoniy iStekliais.

AB Siauliy banko apsirtpinimas Zmoniy iStekliais. Banko darbuotojai yra didziausias AB
Siauliy banko turtas, nes nuo jy labiausiai priklauso ar bankas pajégs Jgyvendinti uzsibréztus
tikslus.

2007 mety gruodzio 31 dienos duomenimis, AB Siauliy banke dirbo 483 darbuotojai, i$ kuriy
aukstaj] iSsilavinima turéjo 68 procentai dirbanciyjy, nebaigtg aukstaj) — 2 procentai, aukStesn}j) —
26 procentali, vidurin] — 4 procentai. Palyginti su 2006 metais, darbuotojy padaugéjo 9 procentais.
Pagrindiné darbuotojy skaiciaus didéjimo priezZastis — 2007 mety pabaigoje gerokai suaktyvinta
banko tinklo plétra. Banko grupéje 2007 m. gruodzio 31 d. iS viso dirbo 535 darbuotojai (2006 m.
gruodzio 31 d. — 515 darbuotojy).

13 lentelée

Vidutinis ménesinis atitinkamos darbuotojy grupés darbo uzmokestis, neatskaicius

mokescCiy.
2006 m. 2007 m.
Darbuotojy grupe Darbuotojy  Vidutinis ménesinis darbo Darbuotojy  Vidutinis ménesinis darbo
skaicius uzmokestis, Lt skaicius uzmokestis, Lt
Vadovaujantys
darbuotojai 8 13 843 8 18 027
Tarnautojai 413 2088 450 2292

Banko organai yra banko visuotinis akcininky susirinkimas, banko stebetojy taryba, banko
valdyba ir banko administracijos vadovas (banko vadovas). Vadymo organai yra banko valdyba ir
banko vadovas.

Banko stebétojy taryba yra kolegialus priezilros organas, atliekantis Banko veiklos prieziira.
Tarybai vadovauja jos pirmininkas. Banko taryba, sudaromg iS 7 nariy, renka visuotinis akcininky
susirinkimas.

Banko valdyba yra kolegialus banko valdymo organas, kur] sudaro 5 nariai. Ji vadovauja
bankui, tvarko jo reikalus ir uz banko finansiniy paslaugy vykdymaatsako pagal )statymus.
Valdybos darbo tvarkg nustato VValdybos darbo reglamentas. VValdybg renka banko taryba 4 metams.

Banko vadovas organizuoja kasdienine banko veikly ir atlieka veiksmus, reikalingus jo
funkcijoms vykdyti, banko organy sprendimams Jgyvendinti bei banko veiklai uztikrinti.

Banko organai savo veikloje vadovaujasi LR Jstatymuy, teisés akty bei banko Jstaty nustatytais
reikalavimais.

Bendras akcininky skaicius 2007 mety gruodzio 31 dieng buvo 3495. Rezidentams priklausé 71

procentas akcinio kapitalo.
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14 lentelé
Akcininkai, 2007-12-31 turéje daugiau kaip 5 procentus banko kapitalo

Nuosavybés . Kartg . Kai\.rtu.sg
tei veikiantiems Nuosavybés susijusiais
Eil. L L ese asmenims teise turimy asmenimis
Akcininkas priklausanciy - o - o - ~
Nr. akcijy skaicius priklausanCiy  akcijy dalis, %  turimy akcijy
akcijy skaicius dalis, %
Europos rekonstrukcijos ir plétros
bankas (ERPB), One Exchange
1 Square, Londonas EC2A 2NN, 25861914 38 113 673 16,06 16,06
DidZioji Britanija
2. Gintaras Kateiva 9429 919 38 113 673 5,86 39,73
UAB prekybos nama ,Aiva’, 5 64
3. Vilniaus g.167, LT-76352 Siauliai 9090 330 38 113 673 ’ 39,73
Jmonés kodas 144031190

Kartu veikiantys banko akcininkai, Europos rekonstrukcijos ir plétros bankas, UAB prekybos
namai ,Aiva‘, UAB ,Mintaka‘, AB ,Alita“, Algirdas Butkus, Gintaras Kateiva ir Arvydas Salda
sudaro grupe. 2007-12-31 Siai grupei, priklause 39,73 procenty banko Jstatinio kapitalo ir balsy.

Vadovai norint uztikrinti banko veiklos rezultatyvuma, reikia tinkamai organizuoti ir
koordinuoti uzduocCiy vykdyma. Kiekvienas darbuotojas turi Zinoti uz k3 jis yra atsakingas. AB
Siauliy banko valdymo strukttira pateikta 4 priede. Valdymo struktira AB Siauliy banke yra gera,
taCiau néera apibreztos departamenty ir konkreciai visy darbuotojy pareigos, todel kyla nemazai
nesusipratimy. Nera naujy darbuotojy Jvedimo } darbg ir apmokymo programos. Tai neigiamai
veikia naujy darbuotojy nuostatas apie naujg darboviete.

AB Siauliy banko apsirapinimas finansiniais iStekliai. Visos AB Siauliy banko dukterinés
bendrovés 2007 metais dirbo pelningai: ,,Siauliy banko lizingas” uZdirbo 1,755 min. Lt, ,,Siauliy
banko turto fondas* — 3,163 min. Lt, ,,Siauliy banko investicijy valdymas” — 1,454 min. Lt, AB
Siauliy bankas gavo 27,248 min. Lt grynojo pelno.

AB Siauliy banko grupés valdomas turtas, palyginti su 2006 metais, 2007 m. padidéjo pusantro
karto arba 667 miIn. Lt ir mety pabaigoje sieke 2,052 mlrd. Lt. Grupe 2007 m. uzdirbo 24,4 min. Lt
grynojo pelno arba beveik 7 proc. daugiau negu 2006 m., kai buvo uzdirbta 22,8 min. Lt.

Banko grupés akcininky nuosavybé 2007 m. gruodzio 31 d. buvo 289 min. Lt— per metus
uzfiksuotas 54 proc. augimas. Ataskaitinio laikotarpio pabaigoje AB Siauliy banko grupé valdé
1,507 mlrd. Lt kredity portfel], kur} per metus padidino 54 proc.

GrupeésiSlaidy ir pajamy santykis sieke 49,94proc., nuosavybes grgzos rodiklis
buvo 10,93 proc., turto gragza —1,42 proc.

2007 m. gruodZio 31 dieng AB Siauliy banko turtas sudaré 2,013 mlird. Lt — per metus jis iZaugo
49 proc. arba 665 min. Lt. Pagal valdomo turto dal] Lietuvos bankiniame sektoriuje AB Siauliy
bankas uzeme 8 vieta.
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Nors 2007 metais buvo sugrieztintos paskoly teikimo sglygos, be to, paskoly palikany norma
nuolat kilo, AB Siauliy bankas padidino savo dal} bendroje 3alies paskoly rinkoje — klientams
iSduoty kredity portfelis pernai padidejo beveik 55 proc. ir mety pabaigoje iSaugo beveik iki 1,541
mird. Lt.

6%

LAY

= Fiziniai
asmenys

Kitos

12 pav. AB Siauliy banko paslaugy portfelis pagal klienty tipus

12 paveiksle matosi, kad didZigjg kredity portfelio dalj — 74 procentg — sudaré paskolos
smulkiojo ir vidutinio verslo Jmonéms. Gyventojy paskoly portfelis iSaugo daugiau negu 78 proc. ir
pasieke 276 min. Lt.

1%

= LTL

= EUR

usD

13 pav. AB Siauliy banko paskoly portfelis pagal valiutas ir pagal paskoly dyd]

Daugiausiakreditai yrasuteikiami Lt — 82 proc, EUR — 17 proc., ir tik 1 proc. USD. Lyginant su
ankstesniais metais paskoly portfelis pagal valiutas kito nezymiai, taCiau galima paminéti, kad
sumazeéjo kredity suteikiamy Lt ir USD, taiau padidéjo EUR.

2007 m. augo ir klienty indéliai, laikomi banke. 2007 m. indéliy suma pirmg kartg perzenge
milijardo ribg ir buvo 1,217 mird. Lt — nuo 2006 m. gruodZio 31 d. iki praéjusiy mety paskutines
dienos indéliy suma padidéjo 30 proc. Gyventojy indeliy portfelis iSaugo 39 proc. — iki 797 min.
Lt. Bankas 2007 metais uzéme 3,3 proc. visos indéliy rinkos Lietuvoje.

Grynosios palukany pajamos, palyginti su ankstesniais metais, iSaugo 40 proc. — iki 42,6 min.

Lt. Pajamoms augant spar¢iau negu islaidoms, pageréjo ir AB Siauliy banko i3laidy bei pajamy
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santykis — per ataskaitin] laikotarp] jis sumazejo iki 47,11 proc. Banko likvidumo rodiklis sudaré
44,03 proc., kapitalo pakankamumo rodiklis sieké 15,3 proc.

2007 m. AB Siauliy bankas iSplatino dvi akcijy emisijas, kuriy bendra nominalioji verté buvo
52 min. Lt. AB Siauliy banko Jstatinis kapitalas 2007 m. pabaigoje sudaré 161 min. Lt.

2008 m. kovo 27 d. Jvykusiame AB Siauliy banko visuotiniame akcininky susirinkime priimtas
sprendimas padidinti banko Jstatin] kapitalg 19.324.021 Lt ir iSleisti tiek pat naujy paprastyjy
vardiniy 1 Lt nominalios vertes akcijy.

Banko akcininkai jau SeStus metus iS eilés balsuoja uz Jstatinio kapitalo didinimg iS banko lesy.
Atlikus visas proceddras ir Jregistravus Jstaty pakeitimus, AB Siauliy banko Jstatinis kapitalas
pasieks 180 min. Lt, t. y. padidés 12 proc.

Nors 2007 m. bankas sugrieztino paskoly teikimo sglygas, o Salyje kredity palikany norma
nuolat kilo, AB Siauliy bankas padidino savo dal} bendroje alies paskoly rinkoje ir didZiausia
démes] telké toms finansinéms paslaugoms, kurios stiprino Siauliy banko kaip smulkiojo ir
vidutinio verslo partnerio varda rinkoje. Per 2007 metus AB Siauliy banko klienty skaicius padidéjo
17 tokst. — banko paslaugomis naudojosi daugiau kaip 113 tokst. fiziniy ir juridiniy asmeny.
DidZiausias démesys buvo telkiamas finansinéms paslaugoms, kurios stiprino AB Siauliy banko,
kaip smulkiojo ir vidutinio partnerio, vardg rinkoje. Taciau savo pozicijas bankas sustiprino ne tik
verslo, bet ir mazmeninés bankininkystés rinkoje. 2007 mety baland} kartu su AB ,Lietuvos
draudimas” pristatyta nauja ,,Visa Electron” mokejimo kortelé su uzsienyje ir Lietuvoje galiojanCia
draudimo paslauga. Sukurtos naujos paslaugos internetu — mokéjimo korteliy uzsakymas, kredito
paraiSky pateikimas.

Per 2007 metus banko paslaugy internetu sistemos— ,, SB linijos* — klienty skaicius iSaugo nuo
13930 iki 21927, t. y. 57 proc. Per ,,SB linija* AB Siauliy banko klientai atliko beveik 70 proc. visy
mokéjimy. Banko paslaugy klienty mobiliuoju telefonu padaugéjo beveik du kartus ir 2007 mety
pabaigoje buvo 4523. Mokejimo korteliy skaiCius per metus padidejo 21 proc. — 2007 m. pabaigoje
bankas buvo iSdaves daugiau kaip 43 takst. mokejimo korteliy.

Uzimamos rinkos dal] bankas didina, pritraukdamas naujas kreditines linijas i$ pasaulio banky.
Ta leidZia sudaryti geresnes salygas klientams vystyti verslg, palankiau finansuoti regioninius,
savivaldybiy projektus. 2007 m. kovo ménes] AB Siauliy bankas pasirasé sutart] su Europos
Tarybos Vystymo banku del 10 min. eury kreditinés linijos smulkiajam ir vidutiniam verslui
finansuoti. BirZelio ménes] bankas gavo 30 miIn. eury sindikuotg paskola, kurig suteiké trylika
Europos banky ir kuri naudojama bendrai banko veiklai finansuoti.

Nuo 2006 mety gruodzio 11 dienos Siauliy banko akcijomis prekiaujama Vilniaus vertybiniy
popieriy birzos (VVPB) Oficialiajame prekybos sgraSe. Praejusiy mety liepg banko akcijos Jtrauktos
| Baltijos Saliy vertybiniy popieriy rinkos prekybin} indeksg OMX Baltic 10, pernai jos pateko ir }
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likvidziausiy lietuviSky akcijy ketvertuka. Augant Salies ekonomikai, banke augo klienty poreikis
finansiniam tarpininkavimui, investicinei bankininkystei, naujoms taupymo galimybéms, nesligo
doméjimasis pensijy fondais.

AB Siauliy banko apsirGpinimas materialiniais iStekliais. Bankas 2007 metais daug
investavo ] klienty aptarnavimo tinklo plétra— nauji padaliniai atidaryti Vilniuje, Siauliuose,
Zarasuose. 2007 mety pabaigoje Lietuvoje veiké 52 Siauliy banko padaliniai, kurie klientus
aptarnavo 30 Salies miesty.

AB Siauliy bankas - novatoridkasir nebijantis naujoviy. 2006 m. AB Siauliy bankas pradéjo
diegti informaciniy terminaly sistema. Tai galimybé banko klientams nemokamai naudotis
internetings bankininkystés paslauga ,,SB linija* ir narSyti AB Siauliy banko bei “Siauliy banko
lizingo” internetinése svetainése. Terminalai leidZzia Zmonéms sutaupyti pinigy, iSvengti eiliy ir
suzinoti pacias paskutines banko naujienas. Pagrindiné informaciniy terminaly funkcija — Jvairiy
finansiniy operacijy atlikimas, naudojantis banku internetu ,,SB linija®“. “SB linija’ klientams
suteikia galimybe nemokamai sumoketi mokescius uz komunalines paslaugas, daryti kitas Jmokas ir
finansines operacijas. Klientas pats internetu gali pasidéti terminuotaj) indél} ir uz j] gauti dar 0,1
procento didesnes palukanas. LéSy pervedimas “SB linijoje” taip pat kainuoja maziau. 2007 m. AB
Siauliy bankas pradéjo diegti savo bankomaty tinklg ir 2007 m. pabaigoje jau turéjo 16 veikiangiy
bankomaty didZiuosiuose Salies miestuose. Tokiu badu bankas siekia dar labiau skatinti elektronine
bankininkyste ir plésti tiek savo, tiek klienty galimybes. Bankomaty Jsigijimas — ne tik bankui, bet
ir visiems klientams naudingas Zingsnis — klientams didesnis pasirinkimas ir patogesnés saglygos, o
bankui savo paslaugy iSplétimas ir darbas iStisg para. AB Siauliy banko pinigy iSdavimo
automatuose galima iSsigryninti pinigus, pasitikrinti su kortele susijusios sagskaitos likut] bei
atsispausdinti iSraSs apie penkias paskutines operacijas. Bankas jau treCius metus platina lustines
VISA mokéjimo korteles, taip pat vienas pirmyjy Lietuvoje sertifikavo lustinius bankomatus VISA
International organizacijoje. Bankomatuose instaliuotos visos technologijos, leidziancios uztikrinti
maksimalig kliento duomeny apsauga, t. y. Jranga lustinems korteléems aptarnauti, geriausios
bankomaty apsaugos vardg pelniusi “ATMeye” skaitmeniné vaizdo apsaugos sistema. Mokejimo
korteliy organizacija ,,Visa Europe* AB Siauliy banko pinigy iSgryninimo automatus prijunge prie
tarptautinio bankomaty tinklo.

AB Siauliy banko perspektyvy tyrimas. ISorinés ir vidinés aplinkos analizé yra

apibendrinama SSGG matricoje (Zr. 15 lentelé).

62


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

15 lentelé
AB Siauliy banko SSGG

STIPRIOSIOSPUSES SILPNOSIOSPUSES
Sprendimy operatyvumas, Mazi ir per brangus resursai,
Artimas bendravimas su klientu, Per didelés paslaugy kainos,
Veiksmy lankstumas, Per maZai motyvuoti darbuotojai,
Kreditavimo patirtis, MaZos investicijos Jvaizdzio formavimui - skyriy
LietuviSkas kapitalas, Jrengimas, banko garsinimas,
Platus aptarnavimo tinklas, Per létas reagavimas } rinkos pokycius ir klienty poreikius,
Teigiama ERPB Jtaka pleCiant veikla Mazai moderniy produkty,
Gera paskoly portfelio kokybé Silpnas techninis banko modernizavimas,

Savo bankomaty tinklo nebuvimas
Darbuotojy kaita,

GALIMYBES GRESMES

Pilnai iSnaudoti smulkiojo ir vidutinio verslo finansavimo ~ Resursy trikumas ir jy brangumas,
nisy Nesugebéjimas konkuruoti su kitais bankais

SSGG matricoje atsispindi AB Siauliy banko stipriosios ir silpnosios pusés, bei iSorinés
galimybes ir grésmes.

Stiprybeés ir silpnybés —tai vidinés aplinkybeés, kurias pats bankas gali kontroliuoti. Galimybeés ir
grésmeés — tai iSorinés aplinkybés, kuriy kontroliuoti negali.

AB Siauliy banko SSGG analizés tikslas — remiantis sprendimy operatyvumu, artimu
bendravimu su klientais, veiksmy lankstumu, kreditavimo patirtimi, lietuviSku kapitalu, placiu
aptarnavimo tinklu, teigiama ERPB Jtaka pleCiant veikla, gera paskoly portfelio kokybe stengiantis
dar labiau sustiprinti smulkiojo ir vidutinio verslo finansavimo ni%3, AB Siauliy bankas turéty
sukurti strategijg, padedanciag kovoti su didele darbuotojy kaita, daugiau demesio skiriant naujy
darbuotojy apmokymams, esamy darbuotojy kvalifikacijos kélimui, taip pat sukuriant daugiau naujy
moderniy produkty, labiau investuojant J banko Jvaizd], technin] modernizavimg, greiCiau
reaguojant J rinkos pokycius ir klienty poreikius, mazinant paslaugy kainas, labiau motyvuojant
darbuotojus. Taip pat AB Siauliy bankas turéty stengtis didinti savo uzimama rinkos dal] bei gerinti
padét) konkurenty atzvilgiu.

Atlikus situacijos analize ir prieS pradedant formuoti marketingo strategijas yra batina nustatyti

AB Siauliy banko marketingo tikslus bei iskelti uzdavinius Siems tikslams pasiekti.
2.4. AB Siauliy banko marketingo tiksly nustatymas

AB Siauliy banko strateginis tikslas — efektyviai ir visapusiskai aptarnauti banko klientus;
bati universaliu banku, orientuotu J kompleksiSkg paslaugy teikimg smulkiajam ir vidutiniam

verslui bei privatiems asmenims; plésti banko tinklg ir didinti banko uzimama rinkos dal].
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Atlikus Jmoneés SSGG analize bei po interviu su banko marketingo ir rySiy su visuomene

departamento bei personalo departamento darbuotojais galima nustatyti AB Siauliy banko

marketingo tikslus.

Pasak eksperty AB Siauliy banke marketingo planai kuriami pagal bendra banko strategija

metams. Pagal iskeltus tikslus bankui formuluojami ir marketingo tikslai. Juos kuria marketingo ir

rySiy su visuomene departamentas, aprobuoja valdyba. Pagrindiniai marketingo tikslai nesiskiria

nuo banko tiksly — plesti banko tinklg, gerinti paslaugy kokybe, formuoti patikimo modernaus

banko Jvaizd] ir toliau likti smulkiojo ir vidutinio verslo partneriu, nes darbas su smulkiuoju ir

vidutiniy verslu yra AB Siauliy banko pranaSumas prie$ konkurentus.

Atsizvelgiant ] SSGG analize, bei remiantis eksperty nuomone, buty galima iSskirti tokius

marketingo tikslus.

AB Siauliy banko marketingo tikslai:

Uzimti kuo didesne smulkaus ir vidutinio verslo rinkos dal}, taip uZtikrinant pelno augima.
Paskatinti dabartinius klientus daugiau naudotis banko teikiamomis paslaugomis, surasti
naujy paslaugos tiekimo sriciy.

Stiprinti smulkaus ir vidutinio verslo partnerio pozicija.

Formuoti patikimo modernaus banko Jvaizd].

Informuoti klientus apie AB Siauliy banko teikiamas paslaugas.

Gerinti paslaugy kokybe.

Stiprinti rySius su klientais, skatinti klienty lojaluma.

Tikslas pats savaime negarantuoja jo pasiekimo, todel batina suformuluoti uzdavinius Siems

tikslams pasiekti. Marketingo tikslams Jgyvendinti yra keliami tokie uzdaviniai:

Didinti uzimamos smulkaus ir vidutinio verslo rinkos dal}, pasitelkiant Jvairias klienty
pritraukimo priemones, rémimo veiksmy kompleksa, kuriant naujas paslaugas orientuotas }
smulky ir vidutin] versla bei naujus padalinius tuose miestuose kur dar néra AB Siauliy
banko.

Norint iSlaikyti klientus bel paskatinti juos banko teikiamomis paslaugomis naudotis dar
daugiau svarbu yra pleésti teikiamy paslaugy paketa, diegti daugiau naujausiy technologijy,
suteikti greitg ir kvalifikuotg aptarnavima, pasitlyti Jvairiy akcijy, zaidimy, bei paslaugy
pakety kai naudojantis vienomis paslaugomis kitos kainuoty maziau.

Suformuoti marketingo priemoniy paketg orientuotg ] AB Siauliy banko pozicijos
sustiprinima.

Suformuoti patikimo ir modernaus banko Jvaizd] pasitelkiant Jvairiy remimo badus,

renovuojant banko patalpas, investuojant J pazangiy technologijy diegima.

64


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

o Skleisti informacija apie AB Siauliy banko teikiamas paslaugas naudojant Jvairias rémimo
priemones: buklety, lankstinuky, skrajuciy platinima, reklama televizijoje, spaudoje, banko
vitrinose, paslaugy teikimo vietose ir pan.

e Gerinti paslaugy kokybe, diegiant naujas technologijas, apmokant darbuotojus, keliant
darbuotojy kvalifikacijg didinant atsakomybe uz darbg ir pan.

e Stiprinant ryS] su klientais, informuojant klientus apie naujus pasialymus, teikiant partneriy
nuolaidas it pan.

ISkélus marketingo tikslus bei suformulavus uzdavinius Siems tikslams pasiekti galima pereiti

prie marketingo strategijy formavimo.
2.5. AB Siauliy banko segmentavimo ir tikslinés rinkos nustatymo strategijy formavimas

Vertinant klienty elges], svarbu suprasti, kad rinkoje veikia skirtingos asmeny grupes su
skirtingais interesais. Bankas nuolatos susiduria su daugeliu klienty. Sie tarpusavyje skiriasi
poreikiais, pajamomis, charakterio ypatybemis, todél jie nevienodai reaguoja i paslaugas. Tuomet
tikslinga klientus grupuoti pagal kokius nors pozymius.

Segmentavimas gali vykti Jvairiais lygiais. Teorineje dalyje yra iSskiriami keturi rinkos
segmentavimo lygiai. AB Siauliy banko teikiamas paslaugas baty galima priskirti tikslinei
rinkodarai. AB Siauliy bankas savo klientus skirsto ] dvi grupes:

e Fiziniusklientus,

e Juridiniusklientus,

Ir batent Sioms tikslinems grupems yra sukuriamos atitinkamos paslaugos. Nors aiSku yra
paslaugy, kurios tinka ir vienai ir kitai grupei. Pvz. ,,SB linija*, , SMS bankas® ir t. t.

Siuos grupes pagal atskirus pozymius gali bti suskirstytos J dar smulkesnius pogrupius. Fiziniai
asmenys gali bati segmentuojami pagal klienty elgsena. KonkreCiai atsizvelgiant J motyvus,
skatinancius klientus naudotis vienomis ar kitomis paslaugomis. Pvz. Zmonés ima busto kreditg
nusprende ]sigyti ar pasistatyti gyvenamaj) basta, studijy kreditas yra skirtas susimokeéti uz mokslg
ir pan.

Segmentuojant Jmoniy rinka daZniausiai AB Siauliy bankas segmentuoja pagal Jmoniy dyd]:

e Stambios Jmones;

e Vidutines Jmonés;

e Smulkios Jmonés;

e MikroJmonés.

Taip pat pasitaiko Sakinis segmentavimas, pagal atskiras Jmoniy Sakas. Pvz. gamybos, prekybos,

paslaugy ir pan. (zr. 14 pav.).
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= Zemeés tkis = Zuvininkyste = Kasyba

= Apdirbamoji pramoné = Elektros,dujy ir vandens t = Statyba

= Prekyba = VieSbuciai ir restoranai Transportas,sandéliavimas

= Finansinis tarpininkavimas = Nekilnojamasis turtas Valstybés vald. Ir gynimas
Svietimas Sveikata ir soc. darbas Kita komunaliné,socialine

Kitos ekonominés veiklos Fiziniams asmenims

14 pav. AB Siauliy banko paskoly portfelis pagal ekonomines veiklos rasis

14 paveiksle matosi, kad daugiausia yra finansuojamos ekonomines veiklos tokios kaip:
prekyba, apdirbamoji pramoné bei nekilnojamas turtas.

Nusta¢ius banko segmentus reikia nustatyti tiksline rinka. Kadangi AB Siauliy bankas yra
orientuotas J smulkaus ir vidutinio verslo finansavima. Tai smulkaus ir vidutinio verslo segmenta
galima iskirti kaip tiksline rinka. AB Siauliy bankas 2007 m. turéjo apie 25 % smulkaus ir
vidutinio verslo rinkos Lietuvoje, pagal paskoly portfel] kreditai smulkiam ir vidutiniam verslui
sudaro 74 proc. visy suteikty kredity. Atsizvelgiant } tai bankui reikia skirti dar daugiau démesio
smulkiam ir vidutiniam verslui norint uzimti dar didesne smulkaus ir vidutinio verslo rinkos dal].
Kity segmenty taip pat nereikéty pamirsti, taCiau Siam reikety skirti ypatingg démes].

Pasirinkus tiksline rinka reikia nustatyti tikslinés rinkos strategija. Galima teigti, kad AB Siauliy
bankas naudoja diferencijuoto marketingo strategija, kadangi bankas pasirenka kelis rinkos
segmentus ir kiekvienam i$ jy pateikia skirtingus pasitalymus, nors ypatingas démesys ir yra
skiriamas smulkiam ir vidutiniam verslui.

Apibendrinant baty galima iSskirti, kad AB Siauliy bankas savo klientus skirsto } privacius ir
juridinius asmenis. Kaip tikslin] segmentg buty galima iSskirti smulky ir vidutin} verslg, o AB

Siauliy banko tikslinés rinkos strategija, tai diferencijuoto marketingo strategija.
2.6. AB Siauliy banko pozicionavimo strategijos formavimas

Pozicionavimas — tai ne mados Sauksmas. Tai proceso, parodancio kaip Zmogaus smegenys
priima informacijg ir kaip jg véliau naudoja, apraSymas. Tai taisyklés, kuriomis naudojantis, galima
motyvuoti Klienta rinktis batent Sig Jmone, o ne konkurentus.

Pozicionavimas nepatinka tiems, kurie nenori savo klientams sukurti ilgalaik] konkurencin}
pranaSumg. Nes tai ilgas ir sunkus darbas — pozicija kliento mintyse daZniausiai susikuria ne i$

karto, o po ilgo, sunkaus ir nuoseklaus darbo.
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Statistika teigia, kad Siandien kiekvieno Zzmogaus, gyvenancio Lietuvoje, smegenis atakuoja
daugiau nei 250 reklamos Zinuciy: radijuje, televizijoje, laikras¢iuose, Zurnaluose, gatvese, kino
teatruose, internete, net mobiliuosiuose telefonuose. Siandien Lietuvoje kiekvieng diena reklamai
iSleidZziama 1.000.000 Lt. Kiekvieng dieng mus pasiekiantis informacijos srautas vis didéja. J monei
bati pastebetai vis sunkiau ir sunkiau.

Zmogaus smegenys visiSkai neprisitaike prie tokio duomeny kiekio. Informacijos sraute bati
pastebétam tarp daugybes konkurenty — sudétinga. Tam tikslinga susiaurinti idejg, sukoncentruoti J
ja visas pajégas ir taip iSsiskirti iS konkurenty ir susikurti unikalig pozicijg kliento mintyse.

AB Siauliy bankui baty tikslingiausia specializuotis vienoje siauroje srityje ir bati tos srities
specialistu, nes tai néra pirmasis Lietuvoje Jsteigtas bankas ar didziausig rinkos dal] uzimantis
bankas. AB Siauliy bankas klientams ir rinkai save pristato kaip smulkaus ir vidutinio verslo
partner], Sig pozicijg bankas stengiasi iSskirti ant visy savo reklaminiy atributy.

AB Siauliy bankas stengiasi, kad Zmogui iSgirdus fraze ,,smulkaus ir vidutinio verslo partneris“
tie ZodZiai i$ karto asocijuotysi su AB Siauliy banku.

Kartais ta pati etiketé vieniems gali bati teigiama, kitiems — neigiama. Pakeisti etiketes Zmoniy
mintyse itin sunku, Kartais ir nejmanoma. AB Siauliy bankas pasirinkdamas smulkaus ir vidutinio
verslo partnerio pozicijg tarsi nesgmoningai atsiriboja nuo privaciy klienty.

Labai svarbu yra pasirinkti Jmonés tikslus atitinkant) $uk}. AB Siauliy bankas yra orientuotas |
smulkyj) ir vidutin} versla, o banko pasirinktas Sukis “smulkaus ir vidutinio verslo partneris”
atitinka iSsikeltus banko tikslus. TaCiau svarbu pastebéti, kad bankas maZzai 1éSy skiria reklamai ir

Sis Sukis néra labai gerai zinomas placiajai visuomenei (zr. 15 pav.).
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15 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal AB Siauliy banko idreik3tos pozicijos Zinojima

15 paveiksle matosi, kad dauguma fiziniy AB Siauliy banko klienty 72 proc. bei dauguma
juridiniy AB Siauliy banko klienty 84 proc. aidkiai zino banko i3reikstg pozicijg bati smulkiojo ir
vidutinio verslo partneriu. Reikia pastebéti ir tai, kad juridiniai klientai geriau Zino banko iSreiksty
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pozicija lyginant su fiziniais, gal del to, kad Si pozicijg yra skirta butent jiems. Taip pat nemazai 17
proc. fiziniy AB Siauliy banko klienty mano, kad banko iSreiksta pozicija yra— vertinga
partneryste.

Didieji Lietuvoje veikiantys bankai, kurie uzima didzigja rinkos dal} ir yra lyderiai Sioje Sakoje
labiau yra orientuoti ] kompleksin] paslaugy teikimg ir labiau domisi didelémis Jmonémis ar
privaCiais asmenimis. Taigi AB Siauliy bankas pasirinko dar laisva nisa — smulky ir vidutin] versla
—ir nori jojeissiskirti kaip lyderis.

Gera pozicionavimo ideja pasizymi tuo, kad ji nebando perduoti kg nors naujo ir kirybisko.
Gera pozicionavimo idéja paprastai yra akivaizdi ir dazniausiai jau Zinoma. Gera pozicionavimo
ideja pabreézia tai, kas klientui yra akivaizdu ir suprantama, dél ko jis ir renkasi bltent Sios Jmones
paslaugas, o ne konkurenty. AB Siauliy bankas daZnai dalyvauja ir yra laiméjes nemazai kredity
linijy skirty batent smulkiajam ir vidutiniam verslui, tai dar labiau sustiprina AB Siauliy banko
pozicijas kredituojant smulkyj) ir vidutin] versla ir leidzia pasidlyti klientams paslaugas
palankesnemis sglygomis nei bankai konkurentai.

Néra svarbu pirmam atsirasti rinkoje. Svarbu yra pirmam atsirasti kliento mintyse. Realybé yra
ne tai, kas vyksta iS tikryjy, o tai, kas vyksta kliento mintyse. Sugebejimas pirmam atsidurti pirkejy
mintyseir yra marketingo menas.

Kadangi AB Siauliy bankas } rinka Jéjo ne pirmas ir rinkoje jau ry3kéjo aiskds lyderiai, buvo
svarbu atrasti tg ni3a, kurioje visgi AB Siauliy bankas galéty tapti lyderiu. Ir bankui pavyko tai
padaryti nesistengiant nugaléti jau rinkoje Jsitvirtinusiy konkurenty, o pasirenkant mazesne nisg —
smulkaus ir vidutinio verslo finansavima, ir gaunant daugiau pelno nei jo baty gaves noredamas
visapusiSkai patenkinti visy klienty poreikius ir nesiekdamas tapti lyderiu jokioje srityje.

AB Siauliy bankui reikéty ne pasirinkti nauja pozicionavimo strategija, bet pasirinkti esamos
pozicijos stiprinimg. Smulkaus ir vidutinio verslo partnerio pozicijos stiprinimas yra nuolatinis
esamy ir potencialiy banko klienty suvokimo ir vilCiy ,,karteles kélimas* butent paslaugoms skirtos
smulkaus ir vidutinio verslo klientams bei stengimasis, kad klientai AB Siauliy banka suvokty kaip
vienintel] banka, galint} pasiekti Sig ,,kartele*. IS atliktos apklausos matosi, kad ne visi klientai Zino
banko pozicija, 0 norint, kad pozicionavimo strategija tikrai baty veiksminga AB Siauliy bankas
turi stengtis pasitelkiant Jvairias rémimo priemones sustiprinti savo iSreikStg pozicijg. Stiprinant
pozicijg yra tikslinga naudoti reklama bei Jvairius suvenyrus. Reklamoje turi buti akcentuojama
nauda, kuri baty unikali, reikéty remtis nauda svarbia visai paslaugy kategorijai, ir neminéti silpnyjy
pusiy. Ant visy suvenyry turéty bty AB Siauliy banko logotipas ir iSreik3ta pozicija — smukausir
vidutinio verslo partneris. Suvenyrai turéty bati kokybiski, SiuolaikiSko dizaino ir naudojami kuo
ilgesn] laika, kad klientai nuolat susidurty su jais ir taip Jsiminty AB Siauliy banko pozicija bei, kad
pats bankas asocijuotysi su kokybiskumu bei SiuolaikiSkumu.
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2.7. AB Siauliy banko marketingo komplekso elementy strategijos formavimas

Kad AB Siauliy bankas sékmingai vykdyty savo veikla ir nuolat didinty paslaugy pardavimy
apimtis yra svarbu iSsiaiSkinti marketingo sistemos galimybes bei trukumus ir kuo efektyviau
panaudoti turimus marketingo isteklius.

Svarbus veiksnys planuojant ir valdant marketingo strategijg — atskiry marketingo komplekso
elementy funkciniy strategijy parinkimas.

Paslaugy Jmonese naudojami 8 P marketingo komplekso elementai — paslaugos, kainos, vietos,
rémimo, proceso, zmoniy, fizinio akivaizdumo, kokybés ir efektyvumo.

Paslaugos strategija. Paslauga nera materiali preke, o paslaugas teikianCios Jmonés personalo
ir kliento sgveikos déka pasiektas rezultatas. AB Siauliy bankui turéty bati labai svarbu nuolat kelti
banko darbuotojy kvalifikacija. TaCiau daZniausiai tai yra paliekama paskutingje vietoje.

Paslaugos yra: neapCiuopiamos, nekaupiamos, neatskiriamos ir heterogeniskos. Klientai labiau
yra pasiryZe pirkti tai kg mato, todél neapCiuopiamumo problema baty galima iSspresti iSryskinant
ta kas yra matoma— gerinant banko aplinka, aptarnaujanciam personalui Jvedant uniformas,
pateikiant Cekius, saskaitas ir pan. Klientams turi dalyvauti paslaugos teikiame ir paslaugos turi bati
suteikiamos jam priimtinu laiku. Nekaupiamumo problemg galima iSspresti sitlant klientams
paslaugas internetu ar telefonu. Teikiamos paslaugos yra neatskiriamos nuo jas teikianciy
darbuotojy, todél bankas ypaC daug démesio turi kreipti ] klientus aptarnaujant] personala.
Paslaugos tik i$ pirmo Zvilgsnio gali pasirodyti vienodos. Kiekvieng kart naudojantis ta pacia
paslauga ji gali bati suteikta skirtingai, nes gali aptarnauti ne tas pats Zmogus. Norint iSspresti
heterogeniSkumo problema paslaugas reikéty labiau standartizuoti, daugiau investuoti } darbuotojy
mokymus, vykdyti klienty pasitenkinimo kontrole ir pan.

Dirbant rinkos sglygomis, bankai daznai keicCia savo siilomas paslaugas. Laiku Jvedusi } rinka
nauja paslauga, bankas turi galimybe gauti didel] pelng bei uzimti didesne rinkos dal}. Atlikes
SSGG analize, pasirinkes marketingo tikslus, bankas turi priimti sprendima del naujy paslaugy
karimo. AB Siauliy bankas daZniausiai naudoja paslaugy tobulinima, t. y. keiia kai kurias paslaugy
savybes. VisiSkai naujy paslaugy J rinka yra pristatoma nedaug - per metus 1 - 3.

Paslaugos, kaip ir prekés sensta. Reikia nuolatos jas perziareéti, jei reikia atnaujinti ir patobulinti
prisitaikant prie rinkos pokycCiy. Norint iSlaikyti turimg rinkos dal} ar jg padidinti vien atnaujinti
paslaugas neuztenka. Reikia nuolat stengtis sukurti naujas paslaugas, kad neatsilikti nuo keliamy
naujy rinkos reikalavimy taip pat plesti savo sitlomy paslaugy asortimentg, nes pavélavus Jeiti )
rinkg su nauja paslauga bankas gali prarasti pelng ar rinkos dal].

AB Siauliy banko pagrindiné veikla — komerciniy banky veikla. Bankas, vadovaudamasis LR

Jstatymais, teisiniais aktais ir statutu, atlieka Sias operacijas:
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e Priimaindelius ir kitas grazintinas leSas ] klientams atidarytas sgskaitas ir jas tvarko;

e Duodair imapaskolas;

¢ |Sduodapiniginius laidavimus, garantijas ir kitus laidavimo Jsipareigojimus;

e Leidzia ir atlieka operacijas su mokamaisiais dokumentais (Cekiais, akredityvais, vekseliais,
kt.);

e Atlieka operacijas uzsienio valiuta;

e Priima saugoti i$ klienty vertybes, nuomoja klientams banko saugykloje seify kameras
vertybems ir dokumentams saugoti;

e Teikia paslaugas ir konsultacijas banky veiklos, finansy ir klienty investicijy tvarkymo
klausimais;

e LeidZia ir tvarko kreditines pinigines priemones;

e Atidaro ir tvarko banko saskaitas litais bei uzsienio valiuta Lietuvos ir uzsienio klientams;

o Atlieka vietinius ir tarptautinius mokejimus litais ir uzsienio valiuta;

e Atlieka Jmoky surinkima, tiesiogin] debeta, periodinius ir salyginius mokéjimus;

e Sgskaity valdymas internetu SB linija;

e Informacija apie banke turimy saskaity likucius, Jvykdytas operacijas mobiliuoju rySiu SMS
bankas bei SM'S bankas plius;

e Prekiauja uzsienio valiutomis;

e Sudaro indéliy sutartis;

e |Sduodair aptarnauja,Visa' ir ,,MasterCard* mokéjimo korteles;

e Tarpininkauja, sudarant sandorius vertybiniy popieriy (VP) birZoje;

e Sandoriy registravimas su VP nebirzineje prekyboje;

e Konsultavimas VP iSleidimo, }sigijimo ir perleidimo klausimais,

e Jmoniy iSleisty akcijy apskaitos tvarkymas;

e Skolosvertybiniy popieriy (SVP) leidimas;

e Akcijy emisijy prospekty, metiniy ataskaity rengimas;

e Investiciniy fondy vienety platinimas;

e Pensijy kaupimo sutarCiy platinimas;

e Proginiy monety, numizmatiniy rinkiniy platinimas;

o Atlieka kitas kredito institucijos veiklos pobud] atitinkancCias Lietuvos banko teises aktuose
nustatytas operacijas.

AB Siauliy banke paslaugy asortimentas per paskutiniuosius metus keitési neZymiai. Buvo

praplésta kredity paslauga (kreditai namy bendrijoms, studijy kreditas), pradéti diegti bankomatai ir
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informaciniai terminalai, atsirado galimybé naudotis internetine (SB linija) ir telefonine (SMS
bankas, SM S bankas plius) bankininkyste.

AB Siauliy bankas rinkai stengiasi pasitlyti vis naujy paslaugy. AB Siauliy banke veikia
bankiniy produkty departamentas, kuris yra atsakingas uz naujy paslaugy karima ir diegima. Banko
darbuotojai taip pat yra skatinami kurti naujas paslaugas ar pasiulyti naujg jau esamy paslaugy
pateikimo forma.

Bankas taiko léto Jsiskverbimo strategijg, kuri numato nedidele kaing ir mazas rémimo iSlaidas.
Sig strategija bankas naudoja, nes bankiniy paslaugy rinka yra gana talpi, joje vyksta konkurencija.
Dauguma Klienty yra informuoti apie paslaugas, taiau pasirenge pirkti tik uz nedidele kaina. Visgi
ateityje AB Siauliy bankui reikéty pagalvoti apie greito Jsiskverbimo strategija, kai yra mazos
paslaugy kainos ir didelés remimo iSlaidos, nes kaip jau minéta 2.3. skyriuje i$ apklausos duomeny
klientams triksta informacijos apie banko teikiamas paslaugas, o kaina vaidina vieng svarbiausiy
vaidmeny nusprendziant, kurio banko teitkiamomis paslaugomis naudotis.

Kainodaros strategija. AB Siauliy bankas naudoja ] konkurentus orientuotg kainy nustatymo
politika. Siandieninéje konkurencinéje kovoje kaina vis dar labai svarbus elementas, nulemiantis
konkurencine sekme. Galimybé manevruoti kaina iSlieka labai svarbia prielaida.

Kaip jau minéta 2.3. skyriuje respondentai pagal atliktg apklausg svarbiausiu finansiniy
paslaugy pasirinkimo Kriterijumi Jvardino kaing. Bankui svarbu nustatyti kokia atitinkamy paslaugy
kainayra palanki klientams.

Atskiry paslaugy kaina priklauso nuo daugelio dalyky. Pvz. naujoms ] rinkg Jvedamoms
paslaugoms daznai yra nustatoma zemesne kaina, kuri skatinty klientus naudotis tomis paslaugomis,
kad susipazintu su jos privalumais ir palaipsniui truputi keliant paslaugos kaing, kad klientai
nesiliautu ja naudotis padidinus paslaugos kaing. Siekiant pritraukti naujy klienty, siloma mazesné
kaina, nei jas sitlo bankai konkurentai. Palankesnés kainos yra nustatomos atitinkamy paslaugy
grupéms. AB Siauliy bankas yra orientuotas ] smulkyj] ir vidutin} versla tai atitinkamai paslaugoms,
kurios yra skirtos batent Siems klientams yra taikomos palankesnés kainos nei jas gali pasitlyti
konkurentai. AB Siauliy bankas yra gaves 1é3y kredituoti mikroJmones, kurioms gali pasitlyti labai
palankias kreditavimo sglygas (mazas administravimo iSlaidas, bei mazg palikany normg), kai tuo
tarpu konkurenciniams bankams bty nuostolinga suteikinéti kreditus tokiomis sglygomis ir jy
salygos tikrai blogesnés kliento atzvilgiu lyginant su AB Siauliy banku.

Klientai yra jautras kainai ir daugumai jy yra svarbu taikomos Jvairios nuolaidos, bei galimybé

banko teikiamomis paslaugomis pasinaudoti uz mazesne kaina.
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16 pav. Respondenty poreikiy iSsiaiskinimas kintant paslaugos kainai priklausomai nuo kiekio

16 paveiksle aiSkiai matosi, kad dauguma fiziniy klienty 63 proc. iSskiria, kad jiems yra labai
svarbu, taip pat 29 proc. pasisaké, kad svarbu, jog naudojantis vienomis banko paslaugomis kitos
kainuoty pigiau. Tarp juridiniy Klienty 37 proc. yra labai svarbu ir 51 proc. svarbu, kad naudojantis
vienomis banko paslaugomis kitos paslaugos kainuoty pigiau.

AB Siauliy bankas skatina klientus naudotis kuo daugiau paslaugy, todél bankas teikia keleta
tokiy paslaugy kai naudojantis viena paslauga kitai paslaugai yra taikomos nuolaidos, kas mazina
paslaugos kainas ir didina kliento lojaluma bankui. Pvz. vartojimo kreditai su paslaugy paketu. Kaip
matosi i§ apklausos duomeny AB Siauliy bankui reikéty pasistengti sukurti daugiau tokiy paslaugy
pakety kai naudojantis vienomis paslaugomis kitos kainuoty maziau.

Kiekvienas bankas zemesnemis kainomis siekia issiskirti i$ pagrindiniy konkurenty tarpo, kurie

savo paslaugas pardavineja gana aukStomis kainomis.
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17 pav. Respondenty nuomoné apie AB Siauliy banke teikiamy paslaugy kainas

Kaip matosi 17 paveiksle dauguma 74 proc. i$ apklausty fiziniy klienty mano, kad AB Siauliy
banko teikiamy paslaugy kaina yra prieinama, 20 proc., kad auksSta, 6 proc. kainos klausimu
neturéjo nuomoneés ir nebuvo nei vieno pasisakiusio, kad kaina yra Zema. 1S apklausoje dalyvavusiy

juridiniy klienty 75 proc. mano, kad teikiamy paslaugy kaina AB Siauliy banke yra prieinama, 16
72


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

proc., Siuo klausimu neturéjo nuomoneés, 8 proc., mano, kad kaina yra zema ir tik 1 proc. pasisake,
kad kaina yra aukSta. Apibendrinant visy apklaustyjy duomenis galima teigti, kad daugumos
nuomone AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kaina yra prieinama.

Visi bankai sidlo panaSias paslaugas ir daznai pagrindinis skirtumas yra kaina. AB Siauliy
bankas kainodarg orientuoja J konkurentus. Savo kainas bankas nustato atsizvelgdamas ] kity banky
analogisky paslaugy kainas. Galima iSskirti dvi pagrindines kainy strategijas:

e Naujai diegiamoms paslaugoms yra taikoma |siskverbimo ] rinka strategija. Si strategija
pasirinkta todél, kad AB Siauliy bankas daZniausiai véliau nei kiti bankai Jdiegia naujas
paslaugas, todel klientai jau blana informuoti apie naujas paslaugas. Pvz. internetines
bankininkystes paslaugoms yra nustatyti palygti nedideli ]Jkainiai, siekiant pritraukti kuo
daugiau klienty, tikintis, kad paslaugy kastai mazés didéjant klienty skaiciui.

e Gerai zinomoms ir plaCiai naudojamoms paslaugoms (pvz. kreditams) bankas taiko ]
konkurentus orientuota kainy strategija. Si strategija yra tinkamiausia, kai klientai yra labai
jautrds dideléms kainoms ir paprasGiausiai jei AB Siauliy bankas taikyty auk3tesnes kainas
nei konkurentai, o kaip Zinia klientams renkantis banka kaina yra vienas i$ svarbiausiy

faktoriy, klientai iSeity pas konkurentus.
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18 pav. Respondenty nuomoné apie AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kaina lyginant su
konkurentais

Kaip pavaizduota 18 paveiksle 11 proc. iS apklausoje dalyvavusiy fiziniy klienty pasisake, kad
AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kaina yra auktesné negu konkurenty. Dauguma — 39 proc.
klienty mano, kad kaina yra tokia pati kaip ir konkurenty, 25 proc. respondenty sake, kad kaina yra
Zemesneé nei konkurenty, o like 25 proc. Siuo klausimu neturéjo nuomones. Apklausus juridinius
klientus paaiskéjo, kad 5 proc. apklaustyjy mano, jog AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kaina
yra aukstesné nei konkurenty, dauguma — 51 proc., kad kaina tokia pati kaip ir konkurenty, 24 proc.,
kad kaina zemesne nei konkurenty, o 20 proc. respondenty neturéjo nuomones. Apibendrinus
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juridiniy ir fiziniy klienty duomenis galima teigti, kad daugumos Kklienty nuomone AB Siauliy
banko teikiamy paslaugy kainos yra tokios pacios kaip ir konkurenty.

Paskirstymo strategija. Klientas tiesiogiai susijes su paslaugos teikimo Saltiniais. AB Siauliy
banko paslaugy teikimas vyksta dalyvaujant klientui. Paslaugos teikimas vykdomas klientams
patogiu laiku.

AB Siauliy bankas vykdo tiesiogin) paslaugy paskirstyma, tiesiogiai parduoda klientui
paslaugas ir neturi jokiy tarpininky, i8skyrus 1 produktui, t. y. Lietuvos draudimo ir AB Siauliy
banko bendras produktas— mokejimo kortelé su draudimu. S} produkta klientai gali uzsisakyti ir
Lietuvos draudimo skyriuose, taciau atsiimti tik AB Siauliy banke. Batent Siai paslaugai bty
galima priskirti iSskirtine paslaugy pateikimo strategija.

AB Siauliy banko paslaugos yra teikiamos AB Siauliy banko filialuose ir klienty aptarnavimo
skyriuose per klienty aptarnavimo vadybininkus, bei kredity vadybininkus. Vadybininkai tiesiogiai
bendrauja su klientais, teikia jiems reikalingas finansines paslaugas. Privalumas tas, kad tiesiogiai
bendraujant su klientais galima tiksliau iSsiaiskinti jy poreikius, bei kokybiSkiau pateikti paslaugas
ir patenkinti klienty lukesCius. TaCiau tam yra reikalingi kvalifikuoti specialistai, kurie gebéty
tinkamai pasirupinti klientais, o tam reikia stiprios darbuotojy atrankos, nuolatinio mokymosi,
tobuléjimo, ziniy atnaujinimo.

AB Siauliy bankas stengiasi kuo pla¢iau paskirstyti paslaugas, steigdamas filialus ir padalinius
Jvairiose Lietuvos miestuose. Nuo 2006 iki 2008 mety buvo atidaryta 15 naujy AB Siauliy banko
skyriy, 2008 m. kovo meén. veiké 60 padaliniy 32 Lietuvos miestuose. Eksperty nuomone 2008
metais planuojama atidaryti dar apie 6 AB Siauliy banko padalinius. Taip pat jie pabréZia, kad tai
néra galutiniai planai, nes situacija gali kisti pagal poreik] rinkoje. Padaliniai ir filialai yra iSdéstyti
Jvairiuose Lietuvos vietose, kad kuo daugiau klienty galety naudotis banko paslaugomis. Ten kur
néra filialy pasitelke AB Siauliy banko paslaugy internetu sistema - SBlinija, klientai banko
paslaugomis gali naudotis nepriklausomai nuo gyvenamaosios ar esamaos Jmones vietos.

Rémimo strategija. J klientg orientuota informacinio marketingo ry$io sistema. AB Siauliy
bankas norédamas pritraukti klientus naudoja Jvairius remimo elementus.

AB Siauliy bankas naudoja traukimo strategija, nukreipdamas visas pastangas J esamus ir
potencialius klientus, kad suzadinty savo sitlomy paslaugy poreikio gr)Zztamaj} ryS}). Taip pat reikia
paminéti, kad AB Siauliy bankas naudoja autonomiska reklamos strategija, kai reklamos islaidos
nustatomos nepriklausomai nuo paslaugy apyvartos svyravimy.

Planuodamas rémimo veiksmus, AB Siauliy bankas siekia, kad informacija apie paslaugas bei
jy teikiamus privalumus pasiekty esamus ir potencialius klientus ir paskatinty juos pirkti.

AB Siauliy bankas naudoja $ias remimo priemones:
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Reklama spausdinta periodiniuose leidiniuose (vienkartinis skelbimas, reklaminé kampanija)
daZniau ty miesty, kur yra Jsikdre banko filialai ir klienty aptarnavimo skyriai, vietinéje
spaudoje,

Reklama spausdinta neperiodiniuose leidiniuose;

Reklama per televizija, daZniausiai bankas reklamuojasi Siauliy miesto vietingje televizijoje:
Siauliy televizijoje, S pliuso kabelingje televizijoje, taip pat buvo galima iSvysti AB Siauliy
banko reklama LNK televizijoje. Televizijos reklama yra brangi, todél televizijoje bankas
reklamuojasi pakankamai retai;

Tiesiogine reklama (paStu, el. paStu). Klientams yra iSsiunciamos reklamos apie vykdomas
akcijas, pasveikinimai Jvairiy Svenciy progomis;

Reklama internete. Daugiausia banko internetiniame puslapyje, taip pat banko partneriy
internetiniuose pusl apiuose.

Reklama remiant Jvairius renginius pvz. AB Siauliy bankas rémé 2007 m. Mis Lietuvos
rinkimus.

Reklama paslaugy teikimo vietose (vitrinos, interjeras, lankstinukai)

Reklaminiai suvenyrai - gaminami kalendoriukai, tusinukai su banko logotipais, taip pat
saldainiai, skirtukai, informacinés rodyklés, segtuvai, dovany maiSeliai ir pan. Visos Sios
reklaminés priemonés dalinamos klientams, su tikslu, kad klientai Jsiminty banka. Suvenyrai
dazniausiai yra dovanojami Jvairiy Svenciy progomis;

J vairios netradicinés reklamos kampanijos;

Bendravimas renginiy mety (koncerty bilietai ir pan.,skyriy atidarymy renginiai,
konferencijos);

Loterijos, akcijos, Zaidimai. Pasak eksperty kelios akcijos yra tradicinés - indeliy kaléding ir
velyking, skyriy atidarymy. Kitos akcijos vyksta pagal pokycius rinkoje - ar indeliy, ar
mokeéjimo korteliy, ar kredity pardavimy skatinimas;

Reklaminés kampanijos renginiuose - vietineje spaudoje, vietingje televizijoje ir radijuje;
ACM ekranuose;

Reklamaradijuje;

Lauko reklaminiai skydai.

16 ir 17 lentelése pateikta informacija apie tai kokias AB Siauliy banko reklamos rasis

respondentai pastebi daZniausiai.
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16 lentele
Fiziniy klienty pasiskirstymas pagal AB Siauliy banko reklamos matyma
L{’lba'. Daznai Kartais Retai Lab‘?" Niekada
daznai retai
Spausdinta periodiniuose leidiniuose - 6 23 17 6 35
Spausdinta neperiodiniuose leidiniuose - - 3 11 12 61
Reklama per televizija - 10 13 16 22 26
Tiesioginé reklama (paStu, el. paStu) 4 5 8 2 5 63
Reklama internete 3 4 20 7 14 39
Reklama remiant Jvairius renginius - 1 18 11 21 36
Reklama paslaugy teikimo vietose 29 22 6 2 11 17
Reklaminiai suvenyrai 1 3 - 2 19 62

Kaip matosi iS 16 lentelés daugiausia i$ apklausoje dalyvavusiy fiziniy klienty banko reklamos
ISvis nera mate. DaZzniausiai yra pastebima reklama paslaugy teikimo vietose, taip pat reklama
remiant Jvairius renginius ir internete.

17 lentelé

Juridiniy klienty pasiskirstymas pagal AB Siauliy banko reklamos matyma

L8 posnai Katds  Red G0 Niekada
Spausdinta periodiniuose leidiniuose 2 14 21 23 15 12
Spausdinta neperiodiniuose leidiniuose - - 11 20 25 31
Reklama per televizijg 1 7 17 25 17 20
Tiesioginé reklama (paStu, el. pastu) 13 11 8 15 22 18
Reklama internete 3 14 23 15 13 18
Reklama remiant Jvairius renginius 4 14 23 15 13 18
Reklama paslaugy teikimo vietose 17 24 10 18 18 -
Reklaminiai suvenyrai - - 7 20 36 24

Juridiniai klientai dazniausiai kaip ir fiziniai klientai reklamg pastebi paslaugos teikimo vietose,
internete ar remiant Jvairius renginius taCiau kitaip nei fiziniai klientai dazniau gauna reklamg pastu
ar elektroniniu pastu, taip pat pastebi reklamg televizijoje, spaudoje. Apibendrinant buty galima
pastebéti, kad efektyviausiai AB Siauliy bankas reklamuojasi paslaugy teikimo vietoje. Tagiau kity
reklamos bady Kklientai pasigenda.

45

45

40+ 34
35+ o
30 m Fiziniai

klientai
25*/ 18 22

20- 16 m Juridiniai
14 klientai
15 11 10
10+
54 0
0

Tikrai  Tikriausiai Tikriausiai  Tikrai Neturiu
pakanka pakanka nepakankanepakankanuomones

19 pav. Respondenty nuomoné apie AB Siauliy banko teikiamy paslaugy informacijos
pakankamumg
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19 paveiksle matosi, kad daugiausia— 39 proc. iS apklausoje dalyvavusiy fiziniy klienty mano,
kad tikriausiai nepakanka informacijos apie AB Siauliy banko teikiamas paslaugas. 25 proc. yra
Jsitikine apie informacijos trukumag. 18 proc. respondenty mano, kad informacijos tikriausiai
pakanka. 5 proc. yra Jsitikine, kad informacijos tikrai uztenka. Like respondentai neturejo nuomonés
Siuo klausimu. Tarp juridiniy klienty nebuvo nei vieno, kuris teigty jog informacijos apie AB
Siauliy banko teikiamas paslaugas tikrai pakanka. 16 proc. apklaustyjy mano, kad informacijos
tikriausiai pakanka, 21 proc. nuomone informacijos tikriausiai nepakanka. Dauguma— 52 proc. yra
Jsitiking, kad informacijos tikrai nepakanka, o 11 proc. Siuo klausimu neturéjo nuomones.
Apibendrinant visy apklaustyjy duomenis galima teigti, kad klientams troksta informacijos apie AB
Siauliy banko teikiamas paslaugas. Taigi AB Siauliy bankas turéty skirti daugiau démesio klienty
informavimui pasitelkiant Jvairiomis rémimo priemonémis apie AB Siauliy banko teikiamas
paslaugas.

Pasak eksperty dazniausiai vyksta paslaugos remimo kampanijos, t. y. konkreCiy paslaugy
pristatymas, reCiau — Jvaizdiné reklama, kada kuriamas norimas banko Jvaizdis.

Zmoniystrategija. Paslaugy Jmoneés personalo ir klienty elgsena. 2007 mety gruodzio 31
dienos duomenimis, AB Siauliy banke dirbo 483 darbuotojai, i$ kuriy aukstaj] iSsilavinima turéjo 68
procentai dirbanciyjy, nebaigtg auksStaj) — 2 procentai, aukStesn}j} — 26 procentai, vidurin] — 4
procentai. Palyginti su 2006 metais, darbuotojy padaugéjo 9 procentais. Pagrindiné darbuotojy
skaiCiaus didéjimo priezastis — 2007 mety pabaigoje gerokai suaktyvinta banko tinklo plétra.

Klientus AB Siauliy bankas skirsto } dvi grupes: fizinius, kurie sudaro 16 proc. visy klienty ir
juridinius, kurie sudaro 84 proc. visy banko klienty.

AB Siauliy banko darbuotojams 2007 metais buvo sudarytos taisyklés kaip jie turi bendrauti su
klientais bei kokia turi bati jy iSvaizda darbo metu. Uz Siy taisykliy pazeidimus bei nesilaikymg
taikomos baudos.

Kaip darbuotojai suteikia klientams paslaugas tok] klientai Jvaizd] ir susiformuoja apie banka ir
apie jo teikiamas paslaugas. Bankas turéty nemazai investuoti J darbuotojy atrankas bei jy
apmokymus ir kvalifikacijos kélima. Siuo metu bankas skiria labai maza dal] biudZeto Sioms
investicijoms. AB Siauliy banke vyksta labai didelé darbuotojy kaita, kas neigiamai nuteikia
klientus. Klientams daug labiau patinka, kai juos aptarnauja jau jiems Zinomas Zmogus, kuris jau
juos paz])sta. Yra pastebéta, kad klientai ypaC mazesniuose miesteliuose daznai prisirisa ne prie
banko, o prie Zmogaus kuris juos aptarnauja, ir jei Zmogus pereina dirbti pas konkurentus daznai
klientai iSeina kartu su jais. AB Siauliy bankas turéty labiau stengtis islaikyti gerus darbuotojus,
daugiau investuoti J tobuléjima ir suvokti, kad batent per juos — darbuotojus klienty pasgmonéje yra

formuojamas banko ] vaizdis.
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Fizinio akivaizdumo strategija. Tai estetinis vaizdas, aplinkos sglygos, Jrengimai ir Jranga,
darbuotojy apranga bei kiti apiuopiami Zenklai, kuriuos klientas gali matyti pirkdamas paslaugs.

AB Siauliy bankas nuo 2007 m. pradZios labai atkreipé démes] batent J ] marketingo
komplekso elementa. AB Siauliy bankas stengiasi gerinti savo Jvaizd). 2008 metais banko
darbuotojams tiesiogiai dirbantiems su klientais bus Jvestos uniformos taip stengiantis iSsiskirti iS
kity banky bei suformuoti aiSkesn] banko Jvaizd] klienty akyse.

Taip pat nuo 2007 mety pradZios atsizvelgdami J naujus, nuolatos kintancius klienty poreikius,
AB Siauliy banko padaliniai pradéti rekonstruoti, pradétas diegti atnaujinto dizaino interjero
standartas. Yra pasirinkta dominuojanti mélyna spalva.

Tokiomis priemonémis yra siekiama sudaryti patikimesnio ir patrauklesnio banko Jvaizd].

Procesostrategija. Apsprendziamas paslaugy pobadis, kliento Jtraukimo ] paslaugy teikima
laipsnis. AB Siauliy bankas teikia standartizuotas paslaugas. Tagiau standartizuotumo laipsnis
priklauso nuo pageidaujamos paslaugos. Pvz. jei klientas nori susimokéti mokescius tai paslauga
yra visiSkai standartizuota, o jei klientas pageidauja gauti kredits, tai nors paslaugos ir yra
standartizuotos kiekvienam klientui jos individualinamos. Taip pat yra ir su kliento Jtraukimu }
paslaugy teikimo procesg. Labai daug priklauso nuo pageidaujamos paslaugos. MokescCiy
sumokejime klientas Jtraukiamas labai maZzai, o jei klientas nori pasiimti kreditg, tuomet jo
Jtraukimo laipsnis daug didesnis - jis turi pristatyti Jvairias pazymas i$ skirtingy institucijy, atlikti
Jkeitimo lakSty Jregistravima ir pan.

Kokybés ir efektyvumo strategija. Paslaugy teikimo kokybé priklauso nuo banko kultaros,
palaiko sistemos stabiluma, skatina darbuotojy norg dirbti banke.

,Moody’s”, Lietuvos banko auditas. AB Siauliy banko finansin} stabiluma ir pajéguma palankiai
Jvertino nepriklausomi ekspertai — 2007 mety vasario menes) tarptautiné reitingy agentdra
-Moody’s” Siauliy bankui suteiké tokius auk3tesnius reitingus:

Ilgalaikio skolinimosi reitingas — Ba2;

Finansinio pajégumo reitingas — D;

Trumpalaikio skolinimosi reitingas — NP;

Ilgalaikio reitingo perspektyva — stabili.

Kiekviena AB Siauliy banke suteikiama paslauga yra suteikiama vadovaujantis apradytomis
proceddromis. Kiekviena paslauga turi atskirg proceddra, kuri yra paraSoma vadovaujantis banka
reglamentuojanciais Jstatymais ir nuostatomis.

Jei AB Siauliy bankas tikisi neprarasti uzimamos rinks dalies, ar net uzimti dar didesne rinkos
dal], turi klientams uztikrinti, kad bet kokios paslaugos bus suteikiamos kokybiskai. Vertinant

kokybe Siuolaikiniam Zmogui labai yra svarbu greitas paslaugos suteikimas kaip jau minéta 2.3.
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skyriuje. Klientai labai daznai skuba ir paslaugy suteikimo laikg jie vertina kaip vieng iS kokybes
elementy. Taip pat klientams labai svarbu, kad juos aptarnaujantis darbuotojas galéty kvalifikuotai

atsakyti J visus iSkylancCius klausimus bei patarti esant poreikiui.

60 53
50 41
401 31 = Fiziniai
30 klientai
17 14 16 = Juridiniai
20 10 ) ;
8 klientai
10+
1
0 ; : ‘
Paslaugy Paslaugy Paslaugy Neturiu
kokybé kokybé tokia kokybé nuomones
aukStesnénei pati kaip ir Zemesné nei
konkurenty  konkurenty konkurenty

20 pav. Respondenty nuomoné apie AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kokybe

20 paveiksle matos, kad dauguma— 47 proc. iS apklausoje dalyvavusiy fiziniy klienty mano,
kad AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kokybeé yra tokia pati kaip ir konkurenty, 16 proc. mano,
kad paslaugy kokybé yra Zzemesne nei konkurenty, Tik 1 proc. apklaustyjy yra Jsitikines, kad
paslaugy kokybe yra aukStesné nei konkurenty. Like 36 proc. neturéjo nuomones Siuo klausimu. 11
proc. i$ apklausoje dalyvavusiy juridiniy klienty mano, kad AB Siauliy banko suteikty paslaugy
kokybeé yra aukStesne nei konkurenty, dauguma — 62 proc. pasisake, kad paslaugy kokybe yra tokia
pati kaip ir konkurenty, 9 proc. teigimu paslaugy kokybé yra Zemesné nei konkurenty ir 18 proc.
Siuo klausimu neturéjo nuomonés. Apibendrinant galima teigti, kad daugumos klienty nuomone AB
Siauliy banko paslaugy kokybé yra tokia pati kaip ir konkurenty, taiau yra nemazai klienty kuriy
nuomone AB Siauliy banko teikiamy paslaugy kokybé yra netgi Zemesné nei konkurenty. AB
Siauliy bankas turéty imtis priemoniu, kad pakelti savo teikiamy paslaugy kokybe.

ISvystyta marketingo strategija, kurioje yra 8 P, turi bati naudojama nuolatos, kad Jvertinti ir iS
naujo pervertinti AB Siauliy banko veikluma. Kaip paslaugos, rinka, klientai ir reikmés keigiasi
labai greitai, reikia nuolat perzidréti tuos 8 P, kad uZsitikrinti jog bankas yra teisingame kelyje ir

siekia maksimaliy rezultaty, galimy Siandieninéje rinkoje.

2.8. AB Siauliy banko konkurencinio pranasumo Jgijimo ir konkuravimo strategijy
formavimas

Remiantis pranaSumo }gijimo Saltiniais galima parengti konkre€ias konkuravimorinkoje
strategijy alternatyvas. Norint sekmingai vystyti banko veiklg ir plétrg, reikia tureti parengta stipriag

verslo strategija.
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Konkuravimo strategijos ne visada Jvardijamos ar iSskiriamos ] atskirg grupe. Konkuravimo
strategijas taiko visi bankai, nes rinkoje nuolat susiduriama su konkurentais.

Potencialiy konkurenty gresmé bankui palyginti nedidele, nes Siuo metu naujam bankui Jeiti }
rinkg baty tikrai sudétinga. Pries tiesioginius konkurentus Jmoné gali Jgyti konkurencin] pranaSuma
kryptingai laikantis savo uzsibrézty tiksly orientuotis J smulky ir vidutin} verslg. Taip pat svarbu
vykdyti iSsamius rinkos tyrimus, sekti konkurenty veiksmus, rinkti informacijg apie jy pardavimy
apimtis, naujas paslaugas, kainas ir pasinaudoti jg siekiant Jgyti pranaSumy. Konkurenty pazinimas
yra svarbus ilgalaikio konkurencinio pranaSumo Jgijimo Saltinis.

Vien stebéti konkurentus aiSku yra maZza, reikia stebéti ir klientus, prisitaikyti prie nuolatos
kintanCiy jy poreikiy, nuolat reikia stengtis uzmegzti ilgalaikius santykius su klientais, nes tokie
santykiai gali suteikti Jmonei konkurencin] pranaSuma. Lojalumas, pasitikéjimas ar reputacija
neJgyjami per trumpa laika, taip pat jy negalima ir nusipirkti.

Konkurencinis pranaSumas Jgyjamas pateikiant Kklientui didesne verte, kuri sukuriama
parduodant paslaugg mazesne kaina, arba auksStesne kaing, taCiau turinCig papildomg verte, kuri
kompensuoja aukstesne kaina.

Kaip jau mineta teorinéje dalyje Porter iSskiria tris bendrasias konkuravimo strategijas, del kuriy
Jmoneé Jgyja ilgalaik] konkurencin] pranaSumg. Pagal Porter iSskirtas bendrasias strategijas galima
teigti, kad AB Siauliy bankas naudoja koncentracijos } diferenciacija strategija. Taikydamas
koncentracijos ] diferenciacijg strategijg bankas sutelkia didel} demes} ] smulkaus ir vidutinio verslo
kreditavima. AB Siauliy bankas pasirinko smulkaus ir vidutinio verslo segmenta kaip tikslin} ir
siekia j) aptarnauti Zymiai geriau nei tai daro konkurentai. Tai bankui sekasi daryti gana neblogai.
AB Siauliy bankas daZnai dalyvauja ir yra laiméjes nemazai kredity linijy skirty batent smulkiajam
ir vidutiniam verslui, tai leidzia pasitlyti klientams paslaugas palankesnemis sglygomis nei bankai
konkurentai. Pagal veiklos rezultatus didZiausig pajamy dal} bankas gauna batent iS smulkaus ir
vidutinio verslo kreditavimo. Smulkaus ir vidutinio verslo kreditavime bankas jau yra pasiekes
konkurencin] pranasuma lyginant su kitais bankais. AB Siauliy bankas jau turi apie 25 % smulkaus
ir vidutinio verslo rinkos Lietuvoje ir siekia uzimti dar didesne rinkos dal}.

Ph. Kotler ir K. L. Keller konkurenciniam pranaSumui Jgyti sitlo taikyti konkuravimo
strategijas pagal uzimama rinkos dal}. Remiantis Ph. Kotler ir K. L. Keller AB Siauliy bankas
bankiniy paslaugy rinkoje uzima ne daugiau 10 proc. rinkos ir priklauso rinkos niSy uzpildytojo
kategorijai. Rinkos niSy uzpildytyjy yra beveik visose rinkose. Bankiniy paslaugy rinka ne iSimtis.
Pagal S] suskirstymg rinkos nisy uzpildytyjy tikslas — prisitaikyti prie specifiniy nedideliy rinkos
segmenty klienty poreikiy. AB Siauliy bankas kaip tiksline rinka yra pasirinkes smulky ir vidutin)
versla ir batent taikosi ir kuria daugiau paslaugy batent Siam segmentui. AB Siauliy bankas yra

orientuotas J smulkaus ir vidutinio verslo kreditavima. Tai yra siauresne sritis, nei visapusiskas visy
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klienty poreikiy patenkinimas, bet bankui tai yra naudinga, nes batent susitekdamas ties vieng
sritimi ir badamas $ios srities lyderiu AB Siauliy bankas gali i$ jos gauti daug didesn} pelna, nei
stengdamasis patenkinti visy klienty poreikius ir neblnant lyderiu nei vienoje srityje. AB SEB
bankas ir AB bankas,Hansabankas', kurie yra rinkos lyderiai ne itin domisi mazais rinkos
segmentais ir nesistengia patenkinti savity jy poreikiy, kg batent daro AB Siauliy bankas, kurisyra
rinkos niSy uzpildytojas. 15 to galime pastebéti, kad tiesioginé konkurencija tarp jy nevyksta.

AB Siauliy bankas didZiausius Sansus laiméti konkurencine kova turi ir toliau stiprindamas savo
pozicijg kredituojant smulky ir vidutin] versla. Nuolat perzidrint senas paslaugas, jas patobulinant
jei reikia bei sukuriant naujas paslaugas, kurias Jvertinty klientai. Bankas turéty stengtis Sias
paslaugas suteikti palankesnemis sglygomis nei tai daro konkurentai ar sukuriant didesne naudg
klientui nei konkurenty panasios paslaugos, kad sukuria. AB Siauliy bankas turéty siekti unikalumo
Sioje srityje. Taip pat negalima pamirsti ir darbuotojy. Reikety daugiau investuoti J personalg, ypac
ta kuris bendrauja su klientais, nes batent per j] klientai susidaro Jspad]} apie banko Jvaizd] bei jo

teikiamas paslaugas ir jy kokybe.
2.9. AB Siauliy banko marketingo strategijos Jgyvendinimo planas

ISanalizavus esamas marketingo strategijas yra reikalinga parengti AB Siauliy banko
marketingo strategijos Jgyvendinimo plang, kuriame matytysi kaip bus Jgyvendinama strategija,
kokie asmenys bus atsakingi uz Jgyvendinima, bei kiek apytiksliai tai kainuoty bankui. 1Sanalizavus
AB Siauliy banko iSorine ir vidine aplinka, atlikus SSGG analize, suformulavus marketingo tikslus
bei uzdavinius Siems tikslams pasiekti ir iSanalizavus marketingo strategijas galima teigti, kad AB
Siauliy banko pasirinktos marketingo strategijos yra tinkamos, tatiau bankas skiria per mazai lé3y,
kad jomis b0ty tinkamai pasinaudota ir, kad buty efektyviai bel tinkamai iSnaudotos visos
galimybés. AB Siauliy banko marketingo strategijos Jgyvendinimo planas daromas su prielaida, kad
2009 m. bankas skirs 1.322.000 Lt, kad AB Siauliy bankas galéty tikslingai panaudoti turimas léSas
konkreCiy marketingo veiksmy atlikimui.

18 lentelé
AB Siauliy banko marketingo strategijos Jgyvendinimo planas 2009 m.

Veiksmai Atsakingi asmenys Data |Slaidos
Tikslinés rinkos strategija
Sukurti ir pasidlyti naujas paslaugas
atskiriems tiksliniams segmentams:
mikro Jmonéms, smulkiam verslui,
vidutiniam verslui.
Atlikti naujy paslaugy pristatymas Marketingo ir rySiy su
visuomene departamentas

Bankiniy produkty
departamentas, Pardavimy Sausis - vasaris
departamentas

Apie 25.000 Lt

18 lenteles tesinys kitame puslapyje
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18 lentelés tesinys

Pozicionavimo strategija

Stiprinti pasirinkts pozicija naudojant
kelis skirtingus rémimo badus.
e Reklaminiai suvenyrai

o Reklama televizijoje, spaudoje,
paslaugy teikimo vietose, ACM
ekranuose.

UZsakyti atlikti darbuotojy
motyvavimo ir lojalumo bankui tyrimg
Naujy darbuotojy apmokymai

Esamy darbuotojy mokymai

Sudaryti kiekvienam darbuotojui
pareiginius nuostatus

Parengti aiSky darbo uzmokescio
kélimo plang
Atlikti darbuotojy atestacija

Atlikti darbuotojy patikrinima
pasitelkiant fiktyvius klientus

Perzilréti teikiamas paslauga bei jy
proceduras ir jei reikia jas patobulinti
labiau pritaikant prie rinkos
pasikeitimy

Kurti naujas paslaugas (labiau
orientuotas } SVV)

Atlikti naujy paslaugy pristatymg

leSkoti partneriy bei dalyvauti
konkursuose kur baty galima
sustiprinti savo kaip SVV partnerio
vards

Marketingo ir rySiy su
visuomenedepartamentas,
nepriklausoma reklamos
agentira

MaZi suvenyrai
(saldainiai,
kalendoriukai)
nuolat, o didesnés
dovanos naujy mety
proga
Televizijoje— 2
kartus per metus.
Spaudojekiekvieng
ménes), ACM
ekranuose kartg J
ketvirt)

Marketingo komplekso elementy strategija

Personal o departamentas,
nepriklausoma tyréjy grupé

Personal o departamentas,

tiesioginiai vadovai

Personalo departamentas

Tiesioginiai vadovai

Banko valdyba

Personalo departamentas

Personalo departamentas

Bankiniy produkty
departamentas,

Kredito rizikos departamentas

Bankiniy produkty
departamentas bei visi banko
darbuotojai
Marketingo ir rySiy su
visuomene departamentas

Finansy ir kredity tarnybos
vadovas
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Sausis - balandis

Priimant ] darbg
naujusdarbuotojus —
padaliniy vadovai,
karta ) ketvirt]
personalo
organi zuojamuose
mokymuose
2 kartus per metus
kiekvienam
darbuotojui
organizuojant
mokymus grupése
Sausis — birZelis
esamiems
darbuotojams, bei
nuolat priimant J
darbgnaujus
darbuotojus

Sausis - vasaris

Kartg per metus kovo
ménes)
Kiekvieng ménes)
mazdaug po5—6
filialus ar klienty
aptarnavimo skyrius
per ménes}.

Kiekviengpaslauga
karty per metus

Nuolat. Pasitlyti apie

4 naujas paslaugas
per métus

Nuolat

Apie 60.000 Lt

Apie 80.000 Lt

Apie 30.000 Lt

Apie 3.000 Lt

100.000 Lt

18 lentelés tesinys kitame puslapyje
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18 lentelés tesinys

IStirti kokios AB Siauliy banko
teikiamos paslaugos yra

oo ; . Apskaitosdepartamentas Sausis - vasaris -
pelningiausios ir kurios maZiausiai
pelningos
Darbo su paklausiomis paslaugomis . .
paruoS§mo planas Pardavimy departamentas Vasaris- kovas -
Darbo su mazai paklausiomis Pardavimy departamentas Vasaris- kovas -

paslaugomis paruoSimo planas
Pasiulyti daugiau paslaugy grupiy kai

naudojantis vienomis kitos buty Bankiniy produkty

Rugséjis - spalis -

suteiktos palankesnémis salygomis. departamentas
Anallzuptl skverb|m0§| ] naujas .Marketlngo ir rySiy su Gegueé - birtelis Apie 3.000 Lt
geografines zonas galimybes visuomene departamentas
Daugiau ip_vestuoti 1 naujausiy Verslo plétros tarnybos Nuolat Apie 800.000 Lt
technologijy naudojima vadovas
Teikti atsakymus klientams internetu Bankiniy produkty Nuolat i
departamentas
Paruosti detaly reklaminiy kampanijy
plang
¢ Reklama periodinéje spaudoje Nuolat ne re€iau kaip
(laikraS€iuose ir Zurnaluose) kartg ] ménes) ar Apie 110.000 Lt
pusmet)
. R_ek_la_ma neperiodiniuose Pagalv leidimo Apie 20.000 Lt
leidiniuose daznuma
e Reklamos paslaugy teikimo Nuolat pradedant
vietose diegti naujas
paslaugas ar Apie 8.000 Lt
kei€iantis esamy
paslaugy sglygoms
e Aktyviai vystyti klienty lojalumo Nuolat 10.000 Lt
programg Marketingo ir ry3iy su
e Internetinio puslapio athaujinimas: visuomenedepartamentas, Nuolat, kei€iantis
pateikiant daugiau informacijos, nepriklausoma reklamos paslaugy Jkainiams, i
parenkamas modernesnis meniu ir agentira pateikiant naujausias
t.t. Zinias ir pan.
¢ Reklama internete Nuolat -
e Tiesioginé reklama (paStu ir el. Informuojant apie
pastu) naujas paslaugas,
pries prasidedant
Jvairioms akcijoms, -
Zaidimams,
pasveikinant Svenciy
progomis ir pan.
e Reklama televizijoje Kas Kketvirt) Apie 50.000 Lt
e Lankstinuky platinimas klientams Nuolat Apie 8.000 Lt
e Reklama ACM ekranause Kas ketvirt) Apie 10.000 Lt
o UZsakomieji straipsniai spaudoje Karta per ketvirt) Apie 5.000 Lt
e Reklaminiai suvenyrai Nurodyta prie pozicionavimo strategijos
Konkurencinio pranaSumo Jgijimo strategija
Sekti, registruoti ir analizuoti iSorine Bankiniy produkty N
; A uolat -
informacijg apie konkurentus departamentas

AB Siauliy banko marketingo strategijy parengimo, perspektyvy numatymo, strategijy
formavimo ir Jgyvendinimo programos nuolat turi bati stebimos, kontroliuojamos, vertinamos ir jei

reikia atnaujinamos ar papildomos.
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Stiprinant tikslinés rinkos — diferencijuoto marketingo strategija AB Siauliy banko produkty
departamentui reikéty sukurti daugiau naujy paslaugy skirtingiems rinkos segmentams — skiriant
ypatinga démes} ] naujy paslaugy kirima, AB Siauliy banko tikslinés rinkos segmentui - smulkiam
ir vidutiniam verslui. Reikety sukurti naujas paslaugas orientuotas konkreciai J] mikrojmones, }
smulky verslg bei ] vidutin}j} verslg. Sukdrus paslaugas yra batina jas pristatyti pasitelkiant Jvairias
rémimo priemones.

AB Siauliy bankas turi aiskiai suformulaves savo pozicija, tatiau kaip paaidkéjo is atlikto tyrimo
ja zino 72 proc. fiziniy ir 84 proc. juridiniy AB Siauliy banko klienty. Bankui reikéty pasirinkti
esamos pozicijos stiprinima. AB Siauliy bankas turi stengtis pasitelkiant Jvairias rémimo
priemones sustiprinti savo iSreikstg pozicijg. Stiprinant pozicijg yra tikslinga naudoti reklamg bei
Jvairius suvenyrus. Reklamoje turi bati akcentuojama nauda, kuri baty unikali, reikéty remtis nauda
svarbia visai paslaugy kategorijai, ir nemineti silpnyjy pusiy. Ant visy suvenyry turety buty AB
Siauliy banko logotipas ir iSreiksta pozicija— smulkaus ir vidutinio verslo partneris. Suvenyrai
turéty bati kokybiski, SiuolaikiSko dizaino ir naudojami kuo ilgesn} laika, kad klientai nuolat
susidurty su jais ir taip Jsiminty AB Siauliy banko pozicija bei, kad pats bankas asocijuotysi su
kokybiSkumu bei SiuolaikiSkumu. Reklamos ir suvenyry karimui baty tikslinga pasisamdyti Jmone
uzsiimancia tuo kaip pvz. UAB ,,Rodiklis*, nes kiekvienas turi atlikti darbg, kur] geriausiai iSmano.

ISanalizavus marketingo komplekso elementy strategija galima pastebéti, kad AB Siauliy
banke yra labai daug viety, kurias reikety patobulinti. Tobulintinos sritys iSvardintos 18 lenteléje.
Remiantis ja AB Siauliy bankas visy pirma turéty uZsakyti atlikti darbuotojy motyvavimo ir
lojalumo bankui tyrimg, kuris padety iSsiaiSkinti darbuotojus, kurie yra lojaliausi bankui,
darbuotojus, turinCius vadovavimo savybiy. Tyrimas palengvinty atrenkant geriausius darbuotojus,
stengiantis iSlaikyti juos, esant progai paauksStinant bei skiriant leSas ] jy tobulinimag. Taip pat Sis
tyrimas padety iSsiaiskinti kokios priemones labiausiai motyvuoja esamus darbuotojus ir kokiy
motyvavimo priemoniy jie norety.

Pasak personalo valdymo konsultanty, vidutine darbuotojy kaita Jmoneése siekia 35 procentus.
Jvertinus, kiek kainuoja naujo darbuotojo apmokymas ir ,,Jvedimas™ ] darbg, arba bent jau naujo
darbuotojo paieSka, turbut tai yra nemazas rodiklis [88].

Banke vyksta didelé darbuotojy kaita. Tam Jtakos turi mazas darbo uzmokestis, bei motyvacija.
Darbuotojai jaucia, kad jie padaro daugiau nei jiems uz tai mokama, todel jie ieSko naujo darbo.
Norint iSlaikyti geriausius darbuotojus didesnis démesys turéty bati skiriamas darbo uzmokescio
perzidréjimui, darbuotojai turéty bati labiau skatinami. Taip pat turety bati apibréztas aiSkus darbo
uzmokescCio kilimo planas, bei j] galintys Jtakoti veiksniai, kad darbuotojas aiSkiai Zinoty ko tikeétis.

Aiskaus plano nebuvimas palieka darbuotojus nezinios, nerimo dél ateities busenoje ir tai turi Jtakos
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tam, kad daugelis gabiy darbuotojy iSeina dirbti pas konkurentus, o AB Siauliy bankas tarsi atlieka
mokytojo vaidmen}, kuriame darbuotojai atlieka praktika.

Priemus ] darba naujus darbuotojus labai svarbu yra juos apmokyti. Priklausomai nuo to kokioms
pareigoms yra priimamas naujas darbuotojas j] turéty apmokyti, batent tos srities geriausi
specialistai. Supazindinti su darbo subtilybemis, naudojamomis kompiuterinemis programomis ir
pan. Esamiems darbuotojas bent 2 kartus ] metus turety bati organizuojami darbuotojy mokymai
pagal atitinkamas veiklos sritis, taip keliant darbuotojy kvalifikacijg, bei taip netiesiogiai
motyvuojant juos. Labai svarbu darbe yra motyvavimas. Darbdaviai turéty skatinti darbuotojus uz
gerus darbo rezultatus, geras idéjas ir pan. Tinkamas motyvavimo priemoniy derinys yra vienas i$
veiksniy galintis sumazinti darbuotojy kaita. Atlyginimo padidinimas — tik trumpalaiké darbuotojo
motyvavimo priemong, o tam tikrais atvejais net ir visiSkai neveiksminga. Kartais nepiniginis
skatinimas yra zymiai svarbesnis ir efektyvesnis.

Efektyviam strategijos veikimui yra batina ne tik aiSki organizaciné valdymo struktdra, taip pat
batina apibrézti uz kg kiekvienas departamentas konkreciai yra atsakingas, taip pat turi bati paraSyti
kiekvieno darbuotojo pareiginiai nuostatai. Siuo metu darbuotojams néra konkre€iai apibréztos jy
pareigos. AB Siauliy banke néra kiekvieno darbuotojo atskiry pareigybés nuostaty. Darbo krivis
nors ir skirtingas atlyginimas neretai bina vienodas. Darbo kravis neatsispindi darbo uzmokestyje,
nors vieno departamento darbuotojai daznai dirba daugiau nei kito taip pat vienas darbuotojas dirba
daugiau nei kitas. O tai savaime kelia didesn] darbo krdv] turinCiy bei mazesn] atlyginimg
gaunanciy darbuotojy pasipiktinima. Taigi yra labai svarbu apibréZti darbuotojams jy pareigas. Uz
atliktus darbus atitinkamai atsilyginti. Tik gerai organizuotas darbas gali duoti gery rezultaty.

AB Siauliy bankui labai svarbu, kad dirbty kvalifikuoti darbuotojai, tam tikslinga yra kiekvienais
metais atlikti darbuotojy atestacija, taip iSsiaiSkinant sritis, kurioms darbuotojai turéty skirti daugiau
démesio. Norint iSsiaiSkinti ar darbuotojy mandagiai, informatyviai ir kvalifikuotai suteikia
paslaugas galimaatlikti darbuotojy patikrinimg su fiktyviais klientais, t.y. paskambinti telefonu, ar
apsilankyti paslaugy teikimo vietose.

Bankui reikia bent kartg metuose perziaréti teikiamas paslaugas bei paslaugy teikimo procediras
ir jei reikia jas patobulinti, labiau pritaikant prie rinkos pokyciy. Paslaugos sensta ir keiCiantis
rinkos poreikiams tampa nepaklausios, tam svarbu istirti kokios AB Siauliy banko teikiamos
paslaugos yra pelningiausios ir kurios maziausiai pelningos. ISsiaiSkinus atskiry paslaugy
pelningumo lygi — yra svarbu paruosti darbo plang su pelningomis ir mazai pelningomis
paslaugomis. Pelningas paslaugas reikety dar labiau populiarinti, 0 mazai pelningas paslaugas
reikety pabandyti patobulinti, vykdyti kokias akcijas sitlant palankesne kaing ar didesne nauds, taip
siekiant padidinti jy pelningumg. Bankui yra svarbu nuolat ne tik atnaujinti senas, bet rinkai
pasitlyti ir visiSkai naujas paslaugas, taip prapleCiant teikiamy paslaugy spektra. Laiku Jvedusi }
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rinkg naujg paslaugs, bankas turi galimybe gauti didel] pelng bei uzimti didesne rinkos dal]. Kadangi
AB Siauliy bankas orientuotas J smulky ir vidutin] versla yra svarbu kurti daugiau naujy paslaugy
butent labiau orientuotas J smulky ir vidutin] verslg. Uz naujy paslaugy kdrimg yra atsakingas
bankiniy produkty departamentas, taCiau taip pat ] S] procesg galima baty Jtraukti ir visus
darbuotojus bei klientus— paskelbiant konkursg ,,naujos paslaugos pasitlymas®, bei apdovanojant
geriausios idejos autoriy. Bankas turety atkreipti démes]) ] tai, kad pastaraisiais metais sparciai
pleCiantis informaciniy technologijy galimybéms, klientai yra linke pirkti bei gauti informacijg
narSant internete. Bankui buty tikslinga paskirti atsakingus zmones pvz. bankiniy produkty
departamentg, kuris bendrauty internetu su klientais, atsakinéty ] klienty uzduodamus klausimus.
Sukdrus naujas paslaugas yra tikslinga jas pristatyti. Naujos paslaugos pristatymas susideda is:
komunikacijos ir Ziniasklaidos paskirstymo plany kdrimo, spaudos konferencijos, maketo
sukdrimo, maketo talpinimo ziniasklaidoje, lankstinuko maketas, lankstinuko gamybos,
uzsakomujy straipsniy, reklamos televizijoje, radijuje.

AB Siauliy bankui reikéty ieSkoti partneriy bei dalyvauti konkursuose kur bity galima laiméti
Jvairias kredity linijas, skirtas remti smulky ir vidutin] verslg, taip sustiprinant savo, kaip smulkaus
ir vidutinio verslo partnerio, varda. Norint pristatyti naujas, ar iSpopuliarinant nepaklausiais
paslaugas reikéety vykdyti daugiau akcijy bei zaidimy. Pasiulyti daugiau paslaugy grupiy kai
naudojantis vienomis Kitos paslaugos baty suteiktos palankesnémis sglygomis. patartina bankui
pradéti taikyti greito Jsiskverbimo strategijg, t.y. paliekant zemas kainas, bet didinant remimo
iSlaidas.

AB Siauliy bankas daZniausiai taiko paslaugos remimo kampanijas, t. y. konkregiy paslaugy,
vykdomy akcijy bei zaidimy pristatymus pasitelkiant Jvairias remimo priemones. AB Siauliy bankui
reikety dazniau naudoti reklamg, kada kuriamas norimas banko )vaizdis. Pati efektyviausia nors ir
viena i8 brangiausiy reklamy yra televizijoje. AB Siauliy bankui reikéty naudoti daugiau 3ios
reklamos raSies. Daugiau reikéty reklamuotis regioninéje (miestuose kuriuose yra Jsikire AB
Siauliy banko filialai ir klienty aptarnavimo skyriai ir kurie turi savo televizijg) ir nacionalingje
televizijoje (pvz. LNK, TV3). Reklama ACM ekranuose dar vienas labai populiarus reklamos
bidas. Bankui taip pat reikétu daZniau j] naudoti. Tikslinga AB Siauliy bankui baty reklamuotis
periodinéje ir neperiodinéje spaudoje tuose miestuose kur yra Jsikare AB Siauliy banko filialai ar
klienty aptarnavimo skyriai. Spaudoje tikslinga naudoti ne vien reklama, ir bent kartg } ketvirt)
uzsakyti straipsn) pvz. geri klienty atsiliepimai apie AB Siauliy banka. AB Siauliy bankas daznai
pamirsta atnaujinti savo internetin] puslap) ir neretai pasitaiko, kad informacija jame jau yra
pasenusi, kas gali sukelti klienty nepasitenkinima. AB Siauliy bankui nuolat reikia atnaujinti savo
internetin} puslap] pateikiant daugiau informacijos, parenkant modernesn}) meniu ir pan. Bankas taip

pat gali reklamuotis ir kity Jmoniy internetiniuose puslapiuose, pvz. savo partneriy ar klienty,
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Jvairiuose verslo puslapiuose. Savo klientams Naujy mety proga AB Siauliy bankas galéty
padovanoti reklaminiy suvenyry su AB Siauliy banko logotipu ir iSreik&a pozicija— smulkausir
vidutinio verslo partneris. Sie suvenyrai turéty bati Siuolaikisko dizaino bei kokybiski, kad ilgai
iSlikty pas klienta ir taip formuoty teigiama banko Jvaizd] kliento pasamonéje. AB Siauliy bankas
nuolat turi stengtis iSlaikyti savo klientus bei aktyviai vystyti jy lojalumo programa, taikant Jvairias
nuolaidas ir pan. Bankui reikéty sudaryti klienty sarasa, bei suformuoti atitinkamus laiSkus ir juos
iSsiysti praneSant apie Jvairias banko vykdomas akcijas, pasveikinti juos visy Svenciy progomis ir
pan. Daugiausia AB Siauliy bankas naudoja reklama paslaugy teikimo vietose bei Jvairius
lankstinukus, taCiau daZnai reklamos uzsistovi ilgesn} laikg ir jy turinys jau nebeatitinka realybeés.
AB Siauliy banko marketingo ir rySiy su visuomene departamentas turéty priZidréti ir kontroliuoti,
kad reklamos nuolat baty kei¢iamos, o pasene sunaikinamos.

Siuo metu AB Siauliy bankas veikia 32 Lietuvos miestuose ir tikrai dar turi kur pléstis. AB
Siauliy bankui reikéty iSanalizuoti skverbimosi } naujas geografines zonas galimybes. Taip pat
investuoti ] naujausiy technologijy naudojima: Jrengiant didesn} savo bankomaty tinklg Lietuvoje,
atnaujinant kompiutering technikg ir pan.

Apibendrinant baty galima iSskirti, kad daugiausia: AB Siauliy bankui investuoti reikéty J
rémima, naujy paslaugy karima bei banko darbuotojus.

Norint uZzimti kuo didesne rinkos dal] bei Jgyti konkurencin] pranaSuma dirbant su smulkiu ir
vidutiniu verslu AB Siauliy banko pardavimy departamentui reikéty sekti, registruoti ir analizuoti
iSorine informacijg apie konkurentus, atlikti konkurenty stebéjima fiksuojant jy kainy pakitimus,
naujy paslaugy sukdrima, naudojamas remimo priemones ir pan. Tik gerai paz]stant konkurentus ir
galint nuspeéti jy veiksmus, galima pirmiems ar palankesnemis sglygomis pasitlant klientams
Jvairias bankines paslaugas, taip Jgyjant konkurencin} pranaSuma pries juos.

Siekiant efektyviai valdyti suformuota strategija, bei ateityje kurti naujas strategijas orientuotas ]
klientus neuztenka vien marketingo departamento, reikia Jtraukti visus darbuotojus bei nuolat
samdyti atitinkamy sriCiy specialistus, kurie nuolat stebéty besikeiCianCius klienty norus bei
poreikius, analizuoty rinkos situacija bei teikty iSvadas ir sidlymus, kaip baty galima pagerinti AB
Siauliy banko situacija. Siuo metu rinkoje batina nuolat ieSkoti niSy, naudoti pozicionavimo

strategija, kurti naujas paslaugas, ir daryti viska tam, kad islikti.
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ISVADOS

e Marketingo strategija yra viena svarbiausia verslo strategijos funkciné strategija. PrieS pradedant
formuoti marketingo strategija svarbu surinkti informacija apie organizacija, klientus ir
konkurentus.

e Neéra vieningos nuomoneés apie tai, kokiu nuoseklumu turi bati vykdomas marketingo strateginis
planavimas ar formuojama marketingo strategija. Skirtingi autoriai iSskiria nevienods
marketingo strategijos formavimo etapy skaiCiy ar jy vykdymo eiliSkumg. Kiekviena Jmoné turi
rasti sau labiausiai tinkant] marketingo strateginio planavimo proceso variantg, atsizvelgdama }
savo vidinius ypatumus, tikslus ir turimus iSteklius. TaCiau pagrindinius marketingo strategijos
karimo veiksnius iSskiria visi autoriai. Tai: misijos nustatymas, Jmones tiksly nustatymas,
Imoneés situacijos analizé ir perspektyvy tyrimas, marketingo tiksly nustatymas ir marketingo
strategijos formavimas.

e Strategijos formavimas yra procesas, kur] reikia nuolatos koreguoti del nuolat atsirandanciy
aplinkos pakitimy. Formuojant marketingo strategijas svarbu Siuos patikimus laiku identifikuoti.
Suformavus marketingo strategija, Jmone turi stengtis siekti Sios strategijos Jgyvendinimo.

 AB Siauliy banke formuojant marketingo strategija nustatomos pozicionavimo, segmentavimo ir
tikslines rinkos nustatymo, marketingo komplekso elementy, konkurencinio pranaSumo Jgijimo ir
konkuravimo strategijos.

e Formuojant marketingo strategijg atsizvelgiama ne tik J banko duomeny analize, bet ir eksperty
bei klienty nuomones. Po atlikto tyrimo paaiSkéjo, jog pagrindiniai veiksniai renkantis banka,
remiantis klienty tyrimu yra kainy palankumas, aptarnaujancio personalo paslaugy suteikimo
kokybé, patogus darbo laikas, suteikty paslaugy aptarnavimo laikas.

o Dabartiniai AB Siauliy banko sékmés veiksniai remiantis klienty tyrimu yra: patogus darbo
laikas, aptarnaujancio personalo informatyviai, kvalifikuotai ir mandagiai suteiktos paslaugos bei
patogi banko strategine vieta.

e 2007 m. vyravo Jtemptas Salies ekonomikos klimatas, del auganciy kainy nuolat didéjusi
infliacija, finansy rinky krizés. Nepaisant $iy iSoriniy veiksniy AB Siauliy banko ir banko grupés
veikla 2007 metais buvo efektyvi ir rezultatyvi (gavo 27,248 min. Lt grynojo pelno).

 AB Siauliy banko segmentavimo ir tikslinés rinkos nustatymo strategijy formavimas. AB Siauliy
bankas savo klientus skirsto ] privacius ir juridinius klientus. Kaip tikslin} segmentg baty galima
iSskirti smulky ir vidutin) versla. AB Siauliy banko tikslinés rinkos strategija, tai diferencijuoto
marketingo strategija. Bankas pasirenka kelis rinkos segmentus ir kiekvienam i$ jy pateikia
skirtingus pasitlymus (pvz. skirtingi yra kreditai fiziniams ir juridiniams klientams), nors
ypatingas demesys ir yra skiriamas smulkiam ir vidutiniam verslui.
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o AB Siauliy banko pozicionavimo strategijos formavimas. AB Siauliy bankas klientams ir rinkai
save pristato kaip smulkaus ir vidutinio verslo partner]. 1S atliktos klienty apklausos paaiskéjo,
kad ne visi klientai zino banko pozicijg (zino 72 proc. fiziniy klienty ir 84 proc. juridiniy
klienty), o norint, kad pozicionavimo strategija tikrai baty veiksminga AB Siauliy bankas
pasitelkiant Jvairias remimo priemones (reklamg televizijoje bei suvenyrus) turi stengtis
sustiprinti savo iSreiksts pozicija.

 AB Siauliy banko marketingo komplekso elementy strategijy formavimas:

0 Bankas taiko léto ]siskverbimo strategija, kuri numato nedidele kaing ir mazas rémimo
iSlaidas.

o AB Siauliy bankas kainodara orientuoja J konkurentus. Savo kainas bankas nustato
atsizvelgdamas ] kity banky analogisky paslaugy kainas. Galima isskirti dvi pagrindines kainy
strategijas: naujai diegiamoms paslaugoms yrataikoma Jsiskverbimo strategija, gerai
Zinomoms ir placiai naudojamoms paslaugoms (pvz. kreditams) bankas taiko J konkurentus
orientuotg kainy strategijg.

o AB Siauliy banko paslaugos yra teikiamos AB Siauliy banko filialuose ir klienty aptarnavimo
skyriuose per klienty aptarnavimo specialistus, bei kredity vadybininkus. AB Siauliy bankas
stengiasi kuo placiau paskirstyti paslaugas, steigdamas filialus ir padalinius Jvairiose Lietuvos
miestuose. Nuo 2006 iki 2008 mety buvo atidaryta 15 naujy AB Siauliy banko skyriy, 2008
m. kovo men. veikeé 60 padaliniy 32 Lietuvos miestuose. Eksperty nuomone 2008 metais
planuojama atidaryti dar apie 6 AB Siauliy banko padalinius.

o Organizuodamas rémimo priemones AB Siauliy bankas naudoja traukimo strategija,
nukrei pdamas visas pastangas J esamus ir potencialius klientus.

o AB Siauliy bankas naudoja autonomiska reklamos strategija, kai reklamos iSlaidos nustatomos
nepriklausomai nuo paslaugy apyvartos svyravimy. DaZniausiai vyksta paslaugos rémimo
kampanijos, t. y. konkreCiy paslaugy pristatymas, reCiau - Jvaizdiné reklama, kada kuriamas
norimas banko Jvaizdis. Remiantis apklausos duomenis galima teigti, kad klientams triksta
informacijos apie AB Siauliy banko teikiamas paslaugas (kad nepakanka mano 64 proc.
fiziniy ir 73 proc. juridiniy klienty).

0 Kaip darbuotojai suteikia klientams paslaugas tok] klientai Jvaizd] ir susiformuoja apie bankg
ir apie jo teikiamas paslaugas. 2007 mety gruodzio 31 dienos duomenimis, AB Siauliy banke
dirbo 483 darbuotojai, i§ kuriy auk3taj] issilavinima turéjo 68 proc. dirbanciyjy. AB Siauliy
banke vyksta didele darbuotojy kaita, kas neigiamai nuteikia klientus. Darbuotojy kaitai
daugiausia Jtakos turi tai, kad mazai léSy yra skiriama darbuotojy apmokymams,
kvalifikacijos kélimui, néera ,,Jvedimo ] darbg“ programos, bei aiSkaus darbo uzmokescio

kélimo plano.
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o AB Siauliy bankas stengiasi gerinti savo Jvaizd]. 2008 metais banko darbuotojams tiesiogiai
dirbantiems su klientais bus Jvestos uniformos taip stengiantis iSsiskirti i$ kity banky bei
suformuoti aiskesn) banko Jvaizd] klienty akyse. Nuo 2007 mety pradzios atsizvelgdami }
naujus, nuolatos kintangius klienty poreikius, AB Siauliy banko padaliniai pradéti
rekonstruoti, pradeétas diegti atnaujinto dizaino interjero standartas. Taip siekiama sudaryti
patikimesnio ir patrauklesnio banko Jvaizd].

o AB Siauliy bankas teikia standartizuotas paslaugas. Ta¢iau standartizuotumo laipsnis
priklauso nuo pageidaujamos paslaugos. Paslaugos teikimas negali vykti be klienty, bet jy
Jtraukimo lygis taip pat priklauso nuo pageidaujamos paslaugos.

-Moody’s”, Lietuvos banko auditas. Remiantis daugumos klienty nuomone AB Siauliy banko
paslaugy kokybe yra tokia pati kaip ir konkurenty (taip mano 47 proc. fiziniy ir 62 proc.
juridiniy klienty).

e AB Siauliy banko konkurencinio pranasumo Jgijimo ir konkuravimo strategijy formavimas. AB
Siauliy bankas naudoja koncentracijos ) diferenciacija strategija ir priklauso nidy uZzpildytojo
kategorijai. AB Siauliy bankas pasirinko smulkaus ir vidutinio verslo segmenta kaip tikslin} ir
siekia j] aptarnauti Zymiai geriau nei tai daro konkurentai. Pagal veiklos rezultatus didZiausig
pajamy dal] bankas gauna batent iS smulkaus ir vidutinio verslo kreditavimo (74 proc.).
Smulkaus ir vidutinio verslo kreditavime bankas jau yra pasiekes konkurencin] pranaSuma
lyginant su kitais bankais. Bankas jau turi apie 25 % smulkaus ir vidutinio verslo rinkos
Lietuvoje ir siekia uzimti dar didesne rinkos dal}.

o Atliktas AB Siauliy banko fiziniy ir juridiniy klienty tyrimas patvirtino darbo pradZioje iskelt
hipoteze, kad AB Siauliy banko marketingo veikla nepilnai atitinka klienty poreikius. K lientai
labai pasigenda reklamos, bei kity informavimo priemoniy apie banka bei jo teikiamas paslaugas,
vykdomas akcijas ir zaidimus. Taip pat dalis klienty néra visiSkai patenkinti juos aptarnaujancio

personalo elgesiu bei kvalifikacija.
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REKOMENDACIJOS

e AB Siauliy banke vyksta didelé darbuotojy kaita. Tikslinga bankui baty atlikti darbuotojy
motyvacijos ir lojalumo bankui tyrimg. Tyrimas padety iSsiaiskinti darbuotojus, kurie yra
lojaliausi bankui, taip pat, kurie turi vadovavimo savybiy. Bankas Zinodamas lojaliausius
darbuotojus galety susidaryti aiSkesn] vaizdg apie banko bukle bei tikslingiau paskirstyti
personalui skirtas investicijas. Atsiradus paaukstinimo galimybei bankas taip daug tiksliau bei
greiCiau galéty iSsirinkti Zmogy tinkant) tai darbo vietai. Taip pat Sis tyrimas padety iSsiaiskinti
kokios priemoneés labiausiai motyvuoja esamus darbuotojus ir kokiy motyvavimo priemoniy jie
pasigenda.

e Daugiau investuoti } personalg: sudaryti aiSky atlyginimo kélimo plang, daugiau démesio ir 1éSy
skirti darbuotojy apmokymams, kvalifikacijos kelimui (maziausiai 2 kartus per metus kiekvienam
darbuotojui organizuoti jo pareigas atitinkanCius mokymus grupése), suformuoti tinkama
motyvavimo priemoniy derin], kiekvienam darbuotojui suformuoti pareiginius nuostatus taip
siekiant padidinti darbuotojy lojalumg bankui.

¢ Gerinti paslaugy kokybe: bent kartg per metus perzidrint esamas paslaugas ir esant reikalui jas
patobulinant, tikrinant darbuotojy kvalifikacijg (kartg ] metus atlikti darbuotojy atestacija, bei
fiktyviy klienty tyrima).

e leSkoti partneriy uzsienyje, orientuoty J smulkaus ir vidutinio verslo skatinimg. Dalyvauti
konkursuose orientuotuose ] smulkaus ir vidutinio verslo pleétrg dél kredity linijy, kurios leisty AB
Siauliy bankui pasidlyti tiksliniam segmentui finansavima palankesnémis salygomis.

e Daugiau investuoti ] remimo priemoniy naudojima;: skirti daugiau demesio ir 1éSy Jvairiy remimo
priemoniy (tokiy kaip reklama televizijoje, periodingje spaudoje, reklaminiy suvenyry) taikymui
reklamuojant Jvairias banko teikiamas paslaugas, formuojant banko Jvaizd}, stiprinant banko
pozicijg. Sudaryti sutart] su nepriklausoma reklamos agenturg, dél Jvairiy remimo priemoniy
karimo.

e Plésti teikiamy paslaugy paketa, Jvesti } rinka apie 4 naujas paslaugas per metus, pasitlyti savo
klientams kuo Jvairesniy paslaugy, siekiant kuo geriau patenkinty jy poreikius.

e Siekiant patobulinti paslaugy teikima, reikia rinkti informacijg apie naujausias technologijos
priemones bei jas diegti.

e Plesti savo veiklg kituose Lietuvos miestuose, atidarant naujus filialus bei padalinius, tuose
mietuose kur dar néra Jsikirusio nei vieno AB Siauliy banko filialo ar kliento aptarnavimo
skyriaus.

e Sudaryti sistema, kuri leisty klientams su banko darbuotojais bendrauti internetu. Leisty klientams

uzduoti jiems rapimus klausimus ir bati tikrais, kad ] juos bus atsakyta.
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