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IVADAS

Aktualumas. Konkurent; ir konkurencigs aplinkos analiz yra viena svarbiausiiSorines
aplinkos analigs objekt;, ypatingai nedidéims, bet aktyvioms organizacijoms arba pradedant
gaminti naug produkt, ar pradedant teikti rinkai naupaslaug. Ankstyvieji literatiros Saltiniai
nagrirgje konkurenciy pasitarnavo konkurencinio pranaSumo sampratosno&slines problemos
atsiradimui. Daznai literatoje konkurencinio pranaSumo terminas siejamas widél Porter ir jo
pagrindiniais konkuravimo strategifipais. M.Porter nagridamas konkuravimo strategijas teigia,
kad imore gali igyti ilgalaiki konkurencim pranasSurng taikant bendisias konkuravimo strategijas:
kast, lyderio, diferenciacijos ir fokusavimo. Rengiardnkurencii strategig, nepakanka bendro
Porterio konkurencinmi jégu ivertinimo. Nemaziau svarbu — pakankamai gerai piagagrindinius
veikéjus. Konkureni analiz yra svarbi tuo, kad ji atlieka kelis svarbius vaghis strateginiame
planavime. Ja siekiama geriau suprasiores viet tarp konkurent, suvokti konkurent anksiau
taikytas bei dabar taikomas strategijas bei étugplimesnes, taip pat numatyti, ko galimaétik.
Todél galima sakyti, kad konkuremtanaliz suformuoja informacin pagrind, konkurencini
strategiji vystymui. Vadinasi, verslockmé labai priklauso nuo konkurapttockl batina stelsti ju
veikla, ja analizuoti, nes tai pad imonei nustatyti, kokioje aplinkojeonre veikia Siandien ir koki
strategir taktika pasirinkti, kad bty galima gkmingai konkuruoti ne tik Siandien, bet ir rytoj.

Problemos iStyrimo lygis. Bitina pasakyti, jog nekilnojamojo turto rinka yraesginé
sritis, kuri yra mazai iSnagrita. Daugiausia tyrimp Lietuvos nekilnojamojo turto rinkoje yra atlikt
tiiant rinka (paklaug, pasiila), jos pokyius, tendencijas, atlikta be galo daug kaenalizi.
Taciau tyrimy, suteikiagiy informacijos apie nekilnojamojo turtoimoniy naudojamas
konkurencines strategijas, deja, yra vos keletakiyTtyrimy nebuvimo priezastimi gétiy bati
faktas, kad nekilnojamojo turtonores yra labai uzdaros informacijos podu, todl savo vidirg
informacija laiko konfidencialia ir bandoajkuo ilgiau iSlaikyti paslaptyje nuo konurgnttokiu
btudu stengdamosios islikti konkurencingomisdkmingai pktoti veikla. Pagrindiniai autoriai, tyr
nekilnojamojo turto konkurencines strategijas, Bes P. Singer, Bart A.G. Bossink, Herman J.M.
Vande Putte. Taip pat svaid yra Amy Risch Rodie, Charles L.Martin, kurieétyonkurenciy
paslaug sektoriuje. Atlikus Sio darbo tyrignr giliau bei iSsamiau panaggjus nekilnojamojo turto
imoniy veiksmus, apimatmus marketing, imoniy elgsem rinkoje, priimamus konkurencinius
sprendimus, galima@zvelgti tam tikrus momentus, kurie leis identifikiyjdkokias konkurencines
strategijas naudoja nekilnojamojo tuitmores. Ypatingaiijdomi yra Kauno nekilnojamojo turto
rinka, kuri dar visai neseniai buvo laikoma at&#digtia, o dabar laikoma beveik lygiaverte Vilniaus
NT rinkai. Kauno NT rinkoje egzistuoja labai daugl Nmoniy, kurios arSiai konkuruoja
tarpusavyje. Tad Siame darbe ir bus stengiamassked apzvelgti konkurencines strategijas, kuri
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déka poto atliekant tyrimp Kaune bus siekiamavardinti Kauno nekilnojamojo turtgmoniy
naudojamas konkurencines strategijas.

Darbo problema — kaip konkuruoja nekilnojamojo turfmones?

Darbo tikslas — atskleisti nekilnojamojo turtgnoniy konkurencines taikomas strategijas.

Uzdaviniai:

1. ISanalizuoti konkurencines strategijasuitgikyma;

2. Pristatyti nekilnojamojo turtgmoniy konkurencing strategiy tyrimus Lietuvoje ir
uzsienyje;

3. Atlikti Kauno nekilnojamojo turtamoniy konkurencini strategiy tyrima.

Darbo dalykas— konkurencias strategijos.

Darbo objektas— nekilnojamojo turtamoniy konkurenciis strategijos.

Metodai: antriniy duomem analiz, interviu.

Darbg sudaro trys dalys

Pirmojoje darbo dalyje, remiantigvairiy autorip nuomone, yra pateikiama mokslin
medziaga apie konkurencines strategijaypatumus ir taikyr.

Antrojoje dalyje apzvelgiami tyrimai, susijsu konkurencini strategiyy naudojimu
nekilnojamojo turto rinkoje, atlikti uzsienyje iigtuvoje.

Treciojoje darbo dalyje pristatomi Kauno nekilnojamofarto imoniy konkurencing
strategij; tyrimo metodai ir tyrimo rezultatai.

Metody taikymas. Pirmoji darbo dalis buvo paraSyta naudojantisi@intduomer analizs
metodu, t.y. naudotasi moksline litemat, moksliniais uZsienio autarstraipsniais, publikacijomis.

Antrojoje darbo dalyje informacija yra gauta pasith@us antrine duomean analize
(moksline literaiira, uzsienio autagistraipsniais, publikacijomis).

Trecioji darbo dalis paraSyta remiantis antgirduomem analize ir interviu metu gautais
duomenimis.

Teoriné darbo reikSmé. Norint kiti geru verslininku ir vig laika sckmingai vystyti veiké,
reiSkia tuéti sugelkjima laiku priimti tinkamus sprendimus, #ir imonres vizija, tiksla, strategi,
pazinti konkurentus. Pastarasis faktorius yra pagsbiausias noringyti konkurencim pranasura
rinkoje ir taip savo produkaij iSskirti iS kity prekiy ar paslaug. Tam, kadimoré jgyty
konkurencin pranasura, jai pirmiausiai reikia pasirinkti tinkasmkonkurencig strategig, todl Sio
darbo teoria dalis ir yra svarbi tuo, kagla, remiantigvairiy uzsienio ir lietuw; autorip nuomone,
yra atskleidziama pagrindini konkurencini strategij teorire reiksSne, strategiy ypatumai,
taikymo galimylés bei su tuo susijusi rizika, ty. visa tai, kastegua galimyle pazinti

konkurencines strategijas.



Praktiné darbo reikSme. Praktie Sio darbo dalis yra svarbi tuo, kad tiriamos
konkurenciis strategijos nekilnojamojo turto rinkoje, kuriajéra atlikta tokio pobdzio tyrimy.
Kaune atliktas tyrimas suteikia informacijos ame kokias konkurencines strategijas naudoja NT
imores, kaip jos konkuruoja, kokiaisablais bandoijgyti konkurencifi pranasuny, kurios

konkurencines strategijas taikyti efektyviausipan.



1. KONKURENCIN ES STRATEGIJOS IR JU TAIKYMAS

Konkurenty ir konkurenciis aplinkos analizyra vienas svarbiausinalizs objekt;, ypa
nedideéms antrepreneriSkomsmorems. Imones strategija yra tnj lygiy: bendroji firmos
(korporacir), biznio ir funkcirés strategijos. Konkurencinio pranasungyimas, kitaip tariant,
konkurenciné strategija — tai pagrindia biznio strategijos sudedamoji dalis. (Ju¢aws, 1998,
p.197)Imoniy vadovams titina pasirinkti tinkam konkurencig strategij, kadangi nuo jos labai
priklausoimores veiklos skmé. Todl tolimesniuose skyriuose pasinaudojus uzsieniletuviy
autoriy moksline literaira bus bandoma atkleisti konkurenagistrategiy samprat, ju ypatumus.

1.1.Bendrosios konkurenciis strategijos

PrieS§ pradedant kalb apie konkurencines strategijas, verta pasakiggid naujosios
ekonomikos,su kuria susiduriame Siandien, pagrindiniu bruakomanhiperkonkurencijakuriai
budingas agresyvus konkuravimas, nesibodint imtis Kmiy priemoni;, sutinkant konkurent
kaktomusSa, trumgantis produkto gyvavimo ciklas, nykstaos ribos tarp rinlg ir pramorés Sak.
Pavyzdziui, jei seniau buvo galima aiSkiai atskkadimercin bank nuo investicinio, tai Siandien
realyl® yra visai kitokia. Bank vaidmuo Siandienos visuomenei neapsiriboja tiklimopriemimu
ir iSdavimu, todl dabar vienas bankas teikia ir @hid, ir investiciy, ir nekilnojamojo turto, ir
iSperkamosios nuomos paslaugas. Taigi akivaizdiijrkareje veiklos ribos nusistovi ten, kur pati
imore jas nustato. Tad kad kity aiSku, kaipimonés gali konkuruoti, toliau bus kalbama apie
bendgsias konkurencines strategijas, kupamatus pago M.Porter, iSskirdamakaSty lyderio,
diferenciacijos ir fokusavimo strategijas (1 pav.), kuriosimoréms padedagyti konkurencim

pranasura.

| Konkurencinis pranaSumas ‘
| Mazesws qnaudos || Diferenciacija |
2 %) N . .. . N ..
'S || 9@ 2| Kasty lyderio strategija || Diferenciacijos strategija
S IE=
S |8
0
=
Q
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S || o . .
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< || 5.8
S || 8=
¥ |00 &8

Saltinis: Wit, 2005.
1 pav. Generaliny strategijy alternatyvos (Wit, 2009



Kiekviena iS generalini strategijp apima iS esws skirtingus bdus kaipijgyti konkurencim
pranasura. Kast lyderio ir diferenciacijos strategijomis siekianmyti konkurencimn pranasura
dideliuose rinkos segmentuose, kai tuo tarpu nantdofokusavimo strategij konkurencinio
praSumo siekiama nedideliame rinkos segmente. @OE5, p.328)

Reikia pasakyti, kad bendrosios strategijos taipgadi biti taikomos ir pelno nesiekigny
organizacij. Pavyzdziui, pelno nesieki&ins organizacijos gali naudoti kaSlyderio strategi,
siekdamos sumazinti iSlaidas, kad gadbtacijas. (Porter's Generic Strategies, 2008)iivasl,
generaligs strategijos skiria sritis, kurias verta analizupt¢k komercirgms, tiek ir ne pelno
organizacijoms kuriant savo strategiPasak M.Porter, kiekviena kompanija turi pastiiniena i$
strategij, kad gatty konkuruoti rinkoje ir uzsitikrinti ilgalaikkonkurencim pranasurp. O kaip tai
padaryti naudojantis viena ar kita konkurencinatstyija, aptariama tolimesniuose poskyriuose.

1.1.1. Kasy lyderio strategija

KasSty lyderio strategija yra bene pati aiSkiausia ir suprantamiausia i§ tigy M.Poter
generaling strategij. Naudodamos kastlyderio strategg, imorés siekia visiSko lyderiavimo
rinkoje sinaud; atzvilgiu. Igyvendindama §i strategij, imoré nusitaikoi didek rinkos daj ir
aptarnauja daug segmeniGan daznai pasitaikgnoniy, kurios tuo p&u metu vykdo veild ir
kitose, susijusiose su pagrindine, rinkose. TokKidujmonres siekiajgyti kast; pranasSun). Kast
pranasum Saltiniai yra nievienodi ir priklauso nuo rinkdgyrioje imonre vykdo veikh, todl imoné
— kast, lydere — privalo surasti ir iSanalizudtiekviery kasty Saltin, kuris gali suteikti konkurencin
pranasuma prieS kitus rinkos dalyvius. (Porter, 1998; Prao@007; Wit, 2005, p.329) Téd
galima teigti, kad kuo mazesnius kaSio®nré patiria, tuo pigesni produktai ir paslaugos pasiek
rinka ir vartotojus.

Zemy kadty strategija daZniausiai yra laikoma pagrindine leestrategija, kuriaimores
siekiaigyti konkurencim pranasury. Viena iS pagrindinj priezasiy, kol imores stengiasi didinti
gamyly ir jos apimtis, yra siekigyyti kast; ekonomi per masias gamybos teikiamus privalumus.
(Long, 2001) Vadinasijmorés savo veild grindzia technologijomis, Zmogiskaisiais iSteldiai
gamybos organizavimu ir valdymu, nes visa tai padedtikrinti maziausias iSlaidas rinkoje,
kurioje imore veikia.

Kaip jau buvo miata, imore, siekdamagyti kast; pranasSura rinkoje, turi gerai iSanalizuoti
visus kadi Saltinius. Tai reiSkia, kad@monei reikia identifikuoti ir iSanalizuoti kagtSaltinius,
susijusius tiek su @& imone, jos gaminama produkcija, tiek su vykdomu retankgu, paskirstymo
kanalais ir strategija (Pettinger, 2004, p. 101)ioketimoré suranda tdus, kaip Siose srityse
sumazinti iSlaidas, tuomet ir atsiranda galigyapti kast lyderiu rinkoje. Taiau kitina pasakyti,
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kad Sis konkurencinis pranasumas gali biek ilgalaikis, tiek trumpalaikis. Trumpalaikijis bus
tada, kai kiti zem kast; gamintojai pulsmorg kast; lydere nustatydami dar mazesnes nei rinkos
lyderés prekiy ar paslaug kainas, tokiu bdu stengdamiesi sutrukdyti jai padidinti uzimanmkos
dali (Porter's Generic Strategies, 2008). Kad taip sigkily, kast; lyderis turi kuti jsitikings, kad
gali ne tik pasiekti, bet iiSlaikyti pirmaujaiia pozicija rinkoje kast atzvilgiu, kadangi ghaud;
mazinimo Saltiniai éra unikatis ir juos nesunkiai gali nukopijuoti konkurentaglBios priezasties
yra labai svarbu nuolat ieskotiidhy, kaip sumazinti visas iSlaidas.

Miller teigia, kad ,Kasi lyderio strategija yra efektyviausia, kai vartaiojra jautfis kainai
ir kai rinkoje egzistuoja galimybjgyti ir iSlaikyti kainy pranasSura, pasitelkus masto ekonomij
firmines patentuotas technologijas ar iSskirpni¢jima prie pigy zaliaw ar paskirstymo kanail.
Pavyzdziui, bankini paslaug vartotojai tuo pat metu yra jaag tiek @&l paskolos pamimo, tiek
dél imoky ir palikany dydzio, to@l bankai, kurie naudodami kasStyderio strategy pasiilys
vartotojui kredif su maziausiomis iSlaidomis ir p&bny norma, gali igyti konkurencim
pranasura. (Powers; Hahn, 2003, p.45) PrieSingai bus su kekais, kurie taikys kitas
konkurencines strategijas.

Reikia pasakyti, kad tipiSkas maziausiomigaudomis dirbantis gamintojas gamina ir
realizuoja standartin (be joky nereikalingg puoSmen), pakankamos ar viduie kokykes
produktus ir paslaugas (Long, 2001; Pettinger, 2@04L01; Porter, 1998; Vasiliauskas, 2002, p.
242-243). Imoniy stkmés laipsnis priklauso nuo kainlygio, kur netiesiogiai nustato pes
imores, siekdamos kastlyderio pozicijos rinkoje. Esant mazesniam kaiggiui, imones gali
pasinaudoti didesmis marzomis, tod gali tikétis didesis finansigs s£kmés. (Pettinger, 2004, p.
101) T&iau reikia nepamirsti, kad kastyderis negali ignoruoti diferenciacijos, nes jeorés
siilomas produktas neatitiks vartotojo reikgnkast;, lyderis bus priverstas sumazinti $irodukty
kainas Zemiau konkurantkainy lygio, kad parduat bent dal produkcijos, nes kitaip jis gali
negauti jokio pelno (Wit, 2005, p.329). Siam fakpuitaria ir pats M. Porter, teigiantis, jgaores
negali susitelkti ties vien tik kagtlyderio ar diferenciacijos strategija atsisakaibd lstrategiy. Jis
teigia, kad kast lyderiai turi skirti dal savo iStekly diferenciacijos veiklai (t&au tie, kas taiko
diferenciacijos strategij negali susitelkti dar ir kaSt; lyderio strategy, nes tai gali pakenkti kain
struktirai). (Powers; Hahn, 2003, p. 45)¢fau toliau kalbant apigmoniu pelr, galima pasakyti,
kad kasi lyderis nelatinai turi parduoti savo produkgigzemesamis uz vidutines rinkos kainas. Jis
gali taikyti vidutines rinkos kainas ir reinvestustikuriamy papildona pelra. Imongs patiria kast
lyderio strategijos didziausi sckme veiklos Sakose, kuriose yra didel fiksuotos gamybos
saghaudos.

Nors dabar kaina daznai nebevaidina pagrindinialmans lemiant konkurengirseckmeg,
tatiau yra nemazai veiklosu$iy, ypa& plataus vartojimo, maisto produktgamyboje, kur
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konkuruoti kitais parametrais negu kaina yra gapatos galimylés. Netgi jei siekiama konkuruoti
per produki/paslaug diferencijavina, galimyke manevruoti kaina iSlieka svarbia prielaida dar
efektyviau direfencijuoti produkt (Jucewkius, 1998, p.289) Kita vertus, litetabje pateikiami ir
kiti badai, kaipimores galijgyti kast; pranasuny, t.y. proceso efektyvumo gerinimas,gimo prie
pigesnip Zaliaw Saltinp turéjimas, sugefjimas optimaliai paskirstyti darbus, vertikalios
integracijos sprendim priemimas, arba tiesiog siekis visiSkai iSvengti karigusanaud;. Jeigu
konkuruojaios imores negali sumazinti kagtpanaSiu mastu, tai tgmore, kuri labiausiai
sumazins savo iSlaidagys konkurencipkast; pranasum. (Department of Management, Science
& Technology, 2004; Prajogo, 2007) Taigi toliau ramis jvairiy autorip nuomormis, pateikiami
atsakymaii klausing, kaip imorés, naudoja&ios iSlaidy lyderio strategy, gali igyti kasty
pranasurj.

Viena populiariausi kasty mazinimo koncepaij Siuo metu yra ,biznio proceso
reorganizavimo“ koncepcija, kurijos autoriai Hammer ir Champy apdina kaip visos biznio
veiklos organzavimo proceso peistyma ir esmin perprojektavim, kad ity atlikti radikakis
pasikeitimai, atitinkantys gi dieny veiklos rezultatyvumo, kokys, kast ir kity paramety
reikalavimus. Sios koncepcijos taikymo esta, kad bet kuriuo atveju vertinant esasituacip,
bizni, jo tobulinima, prasminga kelti klausimn— ,jei veikla practume iS naujo, kaip dabar
projektuotunéme § proceg?“. Hammer ir Champy suformulavo bensias tokios koncepcijos
realizavimo prielaidas (Juceiuis, 1998, p.293-294):

e Keliy skirtingy veikly (darhy) sujungimas viens;

e Darbininky darbuotoy igalinimas priimti sprendimus;

e Procesai tuity vykti kuo natiralesne seka;

e Procesai (kadangi jieéra standartiniai) turi atsizvelgtivairias situacijas;
e Kontrolé vykdoma tik ten, kur tai turi ekononwdrmprasm;

e Pastangos centralizuotai ir decentralizuotai devigsiksmus.

Pagal C.White (2004)moniy stengimasis iSlaikyti Zem kaSt; pranasSura apima tris
dalykus (White, 2004, p. 305):

1. Imonei reikia iSsiaiskinti, kokias iSlaidas patikankurentai ir kokiais fidais jie pasiekia
toki kasty lygi. Jei toka informacip imanoma gauti, tamoré gali nukopijuoti kast lyder. Tatiau
informacijp apie konkurent patiriamus kaStus yra sunku gauti, kadangi koniaielabai slepia
tokia informacip, o kartais atsitinka taip, kad iS vis niekas neanfa, kaip buvo pasiekta toki
maz; kast; lygio.

2. Imoréms reikia pasirinkti atitinkamtechnilq ar technologijas, kurias tinkamai pritaikius
veikloje galima pasiekti mazesnkast;. Tatiau tokius sprendimugnonrés priima pakankamai retai,

kadangi technologijos kinta ir toliyé labai greitai. Norint su jomis sugpbei jasidiegti, imonei
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reikia tueti daug ESy tokioms investicijoms. Reikia pasakyti, kad jeinb&ienajmonré vaikysis
technologines naujoves ir jas diegs, tai konkuiergtugs kitos iSeities, kaip tik daryta ppaf.

3. Atsiranda poreikiggyti pranasuny, susijus su personalu, t.yymore turi iki smulkmem
suprasti kiekvieno darbuotojo dirbandarky ir Siuos darbuotojus atitinkmai motyvuoti, kad jie
kiekvienas savo srityje stemgi pasiekti kuo mazeankast;. Pasinaudojant Siuo patarimmones
kast; pranasumigys gretiau nei diegdamos naujas technologijas.

Imores, naudojatios zemy kast, strategig, dar daznai pasizymi vertikalios integracijos
tendencija. Tai joms sukuria palankias strategpmesaidas savo veikljvairiuose Sios grandés
elementuose restrukizuoti. Anot Juceuiiaus (1998) ,Kai kurie tdai, kaip restrukirizuojant Si
veikla galima luty jgyti konkurencin pranasurg, yra Sie (Jucevius, 1998, p.293):

e Perkeliant pajgumus atiau tielkeju/vartotoy;

Reikiama kryptimi didinant vertikaiintegracig;

Naudojant skirtingus darbinius procesus;

Koncentruojantig bazin produkt, atsisakant papildogpaslaug;

Randant pigesniresurs;

e Parduodant produktus per specializiigeriausiai savo, kargir pan.

Vadinasi apibendrinus patarimus, kaiporé gali jgyti kasty pranasSung, galima daryti
iSvadas, kadimores, igijusios kadi pranasum rinkoje, daZniausiai turi tokius vidinius
pranasumus (Department of Management, Science & TechnologyQ420Porter's Generic
Strategies, 2008):

e Pri¢jima prie kapitalo, kurio reikia didéms investicijoms; gamyla, technologijas,
leidziartias sumazinti preki kainas. Taip pat Sios investicijos yigimo i rinka
barjeras, kursunkujveikti naujomsmonsms.

e [gudzius sukurti gaminius efektyviai gamybai, pavymizturint maa komponeni
skatiy galima sutrumpinti produkto surinkimo proges

e Labai veiksming ir iSvystyt logistika.

e Auksto lygio kompetencijgamybos ir projektavimo procesuose.

e Efektyvius paskirstymo kanalus.

e Mazy sanaud; pagrind (darbo, medziag objeku) ir bida, kaip sumazinti iSlaidas
labiau uz kitus konkurentus.

Taciau kast lyderio strategija éra tobula, todl jos taikyme galimazvelgti keleg trakumy
(Jucevtius, 1998, p.294; BAACK, 2008):

¢ Per didelis akcentasgamybos kastus, nepakankamaartinant marketingo, serviso,

tyrimuy ir kitus veiksmus;
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e Nepagistai didelis dmesys Salutiniams kagelementams;

e Nesutarimas, kas daugiausia lemia veiklos kasadg| tikétina, kad dmesys bus
koncentruojamas nigprieZastis, @ pasekmes;

e Gali atsitikti, kad bus taupoma tai, kas vartotojua vienas iS svarbi produkto
pirkimo motyw;

e koncentruojant émes | kast; taupymy ir neskiriant pakankamai resursystymui,
gali jvykti esminiy pasikeitimy technologijoje, @l to visos naudotos kagmazinimo
preimores nebeteks prasss;

e Zemy kainy strategija gali suformuoti ,tunelio vizij, tai yra koncentracij i viera
konkurencigs skmés aspekt, ir nebus pastebimi vartotpporeikiy kitimai;

e Zemy kainy strategija yra paprasusia ir aiSkiausia strategija, tda lengviausia
imituoti.

Galiausiai galima daryti iSvad kad kadi lyderio strategija yra viena iS populiariaust
daugiausiai naudojairstrategiy, kuri pasizymi maza marza ir didele pardayiapimtimi, kuomet
rinkos lyderis siekia pasinaudoti masto ekononmjarkai tiekti standartinius, vidutés kokylkes

produktus uz kiekvienam prieinarkain.

1.1.2. Diferenciacijos strategija

Diferenciacijos strategija yra antroji iS Porterio generalinstrategij. Diferenciacijos
strategijos esimyra ta, kadimoré siekia savo produktunikalumo ar iSskirtinumo visoje rinkoje
per tam tikrus atributus, kuriuos labai vertina tetojai (Wit, 2005, p.330). Tai reiskia, kad
diferenciacijos strategijos atvejmonei reikia sukurti produktar paslaug su unikaliais atributais,
kuriuos vertina vartotojai, suvokiantys, kad Siesduktas yra geresnis ir skiriasi nuo konkugent
produkiy ar paslaug (Department of Management, Science & Technolo®@42 Long, 2001).
Anot Jucewtiaus (1998) diferenciacijos strategijos eésiyra pelno firmai siekimas, kuriant
vartotojui vert, kuri yra skirtinga ir dideshnegu gilo konkurentai. Analizuojant diferenciadgjj
labiausiai reikia paisyti vartotojo (Jucéwmis, 1998, p.294). Vadinasi, tik paisant vartotdjo
isiklausant{ jo poreikius, galima pagaminti unikgprodukt, kur vartotojas labai vertins. IS viso to
iSplaukia, kad diferenciacijos pagrindinis tikshkas jtikinti potencialius vartotojus, kagmorées
sialomas produktas yra unikalus, skiriasi nuoyvigty produkt;, yra labai kokybiSkas ir tatl yra
brangesnis nei kiti produktai (White, 2004, p. B5%ad toliau bus kalbama apie produkt
unikaluma, ju teikiamg naud vartotojui ir diferencijavimo galimybes.

Norint diferencijuoti produkcy (paslaugas), gamintojas turi patirti papildpokast;. Tocl

diferencijuotos produkcijosaeaudos visuomet yra didesnuz vidutines konkuremtsanaudas. Bet
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diferencijuoto produkto gamintojas gali étis papildomo priedo prie vidutés rinkos kainos, t.y.
produkto diferenciacijos efektas pasiekiamas pénddar. (Vasiliauskas, 2002, p.243) Kaip jau
buvo mireta, imores, taikydamos diferenciacijos strategigtengiasi sukurti unikalius produktus,
tai reiSkia, kad produkto unikalumas sukuria gekurios ¢kaimore ir gali parduoti prek didesne
kaina. (Department of Management, Science & Teduwl 2004) Produkto/paslaugos kainos
didéjima salygoja tiesioginiai ir netiesioginiai kastai, gaumadél negatjimo naudotis masis
gamybos teikiamomis galimghnis, taip pat papildomos iSlaidogairiems su diferenciacija
susijusiems veiksmams. (Long, 2001; Juciers, 1998, p.296)more tikisi, kad didesémis prekiy
kainomis (didesniu antkainiu arba marza)égapadengti papildomas iSlaidas, patirtas iSskaotini
produkto Kirimui. Kadangi pre&s turi unikaly atributy, tai net tiekjams padidinus zaliavkainas,
imore taip pat gali padidinti produkcijos kainas ir,kiei pasakyti, kad vartotojai vis tiek pirks Sias
prekes, nes jie negali rasti pakaitalDepartment of Management, Science & Technol@§n4;
Prajogo, 2007) Taip pamores gali hiti nust&iusios papildora antkain tol, kol, pavyzdziui,
atsipirks pirmirs investicijos; prekés zenklo vess iSlaikyny. Imore, kuri gali pasiekti ir iSlaikyti
diferenciacijos pranasugntampa gamintoja, siancia auksteses nei vidutires kokyles produktus
ar paslaugas. Tel sckmingos diferenciacijos pranasumas ir slymionés sugebjime nustatyti
aukstas kainas (didelius antkainiusgk@®inga diferenciacija ir preds Zenklo Krimas, remiami
ekstensyvaus marketingo, reklamos, pristatymojvaizdzio Kirimo, leidzia ijmoréms tapti
didziausiy kainy gamintojais rinkoje, nes Siamores teikia daug ypatumir nauding savybij,
kuriy siekia vartotojas. (Pettinger, 2004, p.101) Viskasreikia diferenciacijai, yra tai, kachoné
privalo pasirinkti tokius produkto atributus, kusgaji bandys iSsiskirti, ir koki nepasirinko
konkurentai. PrieSingai nei kaslyderio strategijoje, diferenciacijos strategijiseju rinkoje gali
egzistuoti daugiau nei viengksninga diferenciacijos strategija, bet tik tuo givekai rinkoje yra
daug vartotaj vertinamy atributy. (Wit, 2005, p.330) Tad toliau bus aptariama, Kanprés gali
pasiekti iSskirtinumo, pasirenkant tinkamus dif@ianijai atributus.

Diferenciacijos strategijoje sujungiamas supratinag@ée produkfi ir vartotop, taip pat
poreikio nustatymo tenkinimotdai. T&iau diferenciacija negali i siejama tik su produkto
ypatumais, bet turi apimti organizacijos ir varjotosantykiy kompleks, apfiuopiamus ir
neaiuopiamus ypatumugpciuopiami ypatumai- tai susig su matomomis produkto ar paslaugos
charakteristikomis ir galintystiti pasirinkimo veiksniu. Tai vis pirma dydis, spalva, forma,
gamybos technologija ir kitaNeapiuopiami ypatumaipagisti daugiau emocijomis, jausmais,
socialiniais veiksniais. (Jucewus, 1998, p.294) Kadangi épopiami ir neapiuopiami ypatumai
yra labai svaris, imonems hitinaj tai kreipti cemesg ir stengtis iSlaikyti kuo geresnius santykius su

vartotojais. Pasak Porter, visag Karo firma, siekdama sumazinti pijx kastus ar didinti jo
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gaunam naud, yra potenciali diferencijavimo bazSia prasme ygasvarbu tinkamai suprasti
vartotop bei jam vertingus produktatributus. Pl&au apie tai kalbama toliau.

Jau zinoma, kad diferenciacija yra susijusi su pkad ar paslaug gamyba, skirting ir
patrauklesni nei siilo konkurentai. Diferencijavimo tulai kiekvienoje rinkoje skiriasi ir yra
budingi tik tai rinkai. (Wit, 2005, p.330) Tai reigki kad vienus produktus diferencijuoti yra
lengviau nei kitus. Yra tokiprodukt; kaip, pvz., plyta ar pora kojig kuriuos yra lengva naudoti.
Taciau net ir kojiniy pora gali lati diferencijuojamajvairiai — per audipj spala, mode]. Produkiy
diferenciacija skiriasi priklausomai nuo to, ar gutas yra matomas (fiziSkai @popiamas), ar ne.
Jeigu produktas yra matomas, faiiferencijuoti yra paprasta,dau jei produktas negpopiamas,
tadaimores susiduria su tikru i8&iu, kaip j iSskirti i$ kity. (White, 2004, p.355) Dar galima
pridurti, kad lengviau diferencijuoti yra produkfusrincius begad skirtingy komponeni, kuriuos
galimajvairiai derinti tarpusavyje. Tokio produkto pavyadgali bati automobilis.

Kad hity galima geriau suprasti, kaip diferencijuojami prkigi, literatiroje yra
pateikiamos pagrindés fizinés charakteristikos, kuriomis galima diferencijugtioduktus, t.y.
dydis, forma, spalva, svoris, modelis, medziagahreloginis naujumas. Tau paslaug
diferenciacija yra kitokia nei produkt Paslaugas galima diferencijuoti uZtikrinant veojioi
paslaugos patikimum pastovum, skon, greii, saugum, ilgaamziSkum ir t.t. (White, 2004,
p.356). Taigi tampa akivaizdu, kad diferenciacigli dputi pagista pdiu produktu, paskirstymo
sistema, per kugiproduktai yra parduodami, taip pat marketingu)aeta, preks zenklo kirimu,
propagavimu, visuomeninirySiy priemoremis, taikant geresis kokylts medziagas, teikiant
platesnes negu konkurentai paslaugas klientui pasdgproduki ir kita gausybe faktoul
(Pettinger, 2004, p.101; Wit, 2005, p.330). Na odokto ver¢ didina tokie veiksniai ir savys
(Jucevtius, 1998, p.295):

Patogumas ir naudojimo paprastumas.
Turéjimas daugiau teigiamsavybi.

Galimyb: papildyti ar pakeisti naujais priedais.
Komplektuots pasirinkimo galimyé&

Naudojimo universalumas.

o g0k~ w b RE

Neekonomini poreikiy — statuso, prestizo, komforto ir pan. — tenkinimas
7. Sugelgjimas tenkinti lisimuosius poreikius.

Galiausiai galima teigti, kad iSskirtinio produkfzagaminimas priklauso nuo to, kokio
pohadzio rinkoje imore vykdo veikh ir nuo to, kokie produktai ir paslaugos teikiamijmoniy
pagrindire uzduotis yra parinkti tinkamus diferenciacijaiilaitus. T&iau kitina pasakyti, kad
imore diferenciato¢ visada turi siekti toki diferencijavimo kidy, kurie veda prie mazesnkast;.
Todkl imore siekia patirti tiek pat ar bent jau panaSiai tlkedSty, kiek patiria jos konkurentai,
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iskaitant siekim atsikratyti kadi tose srityse, kurios diferenciacijai turi ma#aikos. (Wit, 2005,
p.330)
Susipazinus su diferenciacijos strategija, dar iaeigasakyti, kada &i strategij yra
perspektyviausia taikyti. Taigi faikoma tada, kai (Jucevius, 1998, p.297):
1. Yradidelis diferencijavimo metadpasirinkimas;
2. Vartotojai turi skirtingus norus;
3. Vartotojai vertina diferencijuotus produktus;
4. Nemazai konkurent nenaudoja diferencijavimo strategijos arba paudoja
nepakankamaidcybiskai.

Tam, kad diferenciacijos strategijath sskminga, organizacijai reikia kokybigkmoksliniy
tyrimy, technologiy plétros ir naujovii; gelejimo teikti aukStos kokyés produktus/paslaugas;
efektyviy pardavimy ir rinkodaros, tokiu tdu vartotojai supranta naadkuri siailoma per
diferencijuotus paslymus; aukstos kvalifikacijos,dkybingos produkto #&rimo komandos, taip pat
stiprios pardavim komandos, kuri sugéty sckmingai pristatyti stipeisias produkto savybes, na ir
geros verslo reputacijos kolkddir naujovy srityse (Porter's Generic Strategies, 2008; Depant
of Management, Science&Technology, 2004). Atsizielpi tai, C.White (2004) iSskiria tokius
skiriamuosius diferenciacijos strategijmanasumuspries kasi lyderio strategij (White, 2004, p.
368):

1.Naudojant diferenciacijos strategijyra mazesé tikimybé pralaineti iSorinéje
aplinkoje. Vartotaj pomegiai ir tam tiky rinkos segment strukiira dazniausiai yra
pastovesé uz daugura kintamyjy, kurie darojtaka kaStams ir produkcijos kainai
(kasty lyderio strategijos atveju). €eu reikia pabzti, kad kai rinkoje nuolat kéiasi
mados ir nelieka pastovumo, Sis privalumas iSnyksta

2.Kast lyderio strategijamonréje yra lengviau pritaikoma, ir kagpranaSumo elementus
yra daug papr&su nukopijuoti konkurentams. Naudojant diferengascstrategi tai
padaryti yra sunku.

Taciau reikia pasakyti, kad diferenciacijos stratedigap pat ®ra ideali ir turi kelei
trakumuy (Vasiliauskas, 2002, p.243-244):.

e Sunku jvertinti, ar klientai iS tikgju padengs papildomas iSlaidas, susijusias su
produkcijos (paslaug diferenciavimu;

e Sékmingai igyvendinta diferenciacijos strategija gali paskatkonkurentus kopijuoti
diferencijuot produkcip.

Vadinasi galima teigti, kad daznai gamintojas, &gmirmasis diferencijuoja savo produkgij
turi daryti papildomas islaidas, negélesni gamintojai. Toél diferenciacojos strategijostlkumai
iISSaukia tam tikg rizikqg (Jucevéius, 1998, p.297):
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1. Kaina &l pastang diferencijuoti produkt gali virSyti vartotojo suvokiamnaud.

2. Gali pasikeisti vartotaj prioritetai vertinant produktus, ir jie pregllabiau akcentuoti
kaing.

3. Konkurentai gali pragti pozicionuoti savo prektai pat; tada vartotojas nebeatskirs
Siy produkt ir diferencijavimas neteks prasm

4. Galima klaida pozicionuojant: akcentuojama ne taidaa kuri iS tikgjy svarbi
vartotojui.

Reikia pazynti, kad &l diferenciacijos iSaugusi kaina pritrauks konkuuen toal imonei
arba teks mazinti produktaing, arba keisti péa strategia. Kartais organizacija negali realizuoti
nei kast lyderio strategijos, nei diferenciacijos strategijdide¢s rinkos émuose. Pavyzdziui,
kast, lyderio strategijosgyvendinimas gali pareikalauti takfinansiniy iStekliy, kuriy organizacija
nesugebs akumuliuoti nuosay ir skolinty ¢Sy Saltiniy pagrindu. PanasSiai ir diferenciacijos
strategijos iSlaidos, kai strategigyvendinama plé&oje rinkoje, apimadioje gana dide] skirtingu
pagal savo reikmes kliaptivairow, gali biti pernelyg didels organizacijai. Pavyzdziui, jeigu
produkto diferenciacija grindziama kokybe, §ige rinkoje tampa nenanoma pasiyti aukstos
kokybés ir pign produkt su tuo paiu firminiu Zenklu, o naujo firminio Zenklo ¢lojimas ir
palaikymas reikalauja didelipapildom; sanaud;. (Vasiliauskas, 2002, p.245)¢DSiy priezagiu
daznai priimtinesne strategija tampaitog M.Porter strategija, pavadinta fokusavimo taja.

Apibendrinant galima teigti, kad diferenciacijosas¢gija siilo sukurti tok produkt, kuris
buty iSskirtines kokykes, ir kuris ity pripazintas unikaliu. Taikantastrategia imores pasirenka
kelet vartotojui reikSmingiausi produkt; atributy ir jais diferencijuoja produktus rinkojé.rinka
pakliinantys produktai slomi didesne nei vidutinrinkos kaina, t&iau vartotojai ¢ noriai moka,
kadangi uz &i kainp gauna naug kokios tikisi.

1.1.3. Fokusavimo strategija

Trecioji M.porter strategija yra pavadinta fokusavimtrategijos vardu. Fokusavimo
strategija mokslige literatiroje dar gali ti sutinkama su niSos ar koncentracijos strategijos
pavadinimais. Kaip ji baliy pavadinta, strategijos esnislieka ta pati — fokusavimo strategija
reiSkia, kadmore visa démeg skiria siauram segmentui ir bandymui Siame segenpasiekti kast
arba diferenciacijos pranasanbaroma prielaida, kad grég poreikiai bus geriau patenkinti, jeigu
imore visa déemeg skirs tik Sios grugs vartotojams. (Department of Management, Science &
Technology, 2004; Long, 2001) Vadinagnore didziausi déemeg turi skirti tiksliam vartotojo
poreikiy ivardijimui.
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Fokusavimo strategija skiriasi nuo jau aptaivieju pirmyjy strategiy tuo, kad fokusavimo
strategija remiasi mazu konkurencijos mastu rinkbje naudodama fokusavimo strateginons
pasirenka viegar kelis rinkos segmentus ir jiems teikia iSskits produktus ar paslaugas. (Wit, p.
330) Pagal fokusavimo strategiprganizacija koncentruoja veik] tam tikm specifire rinkos dal,
kurioje konkurencinis pranaSumgg/jamas dilant Siai niSai specialiai sukgrprodukt (paslaug).
Imonréms savo veild orientuojanti nedide¢ vartotojy grupg, jos gali dirbti rinkoje pelningai
imdamos didespkaing uz aukstos kokys produktus arba parduodama produktus maheisn
kainomis, kunp gamybos kastai yra nedideli. (Long, 2001) dlokusavimo strategija galitibi
suskaidoma du fokusavimo strategijos variantus, t.y. (Wit380):

e Fokusavimoj kastus strategija;
e Fokusavimoj diferenciacija strategija.

Vadinasi, 1 pav. (Zr. 7 p.), paaiSkidaame generalini strategij skyrimo princip, vietoje
padalijimo i tris dalis galima iSskirti keturis kvadratus, o taiSkia, kad galimos jau ne trys, o
keturios strategijos, kurios pavaizduotos 2 paveiks

o Konkurencinis pranasumas

|z Zemi kastai Diferenciacija

S

@ Didele Kasty lyderyste Diferenciacija

:g—; rinka

g Fokusavimasj kastus| Fokusavimasj diferenciacija
= | Maza

o .

¥ | rinka

Saltinis: sudaryta autés.

2 pav. Generalires strategijos (sudaryta autoriaus)

Imore taikydama fokusavimo j kaStus strategip ir aptarnaudama specifinius rinkos
segmentus siekia tai daryti maziausiais kastaitu Ktveju, taikanfokusavimo j diferenciacija
strategija, imore siekia aptarnauti specifinius segmentusysiama jiems iSskirtinprekes zenkd ir
paskui | sekarius privalumus, tokius kaip pasitikmas, ilgaamziSkumas ir kokyb (Pettinger,
2004, p. 102) Abu fokusavimo strategijos variamémiasi skirtumais tarp fokusavimo strategijos
segmeni ir likusiy visy kity rinkos segmemnt Segment vartotojai, i kuriuos nusitaikojmonrg
naudodama fokusavimo strategituri tureti specifinius ir ngprastus poreikius arbamore turi
gaminti toka produkcip ir turéti tokius paskirstymo kanalus, kuriais ¢al tiekti prekes iSskirtinai
tik Siems segmentams. (Wit, p. 331)

Kadangi Siogmores aptarnauja pasirinkto segmento klientus vienanei&kai labai gerai,
imores yra linkusios sukurti stiprprekés zenkd, kad vartotojai iSliki lojaltis. Tokiu du tam
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tikras rinkos segmentas tampa maziau patraukluktkentams (Porter's Generic Strategies, 2008).
Kadangiimoneés koncentruojasi mazus segmentus, tai turi mazesnius pelnus, ip&io mazesa
tiekéju derybirg galia. Taiau imores, taikagios fokusavimoj diferenciaciy strategiy, gali
nustatyti vartotojams didesnes produltainas ir jas laikyti tol, kol rinkoje atsiras ptal.
Imores, kurios skmingai taiko fokusavimo strategjj gali pritaikyti jvairias produkto &rimo
stiprigsias savybegsantykinai siaur, maz rinkos segment kuri imorg labai pagsta. (Department
of Management, Science & Technology, 2004) Taideigmornemsigyti konkurencin pranasura.

Fokusavimo strategijgeriausia taikyti yra tada, kai (Jucéius, 1998, p.300):

e Galima iSskirti aiSkius rinkos segmentus, tams specifinius poreikius, arba
pakankamai lokalines ir santykinai saugias lokalinekas;

e Imore neturi pakankamai resurskad gatty naudoti mazesss diferenciacijos strategij
siekty tenkinti masinio vartojimo poreikius;

e Imores rinka ir produktas pasizymi deramu atsparumu rmiddy konkurent
veiksmams;

¢ |S segmento gaunamos stabilios pajamos, o ir v@ikppmtys yra adek¢es esamam ir
artimiausiam potencialiam poreikiui;

e Fokusavimo strategija tinka tokioms veiklos sritjrkarios nepasizymi sezoniSkumu ir
cikliSkumu, nes prieSingu atveju firmath priversta diversifikuoti savo veiklir dél to
prarast koncentracijos teikiamus privalumus;

Reikia pasakyti, kad jeimoré gali pasiekti pastay kast; ar diferenciacijos pranasum
pasirinktuose segmentuose, ir jei Sie segmentapgteaukiis, taijmoré jgys geresnstatug nei
~vidutinis gamintojas”“. Biti geresniu gamintoju rinkoje, reiskia &irtam tikny pranasum. (Wit,
p.331) Todl Zemiau pateikiami fokusavimo strategijpsanasumai (Jucevéius, 1998, p.299-301):

¢ Integruotaij fokusavimo strategijos teikiagrkonkurencimn pranasSura galima pazvelgti

pasitelkus Porter penkikonkurencini jégu mode|, kur vienas svarbiausipranasum isryskéja
tada, kai tiesioginiai konkurentai negali taip pefektyviai aptarnauti Sios speciés rinkos.
Naujiems konkurentams Si niSa gali neatrodyti padiadél riboty veiklos apintiy ir batinumo
specializuoti bei su tuo susijuspapildomy kast;. AnalogiSka situacija yra ir produkipakaitaly
atzvilgiu. Tieléju derybire jéga magja &l menko j1 suinteresuotumo integruoti savo veikhazo
segmento link, o vartotojai paprastainia lojalis specifir paslaug teikiartiai firmai. Kaip rodo
jvairas tyrimai (Porter, 1980; 1985; Cooper, 1979), komeijos strategija paprastai gana
s¢kminga, nors neretai gali atrodyti, kad jos taikgmaboja potencial augima. Sckmingos
specializuotos firmos auga vystydamos savo sijoebs ir koncentruodamosiog geriausiai

Zinomas rinkas.
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¢ Vienas iS koncentracijos strategijos pranaswra tas, kad nereikia dideliresurs,
norint jsitvirtinti nedideliame segmenteglgginai nedidet rizika ir nedideli potenciak nuostoliai
neskmeés atveju. Be to, specializuojantis tam tikroje V@ galima pasiekti tobulos technologijos,
serviso, marketingo ir taip didinti savo konkuren@augum bei apriboti rizilg. Stipedama firma
gali augti, vystydama savo segmgrformuodama jame naujus, papildomus poreikiusndama
konkurento rinkos dakr bandydama parduoti prodalkiki tol jo nenaudojusiems vartotojams.

e Salia pranasumo, kureikia Zemest negu konkurent kaina bei gilesf produkto
diferenciacija, papildom pranasura teikia labiau fokusuota konkurenéirstrategija, leidzianti
geriau suformuoti norimfirmos jvaizd, nustatyti aiSkesnius veiklos tikslus, aiSkiauosorfuluoti
organizacijos veiklos praspir ja komunikuoti darbuotojams.

Kokia gera betity fokusavimo strategija, jai vis tiek galima prigkiir kelety trakumy,
susijusiy su Sios strategijos taikymu, t.y. konkurencijoZipou esama tam tikros rizikos, kad
didesre firma gali iSpésti savo veild | § segment, sukurdama analogiskai diferencijagtrodukt,
ir, palaikydamajj finansiskai, iSstumti iS Sios rinkos jau veilkianfirma. Taip pat g¢sia pavojus,
kad kitas konkurentas, netgi maZziau ¢gajs, gali rasti Siame segmente subsegmentcia
pozicionuoti savamore. Jei strategija buskminga, jis nesunkiai gali i5ggti subsegmento ribas
visa segment. (Jucewius, 1998, p.301) Tadl imoréms, naudojatioms fokusavimo strategij
vertety nenuleisti aki nuo konkurent.

Taip pat reikia pasakyti, kad pagal agibma niSa (segmentas) yra maza dalis rinkoje.
Veiklos pktros galimybes organizacijai riboja irétds tokios rinkos augimas ilgaléjk
perspektyvoje. Fokusavimokastus strategija sunkiai realizuojama tose prasiéakose, kuriose
reiSkiasi masto ekonomijos efektas. NiSa rinkope specifinio pobdzio ir gali kartais visai iSnykti.
(Vasiliauskas, 2002, p.245) diau visas problemas galinpeeikti.

Apskritai, yp& ekonominiu aspektu, fokusavimo strategija maziakinga negu kuri nors
kita, tatiau ji anaiptol ®ra ir saugi. Pagrindinis pavojus yra tas, kad sgeciota firma yra labai
pazeidziama, nes jiéma lanksti, visi josigudziai ir veiklos technologija orientuoti specialaus
poreikio tenkinim. (Jucewius, 1998, p.300) Jeigivyksta technologimi pasikeitimy ir kuri nors
preke tampa nebereikalinga ar nég jos kaina, arba pasiké vartotoj; poreikiai, tai gali lemti
imores veiklos sustabdym

Galiausiai galima daryti iSvadas, kad orientuodama®didelius rinkos segmentusjore
suranda niSas, kuréra tiesiogits konkurencijos, ir taipimore parduoda geressa kokyles
produktus didesne nei rinkos kaina (nors ir mazsnvartotoy skatiui), kadangi niekas kitas
tokio produkto nesio. Kuriant koncentracijos strategjjtiesiog yra svarbu tinkamai pasirinkti

pagrindin akceng — zem, kaimg ar diferenciacy. Kaip rodo praktika, niSoje perspektyviau naudoti
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diferencijavimo strategij kadangi skirtumai tarp atskirsegmenif yra esminiai, oy derinimas,

koordinavimas daug kainuoja. Be to, esama pav@earsisti identitetir supana&i i konkurentus.
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1.2. Kitos konkurencinés strategijos

P.Kotleris siillo kitokj, labiau rinkos dalimi pagsta konkurenty skirstymy. Jo nuomone,
konkurentus galima galima suskirsty{Pranulis, 2000, p.388):
e Lyderius
e Persekiotojus;
e Selkjus;
e NiSuy uzpildytojus.
TipiSkoje rinkoje galima netgi apytikriai nustatyiiekvienai iS & grupiy tenkaria rinkos

dali. Hipotetinis rinkos pasidalijimas yra pavaizducdgsaveiksle.

Rinkos lyderis Rinkos persekiotojas Rinkos sel¢jas Rinkos nisy uzpildytojas
40% 30% 20% 10%

Saltinis: Pranulis, 2000, p. 389.
3 Pav. Hipotetinis rinkos pasidalijimas

Tokio skirstymo esm yra ta, kad kiekvienas rinkos dalyvis ne tik uzisiartinga rinkos

dali, bet ir gali rinktis skirtingas konkurencines s#gijas, kurios darbe aptariamos zemiau.

1.2.1. Lyderio strategija

Literatiiroje teigiama, kadyderi galima iSskirti daugelyje rink Anot Pranulio (2000)
paprastai viengnmore ar preks vardas gerokai iSsiskiria iS konkungrtsumos ir uzima didziausi
rinkos dal (Pranulis, 2000, p.389). Lyderio strategija —kankurencigs kovos strategija, susijusi
su nauj rinky arba esam rinkos segment radikaliais pertvarkymais. Radikali naujoviy
potenciailis rezultatai:naujos preks sularimas, ilgalaikis pranasumas prieS konkurentuskos
poziciy stiprinimas (Virvilaité, 2000, p.19) Lyderio motyvacija visada yra stipgesuz
konkurent, tockl tokia padtis imonei suteikia daugiau laisy pasirenkant strategijas, nukreiptas
prieS konkurentus. Reikia pasakyti, kaxonei lyderei yra lengviau nei kitiems rinkos daams
padidinti rinkos ddl t.y. pritraukti nauj vartotop;, 0 jau esamus vartotojus skatinti pirkti preki
daugiau arba tiesiog jas pirkti daznidmonei lyderei uzgmus intensyvia reklama ir kitais
marketingo veiksmais, vartotojai bus linisigyti batent Siosimones prekes. Vadinasi, kiekvienas
lyderio atrastas naujas vartotojas leidifreonei didinti uZzimara rinkos daj, tuo tarpu konkurent

rinkos dalys atitinkamai sumga.
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Lyderis turi daugiau uz kitus galimypiatakuoti konkurentus, juos ,spausti® ar netgi
tiesiogiai zZlugdyti. Vienas paprédausi bidy — mazinti kainas, privérant mazesnius konkurentus
sekti Siuo pavyzdziu. Pasgkyderio pavyzdziu konkurentai praranda idaélno, nepasek— dal
rinkos. Abiem atvejais maziau pelningai dirbas imones gali nuspgsti pasitraukti i$ rinkos ar net
Zlugti. (Pranulis, 2000, p.389) diau hitina pasakyti, kad kainmazinimas ir kain konkurencija
turi nemazai fikumy, IS kuriy svarbiausias yra tas, kad neimonei lyderei po pastanguzlugdyti
konkurentus, gali jai g#ai nebepavykti susigzinti kainy iki ankstesnio lygio, kadangi vartotojai
busiprak pirkti produktus Zemesmis kainomis.

Kaip beluty, lyderis vis tiek siekia pirmauti rinkoje. Téldanot Virvilaitées (2000)imorés
turi stengtigpadidinti uzimam rinkos daj ir apsaugoti esamrinkos dal, naudodamos apsauginius
veiksnius. Taigi rinka galima iSpésti pritraukiant naujus vartotojus , reklamuojant naujas
vartojamasias prekés savybes beijtikinant vartotojus daugiau pirkti tos jmonés prekiy
(Virvilait ¢, 2000, p.16). Juk visuomet galima padidinti rinkla§ pritraukiant nauj vartotoy, kurie
apie prek dar nieko nezino arba yra nepatenkinti jos kaaraa mano, kad produktamsiksta
kokiy nors savyhi. Imonei tereikia uzsiimti marketingu ir reklamuotiyzp, naujas prels
vartojamsias savybes.

Kita stkminga rinkos iSgitimo strategija yra skatinimas naudoti daugiau preienu metu.
Pavyzdziuj ,Michelin Tire Company” (Prarizija), gaminanti automobiliugpratino prangzus
daugiau vaziéi automobiliu, o kartu ir dazniau keisti padang&ompanija pasilé idéja
suklasifikuoti Pran@zijos restoranus pagal trijzvaigzdzy sistema. Laikragiuose buvo pradi
spausdinti straipsniai, tvirtinantys, kad geriarestoranai yra Salies pietuose, ir kartu skatirenty
juose pailséti savaitgaliais. Téau imore lyder, nors ir stengdamasi iggsti rinka, turi nepamirsti
saugoti uzimarnp rinkos pozicij nuo konkurent ataky. Lyders gali greitai prarasti pirmaujéias
rinkos pozicijas, jeigu tik manys, kad tik jos p&ekechnires idkjos, paskirstymo kanalai ir
gamybos procesas yra geriausi, urriuolatos netobulins. (Virvilait 2000, p.17) Ne veltui yra
sakoma, kad geriausia apsauga — puolimagatianet ir nenaudodama puolimo strategijosone
lyderé turi nepamirsti konkurencijos rinkoje, kadangi, j&mip ir kitiems, nuolat tenka atremti
konkurent; atakas. Gisne kelia ne tik stamloi persekiotay antpuoliai, bet if mazas rinkos nisas
besikesinartiy konkurent; veiksmai. Labai iSgtota lyderio veikla kelia gsme, kad visoms sritims
neuzteks nei laiko, nei iStelli Todkl vienas pagrindini zingsniy konkurencigje kovoje —
nuolatinis analizavimas, ko galima atsisakyti, o Re. (Pranulis, 2000, p.389-390) Lyderei
niekuomet nepavyks apsaugoti savo pozisijsose rinkose, tad jai butina nuspesti i kurias
rinkos pozicijas reikia sutelkti visas sawgas, 0 kuti pozicijy sau nepakenkiant galima atsisakyti.

Apibendrinant galima teigti, kad lyderio konkuremcistrategija yra stipri tuomet, kai jai
netenka tiesiogiai susidurti su stipriais konkuagntImore lyder turi daugyle ipareigojadiu
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aspeki; — rinka iS jos tikisi geros kokys produki ir auksto lygio aptarnavimo, tédlyderei tenka
daugiausiaidsy skirti prekems kurti ir joms tobulinti, kad nepraradlyderes pozicijos rinkoje, nes
kiekviena lyderio klaida yra pasiregigasinaudotpersekiotojaj apie kuriuos kalbama toliau.

1.2.2. Persekiotojo strategija

Pagrindinispersekiotojo bruozas — jis turi visas galimybes tapti lydekaij tik susiklostys
palankios aplinkybs. Persekiotojas yra pakankamai stiprus ir galido&une k menkesih uz
lyderio konkuravimo variamt arsenal. Jis taip pat gali didinti vis rinka, tiesiogiai atakuoti
pasirinka konkureni (dazniausiai lydeg), kontratakuoti. PanaSiai kaip lyderiui, jam g#dkti
atremti konkurent atakas. T&@au, skirtingai nuo lyderio, persekiotojai kartgali sutaupyti sy ir
nekurti i$ esras nauy preky. Turedami pakankam potenciad, jie gali remtis lyderio iéjomis ir
kurti netgi tobulesnes prekes su maziau investi¢iranulis, 2000, p.390) O daznainka taip, kad
produktai tiesiog yra nukopijuojami, imore persekiotoja silo vartotojams ne blogesnes nei
lyderio preks, tik Siek tiek pigiau. Rinkoje yrgorasta, kad persekiotojas laikosi vienos IS dviej
pozicijy (Virvilaité, 2000, p.21):

e atakuojaimones lyderes bei kitus konkurentus, t.y. grielagsesyvios politikos;
e stengiasi vien tik ,laviruotimone* kaip laivu, kad Sis neuzplaykdnt povandenimirify.

Pirmuoju atveju persekiotoja naudojaairias atakos strategijas. Pirmiausia persekiotoja
nustato savo strateginius tikslus. Daugelip ignoniy tikslas — padidinti uzimamrinkos dai. Ju
nuomone, rinkos dalies padjonas leis gauti papildompelra. Taiau, prieS pradedant puolian
reikia iSsiaiskinti, kas yra konkurentas. Papras¢asekiotojos gali atakuoti (Virvilait 2000, p.21):

o lydere;
e tokio pat stiprumamones;
e mazas vietinio lygiamones.

Reikia pabézti, kad jei rinkoje puolafioji imore eina tuoj po lydess, jos tikslas bus
atkovoti i$ lydeés uzimam rinkos dal. Jeigu atakuojaos imoreés rinkos pozicija yra zemesmz
vietinio lygio imonés pozociy, ji stengiasi iSstumti vietinio lygigmorg. Persekiotoja suformavusi
savo tikslus ir nustausi konkurentus, pasirenka vien$ penki Zemiau pateikiam atakos
strategij (Virvilaité, 2000, p.21):

Tiesiogire ataka Tai su didziausia rizika susijusi agresyvios atalgirategija, tod
akcentuojamas atsargumas vertinant savo istgdlimybes, renkantis prigSatakos sritir pan.
(Vasiliauskas, 2002, p. 240) Persekiotoja griebteesiogires atakos tada, kai ji nukreipia savo
pajggas tiesiog prieS konkurentTiesiogires atakos priemass — kainos mazinimas, konkurento

prekes ir reklamires veiklos nukopijavimas. Galitb pasitelkta ir modifikuota ataka, t.y.
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persekiotoja gali teikti papildomprekiy ir paslaug uz toka pat kaim kaip ir konkurento arba
puldamaimonré daro dideles investicijastyrimo darbus, kad sumazingamybos kastus, o po to
atakuojaymore lydere su gerokai mazesne tokios pat gekaina. (Virvilaig, 2000, p.22) Té@au
kad tiesiogig ataka tapt sskminga, puolagioji imore turi bati stipresi uz konkurerg.

Puolimas iS flangg. Imore lyderé visuomet bus sutelkusi pagrindines saégag ten, kur
labiausiai tikisi puolimo. Tai neiSvengiamai susilpa jo flangus. Siuolaikin puolimo strategija
remiasi tuo, kad visos puolkinjo paggos sukaupiamos atakuoti prieSininko sifgias vietas.
Puolantysis visk daro taip, kad atrodyt jog ataka bus tiesiogin bet tuo p&u metu ruoSiasi
puolimui i$ flang. (Virvilaité, 2000, p.22) Flang atakos yra rigiamos 4 rinkos persekiota,
kurie turi maziau iStekli uz lydei. Jei puolatioji imoré negalijveikti konkurento, tai ji tuity
stengtisivairiais manevrais nukreipti konkurent@ndes. Tockl pagrindiniu veiksniu &mingai
puolimo iS$ flang strategijaijgyvendinti tampa tinkamo puolimo laiko pasirinkimas

Puolimas apsupantPuolimo apsupant strategija tinka tada, kai atsiaaspraga konkurant
atakuojant. Puolama keliais frontais, dbdbesiginantiimoré turi kovoti prieSakigse linijose,
flanguose ir uznugaryje vienu metu. Puolantysis gjalyti rinkai tokias pat prekes, tokiomis pat
kainomis. Puolimas apsupant galitbvykdomas dviem #dais. Pirma, rinkos persekiotojas gali
izoliuoti konkureng nuo tiekéjy, be kury jis negali dirbti, arba nuo kliemt kuriems jis gaity teikti
paslaugas. Antra, rinkos persekiotojas gali [dgsiprekes ar paslaugas, kurios visais atzvilgiais
geresis uz konkurento. (Virvilaé, 2000, p.22) Taigi puolimo apsupant strategijgamiausia yra
tada, kai persekiotojas valdo didesnius iSteklieiskonkurentas.

Apeinamoji atala. Si strategija remiasi priesininko @inu siekiant uZimti lengvai
pasiekiamas rinkas. Apeinant mazinama rizika pakaet ne rinkos lydér o rinkos segmeat
kuriame rinkos lyderiogtaka yra maziau juntama. Dabar jau gdlamas tikslingumas uzsiimti
svarbesa dal rinkoje atitinkamos rinkodaros ir kainodaros sggjps pagrindu. (Vasiliauskas,
2002, p.240) Apeinamoji atakaksningaiigyvendinama é naujp technologiy.

Partizaniné ataka Si strategija ypaefektyvi nedideli ir nebrangi prekiy mazo talpumo
rinkose. Partizaninis karas pasireiSkia nedigeNienkartiniy skirtinga prieSininko teritoriy
atakomis, siekianibauginti, demoralizuoti konkurentr kartu iSjudinti jo pagringl Partizanigms
atakoms reikia naudoti visas galimas progas irnpoiees, kuriomis gali i kainy mazinimas,
pigesni prekiy pastila, prestizigs prekes, preki jvairove, prekés inovacijageresnis aptarnavimas,
mazesni gamybos kasStai atensyvus émimas. (Virvilaité, 2000, p.22-23) Pagal aSstrategiy
stengiamasi kuo geriausiai panaudoti trumpalaikekipgas galimybes, nesiveliantsmarka
konkurencir kova su lyderiais, o gkojant informacir sistem, leidziartia nustatyti palankias
galimybes. Patartina labai operatyviai reagu@tisiranda&ia galimyke ir skubiai persiorientuoti
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naup galimyke. (Vasiliauskas, 2002, p. 240) Paprastai Srategij pasirenka mazesés jmores
pries dideles.

Apibendrinant persekiotojo strategijgalima pasakyti, kad persekiotojas laukia tinkamo
progos, kada gés tapti lyderiu — tereikia sulaukti akimirkos, kadaklys rinkos lyderis.
Persekiotojo strategija yra tokia pat stipri kaiplyderio strategija, kadangi lygiai taip, kaip ir
lyderis, persekiotojas gali didinti rinkos ¢alr tai daryti gali kopijuodamas lydertokiu bidu
sutaupantésy.

1.2.3. Sekjy strategijos

Dar dazniau lyderio prekes kopijucgakejai. Jie lina dvejopi: vieni nusizri pagrindines
idéjas ir tarsi seka lyderio¢gdomis, Kiti tiesiogiai plagijuoja vigk kas susy su lyderio preke bei
marketingo veiksmais, ir bando parduoti grékderio vardu. Tai nelegali veikla, nuo kurios keet
kertia ir tikrieji SveicariSk laikrodziy gamintojai, ir garsios parfumerijos ar dizaimeores. Visus
seléjus jungia vienas bendras bruozas: jie nesiekiamuiziyderio pozicijos, bet stengiasi
pasinaudoti jo iSbandytais veiksmais rinkoje. (Rt&n 2000, p.390) Tad galima teigti, kad
seléjai laiko atzvilgiu visada truputtsilieka, o0 naudojama strategija yra pakankarasyyi, o Vig
svarbiausia - priklauso nuo lyderio veiksm

Aisku, kad sely tikslas yra kopijuoti lyderio veiksmus,ciau reikia pasakyti, kad sélks
seléjui nelygus, t.y. literatroje yra pateikiamos keturios sk strategijos (Virvilai¢, 2000, p.22):

1. Kopijuotojas.Jis persekioja rinkos lydgwvisose rinkose, kopijuodamas jo prekes, psek
zenkh, pakuot ir kitus marketingo programos elementus su nezymkrypimu (siilo
lygiai tokia pat marketingo progragh Rinkos sefjas gali netgi atrodyti kaip rinkos
persekiotojas, taéau jis nestato tiesiogini uztvag lyderiui ir ckl to tarp p nelina
dideliy konflikty. Kai kurie sekjai gali biti pavadinti rinkos ,parazitais“ — nieko
nedédamii rinkos pktra, stengiasi iS jos gauti peln

2. Klastotojas Jis kopijuoja lyderio prekes, prek zenky ir parduoda jas ,juodojoje
rinkoje* per tam tikrus paskirstymo kanalus. Damsiai su klastotojais susiduria
globalios, gerai Zinomos muzik@g®d; kompanijos.

3. Imitatorius. Jis kopijuoja kai kuriuos rinkos lyderio marketingomplekso elementus,
taciau iSlaiko diferenciacyj pagal preks zenkd, kaim, reklany ir rinkos segmentus.
Rinkos sekjas gali liti net palankus rinkos lyderiui, kadangi vykdo p&iaa lyderio
marketingo politilg, padeda jam iSvengti kaltinumnmonopolizmu.

4. Adaptuotojas.Jis pritaiko arba patobulina rinkos lyderio prekKsrtais adaptuotojas
lyderio prekes parduoda kitose rinkosegida daznai jas patobulina, tokiutidu
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uzimdamas stiprias pozicijas rinkoje ir tapdamakas persekiotoju. Daugelis Japonijos
kompaniji adaptavo ir patobulino prekes, sukurtag Edliy kompanij).
Galiausiai galima daryti iSvadas, kaohonés sekjos gali lti dviejy tipy, t.y. vienos
nukopijuoja pagrindines lyderio éghs ir seka lyderio gomis, kiti plagijuoja visk, kas susg su
lyderio produkcija, ir bando parduoti pkekyderio vardu. Visi seifai stengiasi pasinaudoti lyderio

iISbandytais veiksmais rinkoje ¢tau nesiekia uzimti lyderio pozicijos.

1.2.4. NiSas uzpildatiy strategijos

NiSas uzpildartiy imoniy yra beveik visose rinkose. Svarbiausikpnkuravimo strategij
ypatylke — sugebjimas prisitaikyti prie specifini nedideliy rinkos segment poreikiy. Pardavimo
apimtys @l tikslinés rinkos mazumo paprastai mela didets, ta&iau tokiosimonés daznai dirba
labai pelningai. (Pranulis, 2000, p.390) Reikiaakaoti, kad niSas uzpild&m imoniy veiklos
pagrindas yraspecializacija(Virvilaité, 2000, p.24). Vadinasi pelruztikrina faktas, kad didieji
konkurentai nesidomi mazais vartaiojegmentais iryj specifiniais poreikiais, tadl tarp nisas
uzpildartiy imoniy ir didesni; varZzow tiesiogire konkurencija beveik nevyksta.

Literatiiroje galima rasti keletveiklos sréiu, kurias geriausiai aptarnauja nisSas uZpikitas
imores (Virvilaite, 2000, p.24):

e galutiniy vartotoj specializacija;imore gali specializuotis aptarnauti vigwartotop
grups;

¢ vertikalaus lygio specializacijayiena imore gali specializuotis aptarnaudama lguri
nors vertikaly prekes gamybos ling;

¢ vartotoj dydzio specializacijajmore gali specializuotis tenkinti tik tam tikro dydzio
vartotoy poreikius;

e prekés specializacijajmore gali specializuotis gaminti tik labai siauro ptafiprekes;

e specializacija pagal prels savybesmonre gali specializuotis pagal prek savybes;

e kokyk¥s ir kainos specializacijajmore gali specializuotis gaminti tam tikros kolégh
prekes;

e aptarnavimo specializacijgamore gali siilyti viena ar kelias paslaugas, kurneteikia
Kitos jmores;

e paskirstymo kanalo specializacijamore gali specializuotis aptarnaudama tik \gen
paskirstymo kanal

Imores, kurios naudoja niSas uzpild#s strategijas, daznai yra vadinamos ,gudriosiomis

lapemis®. Taigi galiausiai galima teigti, kad niSas udpncios imores sugeba prisitaikyti prie
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specifiny nedideliy rinkos segmentporeikiy, ju pardavimo apimtyséna dideés, ta&iau veikla yra

pelninga. NiSas uzpild&n; imoniy veiklos pagrindas yra specializacija.

1.2.5. ,Dziudo* konkuravimo strategija

»Dziudo" konkuravimo strategijosidéja yra siejama su dziudo sporto analogais. ,Dziudo”
sporto iaju iSpletojimas| ,dziudo* konkuravimo strategij reiSkia, kad pagrindinius strateginius
principus galima panaudoti taip, jog jie padnugatti stipresnius konkurentus. Yoffie ir Kwak
(2002) analizavo, kadl kai kuriomsimonems pasiseka nugsdi stipresnius konkurentus.¢idnei
uztikrinti jie sialo naudoti ,dziudo“ strategij neleidziadia konkurentams Zzaisti visu ggumu.
Tie, kurie moka panaudoti ,dziudo“ strategijiSvengia toki konkurencijos form kaip
susidirimas, kur laimi ,didelis” ir ,stiprus”. (Yoffie; Kvak, 2002) Vietoj to, @tojant strategijas
imorems siiloma pasikliauti greiu, vikrumu ir kirybisku mastymu. Si strategija daugiau yra skirta
rinkoje vyraujant nelygiai konkurencijai. Toliau tp&iamas iSsamesnis ,dziudo® strategijos
aprasymas.

,Dziudo* strategija naudojamasi, siekiant tapti éydi, 0 po to irigyti dominuojaia
pozicija. T&iau ,dziudo” strategija reikia naudotis visai nentakad praéti atvira konkurencig su
lyderiu. ,Dziudo“ strategija — tai sugé&iimas surasti silpsn prieSininko vied, tai lankstumas ir
priesSininko ggos panaudojimas priesgai. (Verslo strategijos, 2009)

.Dziudo* strategijos tikslas yra pati imoniy vadovams iSmokti efektyviau konkuruoti
rinkoje su stipresniais varzovais. Taiukss, su kuriuo susiduria visos — ir jaunos, ir jégai
gyvuojartios, irjvairiy dydziy ymores, siekiadios iSpksti uzimam rinkos daj. ,Dziudo” strategija
reiSkia, kadimores, susidurdamos su galingesniais konkurentaisyamgti ,galvaj galva“ kovos
ir kitu panadi méginimy kovoti jéga. Geriau panaudoti grgitmanevring, ir kirybinj strategim
mastyma, kuriuo imore gali nukreipti konkurencijos eigtaip, kad hty sutrukdyta konkurentams
pasinaudoti visomigyjvirSesrimis jggomis ar turimais privalumais. Naudojantis ,dziucrategija
imore netgi gali konkurent turimus pranasumus paversti stratégirs kliatimis, taip kenkdama
varzovui konkuruoti. Pasinaudojus vikrumimonre gali kuo puikiausiai save iSskirti IS wis
konkurent; visose lasimose kovoselmonei pasinaudojus vikrumu ir greitumu, galima pata
stipresnio konkurento géjima konkuruoti savo dydziu ir stiprumu. Téld literatiroje yra
pateikiami 3 Indai, kaipigyvendinti skirtingus vikrumo aspektus (Yoffie; Kia&002):

1.Neatakuokite. Kai imoré yra gana silpna, jai reikia vengti stipresnio kordnto
provokavimo. Greilau prieSingai,imonei reikia vig déemeg skirti tam, kad bty sumazintas

konkurent, noras ¢ pulti. Sis metodas pasijmonei sutaupyti laiko ir ercs.
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2. Apibr éZkite konkurencijos ribas. Imoréms patariama pasinaudoti savo manevringumu,
ir nukreipti konkurency tokia kryptimi, kad konkurentams pasidary@unku daryti tai, & jie daro
geriausiai. Tokiu tdduimoreé gali nuginkluoti prieSininkus ir suteikti Sansau konkuruoti.

3.Sekite greitai. Imorg, nustatygdama konkurencijos ribas, gali uZsitikrinti sau
pirmaujartia vieta rinkoje prieS konkurentus, &@u tik tol, kol jie atsipeiks. Todl imonei reikia
padaryti visk, kad ji igyty koki nors konkurencinpranasurg, kuris uztikrinty stabilh padkti.
Daznai tai lina susig su balansavimu tarp imés greigjimo ir nepersistengimo.

,Dziudo" strategijoje balansas dazniausiai tuo p&tuimonei suteikia tiek gynybin tiek
puolimo pozicij. ISsaugoti §balang imonei yra labai svarbu, kad ji iSvengiralaingjimo. Taiau
,dziudo“ strategijoje balansas yra daugiau neilasymas ,ant koj“. Isisavinus balansavimo
principus,imore taip pat iSmoksta atremti konkurerdtakas ir iSlikti puolimo pozicijoje. Tik gerai
isigilinus i tris miretus metodusimore gali pasiekti pusiausvyros savo strategijojecidia kaip
belity, visuomet ateina laikas, kamores vikrumas netenka savo galios, katituybiSvengta
tiesioginio konkurent puolimo. Bitent tadaimonei reikia nuspsti, kaip bus ketinama uzsiimti
konkurentais. Jeigu su jais bus kuriami partnésysySiai,imore gaks sustiprinti savo pozigijir
apriboti konkurenf manevringura, atidedant ar nukreipiant, ar net uzkertantakpli pastangoms

savo galimybes ir nustato ribas, kunegalima perzengti konkurentams. (Yoffie; Kwak02p

Kai ijmoré konkuruoja rinkoje su stipresniais uz save konktais, ,jga prieS ¢ga“
panaudojimasmonei gali lemti greit pralaingjima. Kiekvieno konkurento sagio atlaikymas
imorx, tik siplnins, kol galiausiaimonei nebeliks joki Sang laiméti. Vietoj tokios kovosjmonei
patariama geriau stengtis islikti puolimo pozia§dy atremti konkuremt snigius kitais idais.
(Yoffie; Kwak, 2002) Yra iSskiriamos 3 situacijokada labiausiai naudinga taikyti ,dziudo”
strategij (Verslo strategijos, 2009):

1) Si situacija susidaro tada, kai tradiciniai Isideatsisakqvertinti netikéta jvyki (sskme ar
neskme), jie nepastebi jo arba nustunjigal;

2) Sukuriama ir spérai vystosi nauja technologija;

3) Vyksta intensytrs pokyiai Sakos arba rinkos strukbje.

Reikia pasakyti, kad ,dziudo* strategijanorems ir ju vadovams silo priemones, kurios
leidZia daugiau nei vien tik igyventi konkurengeaplinkoje. Si strategija parodo, kaip nugal
konkurentus ir g@isti savo veikd. Yoffie ir Kwak (2002) iSryskina tris esminius pdipus, nuo kurtj
priklauso imorés veiklos skmé: pradinis veiksmas, pusiausvyros iSlaikymas ir dominavimas
Pradinis ,Dziudo” veiksmas atliekamas tiek gynyhigj tiek puolimo tikslais. Konkurentai gali

susgti pasinaudoti savo greitumu ir vikrumu gynybinezgijai uzimti. ,Dziudo meistrai* turi
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uzkirsti kelia konkurentui pasinaudoti savo stipriausiomis gouis. (Yoffie; Kwak, 2002) Tokia

taktika gali padti imoréms perimti vadovavimis galingy konkurent;.

pDEiude” konkuravimo

sirategija
I I
I. Pradinis 2. Pusiousvyros ] 2. Dominavimo

] veikswas ] Hlaikynas poziciia M

wSunyiio gudryhé® || Eonkurento Itaka konkurento
wSugrichimas istekliams B

| |  Eonkurencinés Kovos ,akis ui akj* Jtaka konkurenio
erdvés nustatymas | | iSvengimas parineriams | |

e Greitas Stimimae, kai esi Jtalka konkurento
prasibrovimas T traukiamas konkurentams B

| nUkemi® taikymas

Saltinis: Yoffie ir Kwak, 2002.
4 pav. ,Dziudo” strategijos priemonés

.Dziudo* strategijos propaguotojai moko, kad yra S priemony konkurentams
sutriuskinti (4 pav.) (Yoffie; Kwak, 2002):

1 priemoreg — ,Sunydio gudryl* . Si priemor akcentuoja negsmingoivaizdzio sukirima,
siekiant neiSprovokuoti konkurento puolimo. Taipt pa leidZia pakankamai greitaivertinti
konkurencir erdw ir privercia konkurentus varzytis pagal naujas, jiems nezemrtaisykles.
.Dziudo* strategai teigia, kad pradinis tikslas blebkioje konkurencigie kovoje yra islikti
.zaidime”. ,Dziudo” strategija pataria vengti tiegjiai susidurti su tais konkurentais, prie$ kuriuos
imore yra per silpna lairti.

2 priemore — konkurencies erd¥s nustatymasJei ,Sunyio gudryle” iS esmes siilo
gynybire pozicija, tai pastaroji prieman skatina nuo gynybos pereiti pasiruoSim puolimui.
Perimama iniciatyva apibziant konkurencia erdw, kurioje galimaigyti lyderio pozicijas.
Daugelis imoniy laimi, iSmokdamos atpazinti silpsias konkurento vietas. Konkuravimas su
stipresniu Zaiéju, varzantis toje srityje, kur jis geriausias, {eko Svaistymas. Tai uztikrinta
pralaimgjima. Taiau kiekvienas rinkos lyderis turi savo silprviety ir daznai dl to, kad
pagrindines savo pgjas jis sutelkia iditent | stipriasias sritis, pamirSta apie savo spragggus

pranasSura prie$ silpasias konkurento vietas, visada atsiranda galintgionéti.
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3 priemore — greitas prasibrovimasDerinant pirmas dvi pradinio veiksmo priemones,
randama galimyb jveikti konkureni. Toliau reikia panaudotiaj savo pozicijoms sustiprinti,
nepaliaujamai atakuojant. Yoffie ir Kwak teigia,dktokie ,dziudo“ strategijos profesionalai, kaip
Dubinsky, suprato, kad greitai judant, reikia negsd budrumo ir nesistengtiith bet kokia kaina
greitam, nes nuo to gali nukeéntprekes kokyle, vartotoj; pasitenkinimo lygis ir ilgalaikis pelnas.
Pradinis veiksmas gali péd iSvengti susidrimo su konkurentais, &&u galiausiai vis tiek reis
su jais susidurti. ,Dziudo® strategijoje, kaip irziddo sporte, reikia iSmokti uzimti tam tikr
pozicija, kad lainétum. ISkyla pusiausvyros iSlaikymaitinybé. Dziudo sporto varzyb pradzioje
kiekvienas Zaiéjas siekia pagriebti prieSininktam, kad j pastumi ar kaip kitaip priverst ji
atsidurti silpnesgje ar nestabilioje pozicijoje. Tuo tarpu tas, suiko taip stengiamasi pasielgti,
turi laikytis paprastos, bet svarbios taiggkl vietoj to, kad prieSinsi, jis tugty stumti, kai yra
traukiamas, ir traukti, kai yra stumiamas. Anot ff@ir Kwak, taip pat ir ,dziudo“ strategijoje —
vietoj to, kad stat | kova su konkurentu, ,dziudo“ strategijos propaguotajadkosi iSlaikyti
pusiausvyq, pirmiausiai duodami jam kali ir tada panaudoja konkurento veiksmus prig3aj.
Kaip teigia autoriai, tokios priemés gali padti imorems iSlaikyti privalumus, susidus su daug
galingesniais konkurentais. ,Dziudo” strategai reigia savo veiksmus, ttdami tiksh atitolinti
konkurento puolim. Jei tai pasirodo nmanoma, tada reikia minimizuoti konkurentotgio jtaka.
~Stumdama®, kai yra ,traukiama“jmoré igyja vieno zingsnelia prieki galimylg, atsukdama
konkurento ¢ga priesS j paf. O galiausiai, taikant ,ukemi“ (dziudo sporte ,uRE veiksmas yra
saugus kritimas su minimaliu pranasumo praradimdgiudo” strategai iSsaugo suggima
kontroliuoti savo ateitnet ir tada, kai patiria laikinnegkme.

4 priemore — konkurento ,sugriebimas®.,Pagriebus” konkuremt kuo anksiau, gali
pasisekti iS anksto uzkirsti keliarSiai konkurencinei kovai, t.y. uztikrinti petgabe kovos.
Autoriai teigia, kad su esamais ar potencialiaiskwentais galima sukurti tokius santykius, kurie
apriboy; erdw manevrams arba leispasipelnyti y saskaita. Pasakyj yra daug bdy ,sugriebti®
konkuren4. Jei norima iSvengti kovos, reikia atiduoti potatiam konkurentui savoékmés dal,
sialant jam partnerygt kuriant bendragsmones ir pan. Kaip alternatyv kai norima apriboti
konkurento galimybes ir sumazinti jo iniciaty\pléstis, galima jam pasiyti net savo prekes.
Daugeliu atveju Si priem@n numato galimyb konkurent kooperacijai (co—opetition, angl.
Zargonas), kuris reisSkia konkuravgnr bendradarbiavim su tomis p&omis imorémis tuo paiu
metu. Bet reikia nepamirsti, kad esminis ,sugrietsimikslas yra sustiprinti savo konkurencines
pozicijas.

5 priemore — kovos ,akis uz gk iSvengimas.Dél ,sugriebimo” kartais galima uzgniauzti
konkurento iniciatyy practti masi. Nezirint geriausy pastang, imoré — konkurent vis tiek

galiausiai gali nusgsti pulti. Kai tik taip nutiks, bus sunku iSlaikypusiausvys. Kaip teigia
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».dziudo“ strategai, paskutinis dalykas, kurio railgiekti, tai kovos ,akis uz #k PrieS tai reikia
gerai iSstudijuoti savo konkurento veiksmus, nualaalizuoti j ir savo veiksm suderinamumo
galimylk; tam tikrose situacijose (ypatais atvejais, kai jie leidzia neutralizuoti kom&nto
pranasura). Bet jei suderinamumas reiSkigitraukim i alinartia kova arba ¢gu iSbandym, tada
reikia atsispirti pagundai kovoti ,akis uzjak

6 priemore — ,stumimas”, kai esi ,traukiamas. Oponento sugriebimas ir ,akis uzjak
susidirimo neleidimas padeda sumazinti konkurento puejansmigi. Autoriai teigia, kad
stumdamas, kai esi traukiamas, paeini yigimgsnej i prieki, panaudodamas konkurenégg savo
naudai. Sugedjus itraukti i kova konkurento prekes ar technolagijgalima iSvesti jj iS
pusiausvyros ir prieSpastatyti skausmingam pasimiok atsisakyti savo pirmiss strategijos arba
ziuréti, kaip ji yra sutriuskinama.

7 priemore — ,ukemi* praktikavimas.Dziudo sporte ,ukemi“ yra saugus kritimas su
minimaliu pranaSumo praradimu tam, kadova bty griztama dar efektyviau. Kitais Zodziais
tariant, net laikinai ar iS dalies pralaijus, reikia leisti konkurentui pasinaudoti momeatskme,

0 ne prieSintis ir rizikuoti prarasti absdlia ir nebeatgaunamkontrok. ,Ukemi”, kaip teigia
Yoffie ir Kwak, yra pirmas dalykas, kurauji mokiniai dziudo sporte iSmoksta. ,Dziudo*
strategijoje tai taip pat yra svarbu. Nesvarbu, skgkofesionalus belhy strategas, ne ws
susiémimy metu jis laimi. Ta&au ,muaSio* pralaingjimas dar gra ,karo“ pralaingjimas.
Strateginis atsitraukimas leidzia koncentruoti sgaggas ir persigrupuoti geresn pozicija
basimiems konkurenciniams susiimams laindti. Zinoma, didesés imores turi daugiau
organizacini ir finansiniy iStekliy, kuriy reikia, patyrus laikinus netekimus. Atlikus pradss
veiksmus ir sugeljus iSlaikyti pusiausvy, padidinamos galimyds sukurti stipri konkurenci
pozicija ir bati pranasSesniam uz konkurentus. Pusiausvyros 8taskpriemoss leidzia ,susikibti*
su didesniais ir stipresniais konkurentais iti nenugattiems. T&iau ,dziudo“ meistrai sako:
»1as, kuris neparklupo,éna sutriuskintas, bet visiSkai nereisSkia, kad @isrks. 1Svengs kritimo
turi bati pasiruogs kitai kovai* (Yoffie ir Kwak, 2003:214). ,Dziudostrategija padeda konkurento
turimus iSteklius (tarpy ir nekilnojamy turta), partnerius ir konkurentus palenkti savo naudai.
Tinkamai veikiant, konkurento turimi iStekliai, kawmi privalumais, gali virsti konkurento
trakumais. PanaSiai darantaka konkurento partneriams, galima paversti juos koeRto
.Stabdziais. Galiausiai, darartaka konkurento konkurentams, galima priverstisusidurti su
dvigubu iSskiu: pirmiausiai, nusprendus kooperuotis su jo koektais ir itikinus juos
kooperuotis.

8 priemore — jtaka konkurento iStekliam&aip teigia Yoffie ir Kwak, didZiausiagnores
turtas daznai gali pavirsti jos didziausia prievd\esvarbu, ar taithy nematerialus turtas, toks
kaip preki; zenklai ir intelektuali nuosavybar materialus, toks kaipengimai, pasak Dell (1990),
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imores ,Dell computer” generalinio direktoriaus, ,turtaplink save pritraukia vienakiar kitokia
rizika“. Bet kas,i ka dedamos didés$ investicijos, gali tapti didele kiiimi pasikeitimams. Tokias
konkurento Kliitis galima panaudoti savo ladéfimui. Diegiant Sig priemor, yra svarbu atlikti
tinkamus veiksmus, kurie konkurento iSteklius patgjo kliatimi konkurencirtje kovoje.

9 priemore — jtaka konkurento partneriamdaugelis galing konkurent yra sukire
tiekéjuy, paskirstymo kanaltinklus, kurie taip pat atlieka svarlvaidmen konkurencigje kovoje.
Taciau galima pasiekti, kad konkurento partneriai qajt prieSais. Pasinaudojant sena taktika
~Skaldyk ir valdyk”, galima sukelti nesutarimus @singose stovyklose, kurti situacijas, kur buyusi
partnery interesai iSsiskitt. Netgi vieningiausias ir nesuprieSinamajsiisgas galima suskaldyti.

10 priemore — jtaka konkurento konkurentamisyginant su dviem prie$ tai buvusiomis
itakos darymo priem@mis, pastaroji atrodo nesttthga. Rodos, kas galitab lengviau ir
nafiraliau, negu leisti konkurento konkurentanisnustumti — galima vadovautis senu posakiu
»mano prieso prieSas yra mano draugas“. Bet ,dZigti@tegai dilo veikti. Yoffie ir Kwak teigia,
kad galima sukurti strategij pasitelkus; pagalla konkurento konkurentus (pavyzdziui, galima
sudaryti koalicijas su konkurento konkurentais).zijiRlo® konkuravimo strategijos formavimo
metu bet kuriuo momentu viena i$ dridedamjuy (pradinis veiksmas, pusiausvyros iSlaikymas,
dominavimas) galiiti lemtinga. Kol konkurencija daréra akivaizdi, pradinis veiksmas daznai yra
pats svarbiausiasélamei. Pusiausvyr iSlaikyti tampa svarbu, kai konkurentas pradedaipir
démeg ir pasiruoSia atakai. Konkurento sutriuskinimubda svarbus yra jo silpu viety arba
galimy jtakos sfey radimas.

Apibendrinant ,dziudo” strategij reikia pasakyti, kad Si strategija yra maziauknmga ir
daugiau nei kitos strategijos padeda pasiekti npriezultay. Si strategija yra nukreiptatokios
srities u2mima, kuri yra iS vis nesaugoma rinkos lyderio arbagsewia blogai, neskiriant tam
butiny pastang. Reikia pasakyti, kad ,Dziudo* konkuravimo strajagsiilo priemones, kurios
leidzia daugiau nei vien tik iSgyventi konkurengenaplinkoje. Ji parodo, kaip nugtlir plésti

veikla.
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2. NEKILNOJAMOJO TURTO IMONI U KONKURENCINI U
STRATEGIJU TYRIMAI LIETUVOJE IR UZSIENYJE

Tyrimo prielaidos.

Sialomo tyrimo motyvai. Gyvename pasaulyje, kuriame vis @a globalizacija, o to
pasekoje di¢ja ir konkurencija verslo sektoriuje, kuri kartaisasiekia labai ats lygi.
Nekilnojamojo turto rinkoje Kaune taip pat vyrawgesi konkurencija, kadangi rinkoje yra labai
daug nekilnojamojo turtamoniy. Nors kita vertus, keéiantis Lietuvos ekonominei situacijai
blogaja pus ir susiduriant akisi akj su ekonomine krize, daug versimoniy yra priverstos
pasitraukti iS rinkos. Ne iSimtis yra ir nekilnojajo turto imonres, kurios byra viena po kitos. O
kaip zinoti, kurios nekilnojamojo turtonores ,iskris iS zaidimo* pirmiausiaifmoniy pasitrauking
IS rinkositakoja ne tiki Sal atjusi krize, tatiau ir imoniy vidaus politika, t.yimoniy haudojamos
verslo bei konkurencis strategijos. Tad kyla poreikis iStirti, kokias konkurencines stgijas
naudoja Kauno nekilnojamojo turimores.

Ankstesni tyréjai. Jau ank&au buvo migta, kad nekilnojamas turtas yra spedcifsritis,
kuri néra pakankamai iStyrita. Nekilnojamojo turto rinkoje daugiausia tygnr kity praktiniy
darhy yra atlikta tik analizuojant rinkosilygas, t.y. nekilnojamojo turto paklaus pasiila, tiriant
kainy pokyius, analizuojant veiksniugiakojartius kainos pok§ius ir pan. Miréti tyrimai nesusi
su Sio darbo tema, téldty tyrimy autoriai nenurodomi. Tyrim kuriy metu ity analizuojamos
konkurenciis strategijos, ypa nekilnojamojo turto sektoriuje, éra yra pavieniai, beveik
nepublikuojami, tod juos sunku rasti ir sunku apie juos kors kalléti. Taciau tiek, kiek pavyko
rasti, tai pagrindiniais autoriais, tyrusiais nakilamojo turto konkurencines strategijas, galima
laikyti Bas P. Singer, Bart A.G. Bossink, Hermalkl.JvVande Putte. Taip svaib yra autoriai Amy
Risch Rodie, Charles L.Martin, tykonkurencig paslaug sektoriuje.

Ankstesniy tyr éjy darbai ir rezultatai . Literafiroje teigiama, kad rySys tarp organizacijos
konkurencini strategiyi ir nekilnojamojo turto strategij (augimo, pagistos verte ir
standartizacijo} egzistuoja, bet jiséma nuodugniai istirtas. Tétlautoriai Bas P. Singer, Bart A.G.
Bossink ir Herman J.M. Vande Putte (2007) suformuld@eorin model], kun véliau pritaiké
praktiSkai, kad iSanalizugt organizaciy nekilnojamojo turto strategij ir ju konkurencing
strategijp palaikymo ry$ Modeliui suformuluoti buvo naudojamos SeSios teggos, t.y. trys
korporacires nekilnojamojo turto strategijostugimo, pagistos verte ir standartizacijosr trys
konkurenciis strategijos:Zzemiausios kainos, diferenciacijos, ir fokusavimkmngentracijos)
Naudojant §jungtini strategiji mode| Bas P. Singer, Bart A.G. Bossink ir Herman J.Mnd&
Putte (2007) atliko tyrimasu 10 Olandijo$moniy.

Tyrimo rezultatai parag kad 7 iS 10moniy naudoja nekilnojamojo turto standartizacijos
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strategij. Sios strategijos pasirinkimléemé jmoniy noras susikurti bengrivaizd ir dirbti
efektyviai. Tyrimo rezultatai rodo, kad nekilnojajodurto standartizacijos strategija gali paremti
visas tris konkurencines strategijas (zemiausiasosa diferenciacijos, fokusavimo).

Rezultatai taip pat rodo, kad didejimoniy skatius naudoja verte pagta nekilnojamojo
turto strategi. Imones taiko Si strategig tockl, kad ji jgalina imones aiSkiaijsivaizduoti ir
nustatyti ji konkurencir strategig, ivaizd ir prekés zenk rinkoje. Keturios organizacijos, kurios
naudoja $i nekilnojamojo turto strategij susiduria su palyginti aukStomis iSlaidomis irtueganti
pasirinktus korporacinius objektus, kurie par@ehoniy jvaizd ir konkurencing jos padti. Tyrimo
rezultatai atskleidzia, kad verte pgga nekilnojamojo turto strategija pirmiausiai [leda
konkurencines diferenciacijos ir diferenciacijosSaje strategijas. Reikia pasttb kad
nekilnojamojo turto standartizacijos strategija yeakoma, kad palaikyt visas konkurencines
strategijas, prieSingai nei verte pgsa strategija, kuri yra per daug brangi.

Galiausiai, tik 1 i$ 1@moniy naudojo nekilnojamojo turto augimo strategkuria pasirinko
ne &l noro, o @&l tam tikny priezagiy. Tyrimo rezultatai parag kad Si nekilnojamojo turto
strategija nepalaikgmores konkurencias strategijos.

Taigi autoriy Bas P. Singer, Bart A.G. Bossink ir Herman J.Mnd& Putte (2007) atliktas
tyrimas atskleid, kad imonés naudodamos standartizavimo ir verte [sgs strategijas, suggb
igyti konkurencin pranasung, palyginus su organizacijomis, naudgj@mmis nekilnojamojo turto
augimo strategi

NT imoniy atliekamos operacijos yra laikomos paslaugomidingsi svarbu Zinoti, kaip jos
rinkoje konkuruoja, nes produktir paslaug konkurencija #ra vienoda. Prie konkuravimo
paslaugomis tyrimp daugiausiai yra prisigle autoriai Amy Risch Rodie, Charles L.Martin, kurie
tvirtino, kad &l paslaugoms idingy savybi, vartotojams labai svarpreikSne gali turti imones
ivaizdis ar reputacija, patirtis su ankstesniu pagia teikju, ar nuomoas, agjusi is lapu i lapas.

Tam, kadimonés gaéty konkuruoti su tiesioginiais konkurentais, pirmiaigeikia juos
identifikuoti, o poto susipazinti suyjpaslaugomis, paslawgsavylemis ir kainomis. Tré&a,
paslaug teikéjui reikia iSsiaiskinti svarbiausipozym, pagal kur vartotojas apsisprendzia kus
paslaugos tetju pasirinkti. Suteikus paslaaigoutina palaikyti ry§ su vartotoju, kad jis iy
visiSkai patenkintas ir kad skleistierus atsiliepimus apienore.

Dél paslaug neagiuopiamumo ir suétingo ju vertinimo, autoriai A.R.Rodie ir
Ch.L.Martin pataria paslaugteikéjams padti palengvinti vartotojams atlikti esamkonkurent
palyginima. Geriausias iidas tai padaryti yra su ,véd analize”, kuomet vartotojai yra skatinami
naudotis dideliu savyhisarasu, kad sistemiSkai palyginkonkuruojagias alternatyvas. Paslaug
teikéjas, kuris rekomenduoja véstanaliz, gali kontroliuoti savyhj sara%, tockl gali padaryti taip,
kad konkurentai, @ kuriy vartotojai neapsisprendZia, pralaim Si priemog yra yp& naudinga,
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kai yra gausyb savybi; ar bruoz, dél kuriy vartotojas turi apsispsti; kai paslaugos savgb gali
buti neaiskios; kai vig funkciju ir konkurent; vertinimo procesas galiib nejveikiama uzduotis.

Anot A.R.Rodie ir Ch.L.Martin priezastis, kéldpaslaug verslas yra toks patrauklus
pradedantiesiems verslininkams, yra ta, kad pésdiglaidos yra santykinai mazos palyginti su
tomis, kuriy reikéty norint gaminti prekes. Paslaugos dazniausiai yegas savo dydziu, teéd
verslo pradjimui uztenka minimaliograngos, keli darbuotojy, bet taip yra ne visada. Kadangi
pradirés investicijos yra mazos, tai naujaiinka atj¢ konkurentai gali bandyti konkuruoti kaina,
kad isitvirtinty rinkoje ir uzimty kuo didesn jos dal. Tokie veiksmai gali sugriauti rinkos
stabiluna, sumazinti pelnus, ir padidinti paslaugeterogeniSkumo laipgninkoje. Tuomet kai
kuriosimores tam, pasiekitkonkureniy kainas, sumazina savo paslakgkylbe, kai kitos tuo tarpu
daro atvirkgiai — gerina paslaugkokybe, kad gadty ja pozicionuoti ir iSsiskirti iS pigi paslaug
teikéjuy visumos.

Autoriai teigia, kad naujus konkurentus nuejiato i rinka atbaido mintis, jog jie gali
uzdirbti tik vidutin pelra. Tokio dydzio pelnas bus tada, kai rinkoje €sas paslaug imorés bus
ivairiy Saltiniy, kuriy déka teiks vartotojams pigesnes paslaugaséllagsimi konkurentai suvokia,
kad konkuravimui rinkoje reids papildona investiciy arba teks pasitenkinti vidutiniu (ar dar
mazesniu) pelnu.

Paslaug rinkoje imonei norint kti pranaSesnei uz konkurgnt patariama iSphbti
asortimend, kad ity uztikrintas didesnis vartotojo pasitenkinimas art, kurios konkurentams
pasiekti ity labai sunku, arba padidinti paslaugos kakikd tokio lygio, koki bity sunku pasiekti
naujiems konkurentams. Nuolaignaujo¥s ir paslaug tobulinimai kartu su nuolatiniu vartotpj
pasitenkinimo monitoringu, yra galimos taktikosiptgat kaip ir firmires irangos ir reikmen
plétojimas ar naudojimas.

A.R.Rodie ir Ch.L.Martin tvirtina, kad paslawgimonei yra Ihtina nustatyti, kokius
paslaug atributus pozicionuoja konkurentai ir kurie if yra paketiami, o kurie ne. Labiausiai
paketiami atributai iSSaukia tiesioginkonkurenciy, kai tuo tarpu maziau pakemi atributai
tampa skiriamuoju iSskirtinumo zenklu ir veda luhkikalaus pardavimplano.

Tyrimo naujumas. RaSant §darly yra stengiamasi susieti konkurencines strategijas
nekilnojamojo turto rinka, nestbtyrimy Sia tema stokos kyla poreikis iSsiaiskinti, kaip dhones
pritaiko konkurencines strategijas savo veikloj&okius &l to igyja konkurencinius pranasumus.
Atliekamas tyrimas suteiks informacijos apie taipkios konkurenciés strategijos yra
populiariausios tarp NTmoniy, kurios i$ j yra efektyviausios — t.y. tokios informacijos, s
reikia, kad geriau pazintume NT rigk nes nekilnojamojo turto paslaugos yra vienos i$

populiariausi.
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3. KAUNO NEKILNOJAMOJO TURTO IMONI U KONKURENCINI U
STRATEGIJ U TYRIMAS

3.1. Tyrimo organizavimas ir metodika

Probleminés situacijos pristatymas. Tyrimo problema — kaip konkuruoja Kauno
nekilnojamojo turtamones?

Tyrimo objektas — Kauno nekilnojamojo turtgnoniy konkurencigs strategijos.

Tyrimo tikslas — iSsiaiskinti, kokias konkurecines strategijasd@a Kauno nekilnojamojo
turto imores.

Duomemy rinkimo metody bei juy raSiy parinkimas ir pagrindimas.

Tyrimo duomeny Saltiniai. Norint iSspesti iSkela problemy, reikia gauti apie g
informacif, tockl yra renkami duomenys. Duomenys yra informacijalsa¥a, pagal kugi daromos
iSvados, tod labai svarbu surinkti tinkamus duomenis. Tyrinikslui pasiekti bus naudojami ir
pirminiai, ir antriniai duomenysPirminiai duomenys — tai duomenys, renkami ir analizuojami
specifiniams tyrimo tikslams pasiekti. Sis duomeimkimas yra gana sétingas ir nepigus, tau
yra hitinas, kai gra reikalingr duomem prieinamuose Saltiniuose, bei kai iSkyla nepatogum
naudojant tokj Saltiny duomenis saviems tikslams. Pirminiai, kaip ir smdi, duomenys turi
privalumy bei ttikumy. Antriniai duomenys — tai pirminy Saltinh duomem pagrindu gauti
apdorojimo, apibendrinimo arba anaBzrezultatai. (Valackien 2008, p. 91) Arba dar kitaip
tariant,antriniai duomenys- tai duomenys, parasyti Zmankurie nebuvo tiesioginiai liudininkai,
bet gavo reikaling informaci iS liudininky ar pirminiy dokument. (Luobikiere, 2006, p. 82)

Nutarus naudoti pirminius ir antrinius duomenisikige pasirinkti atitinkamus metodus,
kurie leis surinkti tinkarp informacip ir iS jos padaryti teisingas iSvadasletodas nurodo
konkretias tyrimo procetras ir technikas, susidedaas iS nuosekliai pasikartoj&im operaciy,
kuriy taikymas kiekvienu konkegu atveju leidzia pasiekti noriqrezultat;. Veiksmy seka ir tvarka
rodo, kaip buvo pasiekti rezultatai ir leidzia &ms tygjams pakartoti tyrim bei patikrinti jo
rezultatus. (Balékaite, 2008, p.62) Taigi Siame darbe pirminiai duomeriyss gaunami
pasinaudojusnterviu metodu, taip pat naudojamas antriluomem analiZs metodas. Toliau
pateikiama trumpi pasiringtmetod; apraSymai.

Interviu yra viena svarbiausiduomem rinkimo priemoni kokybiniame tyrime. Interviu
yra interviuotojo ir interviuojamojo pokalbis, paues | kasdiem Zzmoniy bendravim, bet kaip
moksline sociologinio tyrimo priemoh interviuotojo pozicija skiriasi iSankstiniu pasigmu
pokalbiui su respondentu, straka ir procedra. Jis yra sistemiSkas ir &o kontroliuojamas

pokalbis, susietas su konkne tyrimo klausimu bei specifiniais tyrimo tiksla{®/.Leonavtius,
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2003, p.32). Interviu ne tik pragia informacijos rinkimo galimybes ir duomeriksluma, bet ir
leidzia labiausigilinti | tyrimo problem. (J.Gusginskiere, 2004, p.60)

Patton‘as iSskiria tris pagrindinius interviu tipuseformal; pokalbio poldzio interviu,
bendy vadovaujant interviu poziri ir standartizuai atviry klausimy interviu. (I.Luobikierg,
2000, p.145) Arba kitaip tariant iSskiriami (J.@uSkiere, 2004, p.61): Laisvas pokalbis;
standartizuotas interviu; pusiau standartizuotagerviu. Tyrimui atlikti buvo pasirinktas
standartizuotas interviu, kurio metu kalbama pagal parugsSplam, IS anksto suformulavus
klausimus bei galimus atsakynvariantus. Galiausiai reikia pasakyti, kpdgal vedimo ladg ir
formg pasirinktas standartizuotas interviu; patigsling paskirf — nuomoni, poziiriy, vertinimo
interviu; pagalapklausiamyjy subjeki tipg — atsaking asmen (vadow) interviu. Reikia pasakyti,
kad atliekant tyrim apie Kauno NTimoniy naudojamas konkurencines strategijas, interviwumet
bus gaunami pagrindiniai duomenys. Na o juos pgpi&htrini duomem analiz.

Dokumenty analizé — tai atspinéty dokumentuose socialupi proces ir reiSkiniy
rekonstrukcija (atgaivinimas)y jteoriré analiz ir palyginimas su kitais dokumentais. (Luobikign
2006, p. 81) Taigi dokumentiniais Saltiniais galtitbet kuri informacija, uzfiksuota spausdintame
arba rankrasStiniame tekstgtaSyta magnetije juostoje arba elektroniniu tbu, uZfiksuota
fotojuostoje arba kino juostoje (Valackigr2008, p.90).

Daugelis autoti pagrindiniais dokumenty analizés metodaislaiko Siuos (Valackied
2008, p.92; Luobikiety 2006, p.83; Gudnskiere, 2004, p.48):

1. santykiSkai nestruktirinta, kokybirg, vadinamoiji tradicia analiz;
2. struktarintoji turinio analiz ¢ — kai socialig informacija analizuojama naudojantis
kiekybiniais indikatoriais.

RaSant g darky ir bandant iSsiaiskinti, kokias konkurencines teiggas naudoja Kauno
nekilnojamojo turtoimores, remiamasitradicine kokybine analize kuri reiSkia, kadiprasto
dokumento turinys suvokiamasperskatius, iSklausius ar perai¢jus. (Gusginskiere, 2004, p. 49)

Paiy dokumeni paieSka buvo vykdoma pagalla pasitelkus paieskos sistem
www.google.lt. PaieSkai buvo naudoti tokie reikSmirzodziai kaip ,konkurencija NT rinkoje”
(rasta 41000 Saltin), ,konkurentai NT* (rasta 15900 Saltipi IS vigy rast; Saltiny buvo perZiréta
100, buvusi pirmaisiais Saltini ssrasSe. Pirmiausia labiausiai buvo stengianiasitinti pasirinki
dokument patikimumy, autentiSkura ir tinkamung Siame darbe iSkeltos problemos tyrimui. Poto
buvo stengiamasgsigilinti ir jvertinti turimy dokumend rengimo tikslus, fakti@ bei vertinamja
reikSne ir parengimo kontekst Todl galiausiai per4iréjus mirgtus 100 informacijos Saltinj iS ju
tinkamais buvo atrinkti 11 tekstipiSaltiniy (jvairas straipsniai iSleisti NTimoniy ir ekspen,

Ziniasklaidos straipsniai) (5 PRIEDAS), ir 10 varad Saltiniy (reklama, NTimoniy internetirés
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svetairgs) (3 ir 4 PRIEDAI), kadangi tik Siuose Saltiniuossesta tinkama informacija, kuri gali

papildyti interviu metu gautus duomenimis.

Tyrimo instrumentarijus

Remiantis teorijoje pateiktomis strategijomis ir faikymu, toliau pateikiamas tyrimo

instrumentarijus ir jo pagrindimas (1 leriel

1 lentek.
Tyrimo instrumentarijaus pagrindimas
Tiriamasis klausimas Metodai informacijai | Informacijos
gauti Saltinis
Kiek imorgje dirba darbuotay? Interviu, tradicia 1 interviu
dokument analiz klausimas
Kokiomis pagrindigmis ir papildomomis veiklos Interviu, tradicire 2-3 interviu
sritimis uzsiima NTimones? dokument analiz klausimai
Kokio dydzio rinkojeimores pktoja savo veild? Interviu 4 interviu
klausimas
Kokie yra NTimoniy svarbiausi tikslai? Interviu 5 klausimas
Kokias pagrindines NT paslaugas teikiate? Interviu, tradicire 6 interviu
dokument analiz klausimas
Kiek rinkos segmentaptarnauja? Interviu 7 interviu
klausimas
I kokio dydzio rinkos segmentus orientuojasi Interviu 8 interviu
imones? klausimas
Ar stengiasieiti | naujas rinkas? Interviu 9 klausimas
Ar NT imores koncentruojasi tiki bazin Interviu, tradicirg 10 interviu
produky? dokument, analiz klausimas
Ar teikia papildomas paslaugas? Kokias? Intervaditine 11 klausimas

dokument, analiz

Ar sitlo iSskirtines paslaugas? Kokias?

Interviu, trawici

12-13 interviu

dokument, analiz klausimai
Ar siulo diferencijuotas ir specializuotas Interviu, tradicirg 14-15 interviu
paslaugas? Kokias? dokument analiz klausimas
Kokiu budu parduoda paslaugas? Interviu, tradicin | 16 klausimas

dokument, analiz

Kokius naudoja kagtpranasum Saltinius? Interviu 17-18 interviu
klausimai

Kokias kainas organizacijaidd vartotojams? Interviu 19 klausimas

Kuo remiantis nustatote teikianpaslaug Interviu 20 klausimas

kainas?

Ar imores stengiasi iiti arciau vartotoy? Interviu 21 klausimas

Ar bando iSsiaiskinti vartotojo poreikius, Interviu 22 klausimas

susijusius su teikiamomis paslaugomis?

Ar stengiasi kokiu norstmlu sumazinti vartotojo Interviu 23 klausimas

kastus ir didinti jo gaunagmaud,?

Kaip NT imores bando pritraukti vartotojus?

Interviu, tradiein
dokument analiz

24 klausimas
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1 lenteks tesinys

I kokius vartotojo poreikius kreipiamasrdesys —
iprastinius ar specifinius?

Interviu

25 klausimas

Ar (ir kaip) tobulina paslaugos teikimo progges Interviu, tradiciré 26-28

paslaug? dokument analiz klausimai

Koks yra disy imores sikis? Interviu 29 klausimas

Kam teikiamas didesnissthesys — paslaugai ar Interviu 30 klausimas

vartotojui?

Kas yra svarbiausia teikiant NT paslaugas? Intetvadicire 31 klausimas
dokument analiz

Kokie gali kati igyjami konkurenciniai pranaSumai? Interviu, tradkci 32 klausimas
dokument analiz

Ar seka lyderius,y paslaugas ir ar bando patyslii Interviu 33ir 36

ta paf? klausimai

Kaip konkuruoja NT rinkoje - kainomis, paslaugos Interviu 34 klausimas

kokybe, vartotaj aptarnavimu?

Kokie yra nekilnojamojo turto rinkos lyderiai irdd& Interviu, tradiciré 35 klausimas

juyra? dokument analiz

Ar naudojasi lyderio i€jomis? tradicie dokument 37 klausimas

analiz
Ar bando sukurti naujus produktus ar paslaugas? endit 38 klausimas
Ar NT imores labiau linkusios pulti konkurentus, ar| Interviu 39 klausimas

gintis nuo §?

Ar bando sukurti dirbtinas kitis konkurentams?

Interviu, tradiéin
dokument analiz

40 klausimas

Ar bendradarbiauja su konkurentais?

Interviu, tadi
dokument analiz

41 klausimas

Ar turi kokiy nors partneti? Interviu, tradicia 42 klausimas
dokument, analiz
Ka akcentuoja silydami savo paslaugas? Interviu, Tradécin | 29 klausimas

dokument, analiz

Saltinis: sudaryta autés

Interviu klausimyr (1 PRIEDAS) sudaro 42 klausimai. Stengissiukti tokius klausimus,

kurie labiausiai atspirédy tyrima.

Interviu klausimym sudaro tokios klausimmgrupges:

1.Klausimy grup: apie NTimones iry veikla;

2.Klausimy grupe apie teikiamas NT paslaugas;

3.Klausimy grup: apie kastus ir paslaudainas;

4.Klausimy grup: apie vartotojus;

5.Klausimy grupe apie konkurencij NT rinkoje.

Pirmaja klausimy grupz sudaro 9 klausimai, kuripagalba siekiama susipazinti su Kauno

nekilnojamojo turtoimoniy pagrindirtmis ir papildomomis veiklomis, tikslais, uzimamankos

dalimi, orientaciniais segmentais. Gauta informeatgjs geriausigilinti i atliekany tyrima, geriau
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suprastiijmoniy veikla (skirtumus ir panaSumus) bei konkurencinius ypaisinvyraujagius tarp
Siy imoniy.

Antraja klausimy grupe sudaro 6 klausimai, kuriais siekta iSsiaiSkintokias konkreéiai
paslaugas teikia Kauno NTmores, t.y. kokias paslaugastuk — ar silo diferencijuotas,
papildomas, specializuotas paslaugas ir pan. Atsaky Siuos klausimus suteiks informacijos,
kurios NT imorés yra pranaSesa teikdamos vienokias ar kitokias paslaugas, inokurs i
teikiamy paslaug gali biti panaudotos kaip konkurencinis pranasumas pitaS K'Timones.

TrecCigja klausimy grupe sudaro 4 klausimai, susijsu Kauno NTimoniy patiriamomis
iSlaidomis ir paslaug kainomis. Gauta informacija suteiks zinapie tai, ar Kauno NEmonres
sugebaigyti kast; pranaSumus, kas tutakos paslaugkainy dydziui. Palyginugmones viena su
kita velgi bus galima daryti iSvadas, kurios Kauno Nmores yra konkurencingesa kity NT
imoniy atzvilgiu ir kuo.

Ketvirtoji klausimy grupe susideda iS 9 klausimapie NT paslaug vartotojus, tod Siais
klausimas siekiama gauti informacipie tai, koks yra rySys tarp Kauno NWoniy ir vartotop,
t.y. ar imorés fipinasi vartotojais gerindamos paslaukokybe, teikimo proces, ar stengiasi
iSsiaiSkinti vartotaj poreikius, ir poto juos patenkina, kaip bando rptkti naujus vartotojus.
Atsakymai | Siuos klausimus suteiks galimyhiSsiaiskinti, kurios Kauno NTimorés turi
orientacijosi vartotojus pranasumus ir kaip Sis pranaumas palsae

Penktoji klausim grup susideda iS 14 klausim susijusy su konkurencija Kauno NT
rinkoje. Sia klausim grupe buvo siekiama iSsiai$kinti pagrindinius kerawimo ypatumus tarp NT
imoniy, tokius kaip konkuruoja,&akcentuoja teikdami NT paslaugas, agadvioja konkurentus,
ar su jais bendradarbiauja, o gal prieSingai, koskiws puola, kuria jiems dirbtinasikis ir pan.
Atsakymai i Sios grups klausimus leis aiSkiai iSskirti konkurencinius Nmoniy veiksmus,
ivardinti svarbiausius konkurencinius pranasumuguogubtilybes.

Respondenty atrankos metodo ir riSies parinkimas ir pagrindimas Atranka — tai
tyrimo imties, kurios charakteristikos su tam tik@eisinama paklaida atitinka generalmsuns,
modelio pagrindimas (A.V.Matulionis, 2002, p. 168jauno NTimoniy konkurenciny strategiy
tyrime buvo pasirinktageatsitiktinés atrankos metodas, kuris dar gaititskirstomag kelet rasiy
(V.Dikc¢ius, 2003, p.120): patogumo atrankvoting atrank; ekspen atrank ir sniego gniztés
atrank. Sio tyrimo atveju pasirinktpatogioji atranka

Tikslin és grupés nustatymas. Respondent t.y. Kauno NT imoniy, atrinkimui buvo
naudotasi antriniais duomenimis — informacijjmoniy kataloguose irimoniy internetiniuose
tinklalapiuose. Migtuose Saltiniuose buvo rasta, kad dauguma Kaunambhiy teikia jvairias
paslaugas, td@au t paslaug gausyBje ir jvairowje vyrauja viena daugiausiai pasikartojanti
paslauga — tarpininkavimas (perkant, parduodant Nl®gEl naudojantigmoniy katalogu, kuriame
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galima atrinkti reikiamos sritiegnones pagal viet@v(Kaunas) ir veiklos siit(nekilnojamas turtas),
buvo atrinkta 80 Kauno NTimonu, teikiartiy tarpininkavimo paslaugas. Kadangi pasirinkta
patogioji respondemt atrankg tai iS5 80 imoniy, reikéjo atsirinkti dal, kurias apklausti.
Responders (moniy katalogo pagalba) buvo pasirinktos pagal iNtoniy buveire (adreg), t.y.
konkretiai buvo atrinktos visos Kauno Nimores, esatios Savanorj prospekte. Toki buvo rasta
13, kurias ¥liau aplankius su deSiia pavyko susitarti @ interviu. Taigi tyrimo tikslire grupe —

tai 10 Kauno NTimoniy, uzsiimaiy tarpininkavimo paslaugomis, isikarusiy Savanom pr.

Tyrimo organizavimas ir eiga.

Turint 13 Kauno NTimoniy sara%&, 2009 m. vasario 25 d., tiadieri, buvo aplankytos
visos Siosimores, siekiant jose rastiadovus kuriems prisistéius ir pateikus trumgpinformacip
apie atliekam tyrima, buvo bandoma susitartéldsusitikimy laiko interviu pokalbiui. Aplankius
pasirinktas 13 Nfmoniy, 3 vadovai atsisakdalyvauti interviu, o su kitais 10 buvo suderirkésas
susitikimo laikas. Taigi deSimties interviu susitiky datos apmé laikotarg nuo 2009 m. kovo 3 d.
iki kovo 24 d. Visi interviu vykojmonrése, tokiu ladu branginant NTimoniy vadow; laika, kuris
buty sugaistas vykti kita susitikimo vies. Visiems vadovams buvidomu pakalbti apie tai, k jie
geriausiai iSmano, t.y. dayNT rinkoje, ir tuo paiu pasidalinti nuomone apie konkuremnaijnkoje.
Kiekvienas interviu pokalbis truko viduniSkai po-40 min., taip pat kiekvienas pokalbis buvo
irasSirgjamas diktofonu, kadéhau bity galima objektyviaivertinti informacip ir padaryti teisingas
iSvadas. Dauguma atsakyrbuvo panass ar identiski, toél 2 PRIEDE pateikiama suvesgin

Tyrimo apribojimai, tyrimo rezultat y patikimumas, taikymo galimybés. Kadangi interviu
metu buvo apklausta 10 Nimoniy vadow, 0 Wliau ju nuomors buvo lyginamos su antrini
duomem analizs metu gautais duomenimis, kurie, reikia pasalsgtapo, ir papilél vieni kitus,
todkl galima teigti, kad duomenys yra reprezentagyir, svarbiausia, tiksliai atspindi gigauno
NT rinka. Vadinasi, visos Kauno (ir ne tik) Nimonés gali pasinaudoti jais kaip informacine
medziaga ar rekomendacijomis. Kadangi tyrimpie nekilnojamojo turtamoniy naudojamas
konkurencines strategijas Lietuvojera, tai Sis tyrimas gali tapti puikia medziagaorems,
suteikiartia informacijos apie konkuremtnaudojamas strategijasy jefektyvum, zymiausius
konkurencinius pranasumus. Atliktas tyrimas galdgbianaujoms nekilnojamo turtgmorems
palengvinti apsisprendimkokia konkurencine strategija vadovautis Zengidit rinka.

Sunkumai, su kuriais susidurta atliekant tyrima. Interviu metu 2 NTimoniy vadovai
kalbéjo neiSsamiai, vis zvilgojo i laikrodi. Dar trims vadovams interviu metu nuolat netilo
mobilieji telefonai, todl interviu metu teko stabdyti diktofan pats interviu uzsisé ilgiau nei

planuota. Téau laimei, pavyko gauti atsakymusisus klausimus.
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3.2. Kauno NTjmoniy konkurenciniy strategijy tyrimo rezultatai

Atlikus du tyrimus — interviu su Kauno Nifnoniy vadovais ir antrini duomem analiz,
buvo gauti jdomis rezultatai, parodantys kaip konkuruoja Kauno Nhorés ir kokias
konkurencines strategijas jos naudoja. Taigi topateikiamas abigjtyrimuy metu gaui rezultat,
apibendrinimas.

Rezultatai pradedami aptarti nuo to, kokios Miores vyrauja Kauno NT rinkoje. Interviu
metu paais§jo (1 kl.), kad daugiausiai apklaustespondent (7 i$ 10) yra vidutinio dydZigmores,
kuriose dirba nuo 11 iki 25 darbuajojLikusias NTimones galima laikyti mazomignonemis,
kadangi jose dirba 6-10 zmaniAtlikus antrinyy duomem analiz ir panagrigjus Kauno NT
imoniy turimus tinklalapius (kontaktskiltis), pastebta ta pati tendencija, kad vyrauja vidutinio
dydzio imores, iSskyrus kelat kurios veikia visoje Lietuvoje (ar net uZsienyj&ur darbuotaj
skatius siekia 50 ir daugiau. Mis10 apklaust Kauno NTimoniy pagrindiré veiklos sritis yra
nekilnojamojo turto operacijos, t.y. tarpininkavisngerkant, parduodant ar iSnuomojant NT (2 kl.).

ISsiaiSkinus, kad pagrindia Kauno NTimoniy veiklos sritis yra tarpininkavimas, interviu
metu taip pat buvo paprasyieardinti tiksliau (6 kl.), kokia gi yra ta pagrimdi imores teikiama
paslauga. Apklaustrespondent tarpe 7imorés pagrindigmis paslaugomis laiko tarpininkavimo
perkant ir parduodant paslaugasiida dvi iS p dar ir perka NT objektus, juos renovuoja, poto
parduoda; na o likugi 3 imoniy pagrindires paslaugos yra NT objektstatyba ir @ objekiy
pardavimas. Reikia pasakyti, kad visos 10 Mioniy uzsiima ir kitomis papildomomis veiklos
sritimis (3 kl.), i8 kunp populiariausios (5 pav.) yra investiainiprojeky vystymas ir
tarpininkavimas kredit suteikime, taip pat NT objektstatyba ir turto vertinimo paslaugos. Dar
reikia pamirti, kad 2 Kauno NTimorés uzsiima net 3 papildomomis veiklos sritimis
(investiciniais projektais, tarpininkavimu teikiakteditus, kraStovaizdzio, Zeldinimo paslaugomis
ar NT statyba), 4mores uzsiima dvejomis veiklos sritimis, likusios ketisr— po vien papildony
veiklos srif. Antriniy duomem analiZzs metu {moniy tinklapiu skil¢iy ,Apie mus*, ,Miasy veikla“,
~Paslaugos®) pasitvirtino tas pats faktas, kad yigoonés uzsiima papildomomis veiklos sritimis,
i$ kuriy dar galima pamigti patarimus investicij klausimais, nam projeki; teikimo, statybos ir
remonto, turto valdymo paslaugas (3 PRIEDAS). Tagkia, kad Kauno NTimores siekia
neatsilikti nuo konkuremtir tuo p&iu stengiasi vartotojui suteikti kieknanoma daugiau naudos,
t.y. papildoma paslauga — tai papildoma nauda t@uo Tai hidinga bendygju konkurencini

strategij sriciai, t.y. konkreéiai diferenciacijos strategijai.
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Saltinis: sukurta autes.
5 pav. Papildomos veiklos sritys

Kalbant apie tai, kokio dydzio rinkoje dirba tirias Kauno NTimores (4 kl.), reikia
pasakyti, kad 5 iS5 10 veiklvysto Kauno mieste ir rajone, 2 — visoje Lietuydfe— Vilniuje ir
Kaune, 1 — Lietuvoje ir uzsienyje (6 pav.). Tyrimezultatai rodo, kad visi respodentai veikia
Kauno nekilnojamojo turto rinkoje, dmu vien tik ja neapsiriboja ir pl&a savo veikd kituose
Lietuvos miestuose ir netgi uzsienyje. Tai reiSkiag tiriamos NTimones konkuruoja ne tik su
kitomis Kauno NTimorémis, bet ir su kif miest; NT jmoremis. Tas faktas, kad Kauno Nmores
teikia paslaugas kituose regionuose, leidzia tekgid jos bando péti savo uzimam rinkos dali,
jos iesko ki rinky ar nig;, kurias gadty uzkariauti. Tai jau bruozas, leidziantis manyadkyra
naudojama viena i§ konkurenajrstrategij pagal uzimamrinkos daj. Siuo atveju tai persekiotojo

strategijos pozymis.

Lietuvos ir
Kaune uzsienio
(rajone): 5 mastu; 1 Visoje

Lietuvoje; 2

Didziuosiuose
Lietuvos
miestuose; 2

Saltinis: sukurta aute.
6 pav.Imonés veikla plktojama

Pirmoje Sio darbo dalyje kalbant apie bexsths konkurencines strategijas buvo étan kad

imores veiklos sidiy ir rinky jvairove daznai tampa labai svarbiu dalyku, leidZianimonei

pasiekti kast pranasSuny. Taigi galima daryti iSvadas, kad Kauno Nforems stengiantis teikti
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papildomas paslaugas, papildpreiklos sréiy jvairove ir imoniy veikimasijvairaus dydzio rinkose
yra kast, lyderio strategijos pozymis.

Interviu metu buvo iSsiaiskinta (5 kl.), kad vist@ NT imoniy turi konkret; tiksla — pelry
(7 pav.).

6
Respondenty
sk. 5

Pelnas Sukurti Siekti Padidinti ISlaikyti
vartotojui maziausiy uZimama esamg
verte kasty rinkos dalj rinkos dalj

Saltinis: sukurta autes.
7 pav. Koks yra Jisy imonés tikslas?

Taciau greta Sio tikslo visos Nimores dar turi ir kity tikshy, t.y. 5i$ 10 respongiteige, kad
imores dar stengiasi pasiekti maziaugast;, 2 — padidinti uzimamrinkos dal. Reikia pasakyti,
kad jeiguimores tukty tik vieng tiksla, tai kity nesunkujvardinti konkreiai kuria iS teorijoje
aptart; konkurenciny strategiy jos naudoja, taau tai, kadimores turi keleg tiksly, rodo, jog jos
tikriausiai naudojasi ne viena konkurencine striggedP?avyzdziui, jeiimores tikslas yra siekti
maziausi kasty, tai ji atitinkamai ir naudos kastlyderio strategy. Jeigu NTimores tikslas yra
padidinti uzimam rinkos dai, tai ji gali naudoti persekiotojos strategijTai paaiSks aptarus
tolimesnius interviu klausimus ir antrinduomem analizs metu gautus duomenis.

Kalbant toliau, reikia pasakyti, kad visi be iSiegirespondentai teéigkad aptarnauja kiek
imanoma daugiau segmer¥ ir 8 kl.), t.y. stengiasi aptarnauti tiek fiais asmenis, tiek juridinius
asmenis, teikiant jiemgrairiausias paslaugas, tokias kaip tarpininkavimpakant, parduodant ar
iISnuomojant NT objektus, statant individualius, leymnius ir kt. pastatus, atliekant geodezinius
darbus, turto vertinimo paslaugas, kraStovaizddionavimo paslaugas ir t.t. Remiantis teorijoje
aptartomis konkurencémis strategijomis, galima aiSki@velgti, kad tiiramosios NTmorés yra
nusitaikiusios ng siaug rinkos daj (ni%), o1 platius rinkos segmentus. Vadinasi, vienareikSmiskai
galima teigti, kad Kauno NTmoréms hidingas bendgu konkurencini strategij naudojimas —
kast lyderio arba diferenciacijos. Fokusavimo stra@gifkrenta, kadangi nei viena apklausta NT

imore savo veiklos neorientuojasiaurus rinkos segmentus.
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Paklausus ar Kauno Nfinores stengiasieiti i naujas rinkas (9 kl.), atsakymai buvo tokie: 6
responderés stengiasi kovoti @ naupy rinky, o kitos 4imonés — ne. Siekimasgeiti naup rinka
reiSkia nukreipia pagal uzimar rinkos daj orientuotas strategias, tdd&iuo atveju galima teigti,
kad yra naudojama persekiotojo konkureaatrategija, kadangi Sios strategijos tikslas ychnt
uzZzimamy rinkos dai.

Toliau bus bandoma aptarti gautus rezultatus, lgat€ius detalesés informacijos apie
Kauno NT imoniy paslaugas.] klausimy ,Ar koncentruojats i bazin produkt/paslaug,
atsisakydami papildom paslaug?” (10 kl.) visos Kauno NTimorés atsak, kad jos neteikia
baziniy paslaug, prieSingai, stengiasiikti kiekvienam vartotojui, toél prie pagrindigs paslaugos
dar teikia ir papildomas paslaugas (11 kl.). Intemetu iSaiSkjo (8 pav.), kad populiariausios
papildomos paslaugos yra konsultacijos visais NAugimais, turto vertinimo paslaugos, taip pat
teisines paslaugos, tarpininkavimas ir pagalba vartotgputi kredig iS banko bei pasiruoSimo
notariniam sandoriui paslaugos. Tyrimo metu taip geaiSkjo, kad kiekviena iS$ titt Kauno NT

imore vidutiniSkai teikia po 3 papildomas paslaugas.
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Saltinis: sukurta autés.
8 pav. Kokias papildomas paslaugas teikiate?

Kadangi nekilnojamojo turto rinkai Siuo metiadinga recesija, tai reiSkia, kad visos NT
imores intensyviai kovoja & vartotoyy, kuriy déka vyksta NT sandoriai. Vadinasi, vartotojui
skiriamas labai dideliséinesys, tod NT imores stengiasi teikti kuo daugiau papildepaslaug,
kad tai padty pritraukti vartotog. Reikia pasakyti, kad vartotojo atzvilgiu situacijnkoje Siandien
yra zymiai palankesn nei prieS kelet met;, kadangi NTimorés yra nusiteils suteikti prictting
verte parduodamam objektui. I1Sanalizavus antrinius duosyéduvo rasta keletas pavyzgzkaip
Kauno NT imorés teikdamos papildomas paslaugas bando sukurtismidpaslaugos vegt
vartotojui. Pavyzdziui, NTmores jsipareigoja prigsigyto kisto papildomairengti vaiky Zaidimy
aikSteles, padovanoti automobilio parkavimui skiieta ir panasiai (City24, Delfi, 2008).
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Remiantis antriniais duomenimis ir kalbant apreones, kurios dar uzsiima ir NT objekt
statybomis, reikia akcentuoti, kad statytojamsupar bisto apdaila (kadangi vartotojai daznai
nusivilia statyln kokybe). Lietuvos nekilnojamojo turtogitos asociacija (LNTPA) nutarkad visi
jos nariai nuo $i mety pradzios stengsis pigjams siilyti patalpas tik su visiSka apdaila, t.y.
glaistytomis ir dazytomis sienomis, nauja grndanga, net tvisk&@momis vonios kambario
plytelemis (Masilionis, 2007). Reikia pasakyti, kad kolsk&IT rinkoje butus su visa apdaila
irengiargiy imoniy galima susk&iuoti vos kele4. Pilna kisto apdaila uztikrins vartotojui didesn
suteiktos NT paslaugos verir tuo pa&iu vartotojasigys dar viea privaluma — naujakuriai gals
dZiaugtis ramybe, kadangi vidisty apdaila bugrengta vienu metu, téti nam véliau jsikrausg
kaimynai nebekels triukSmoengiredami savo bsta.

Galiausiai reikia pasakyti, kad papildampaslaug teikimas bendjuy konkurencing
strategijp atzvilgiu gali kiti suvokiamas dvejopai. Pirma, kadangi Kauno Miones uzsiima
papildomomis veiklos sritimis ir tokiudolu gali sumazinti savo patiriamus kasStus, tai i
paslaug teikima galima laikyti konkurenciés strategijos ,kastlyderis* bruozu. Antra, gatii NT
imores teikia papildomas paslaugas, kadijosre NT rinkoje iSskirty iS kity imoniy — tokiu atveju
jau katy naudojama diferenciacijos strategija. Kaip yrati€sy, bus iSsiaiSkinta aliau, turint
atsakymusg kitus klausimus, kurie aptariamo toliau.

12 ir 13 interviu metu uzduotklausimy metu paais§o, kad 4 iS5 10 NTimoniy interviu
metu atsak jog teikia iSskirtines paslaugas¢itu paklausus kokias, buveardintos pagrindiés
imoniy teikiamos paslaugos. Tai reiSkia, kad kiekvienauhG NT imore savo teikiamas NT
paslaugas laiko iSskirtémis, nes jas teikia savaip. Tgodo ir antring duomem analiz, kurios
metu paais§o, kad dauguma tas §as paslaugas (pvz., tarpininkavimo perkant ir padant NT)
teikiantiy imoniy akcentuoja, kokios jos yra iSskiksy savo pasisakymuose naudodamosatoki
fraze kaip ,Tik mesJums galime paglyti...“. Taciau apie NT paslaugiSskirtinuma sunku pldiau
kalbéti, nes taiimoniy subjektyvi nuomoé kadangi vartotojas gali taip ir nemanyti. Vidtd tai,
kad Kauno NTimores konkuruoja iSskirtinumu, rodo, kad jos naudojer@nciacijos strategij

Kauno NTimoniy interviu metu paklausus ar jos teikia diferendiggopaslaugas (14 kl.),
rezultatai pasiskirst taip: 9 imorés atsak ,taip”, o 1 — ne. Tos NTimores, kurios teikia
diferencijuotas paslaugas, turi pranagumnes kitas NTimones, kadangi vartotojas turi galirgyb
pasirinkti paslaugos kokylr kaing, tai reiSkia, kad norintiems gauti kaimors NT paslaug pvz.,
galima rinktis — kokybiSkesnpaslauga uz didesrkaim, arba maziau kokybiSka paslauga uz
mazesn kaing. Tatiau galimi ir kitokie variantai, kai uz didesrkaima galima pasirinkti maziau
kokybiSka pagrindire paslaug, bet greta gauti papildappaslaug ir pan. Nagrigjant antrinius
duomenis, buvo rastas faktas, kad 2008ynpeadzioje nekilnojamojo turto pardgai sitlydavo
labiau simbolines nuolaidas a@airius papildomus paslaugpaketus. Téau metamsipusjus,
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pirkéjai sulauk kur kas rysSkesainuolaidy, siekiartiy 30%, lyginant su metpradzioje buvusiomis
kainomis (MarketNews, 2009) Diferencijuotpaslaug teikimas kdingiausias diferenciacijos
strategijai, taip patimingas ir pagal uzimasrinkos dal vienai konkurencinei strategijai - sgs.

Interviu metu pateikus klausin,Ar teikiate specializuotas paslaugas?“ (15 kB),NT
imores iS 10 teig, kad jos teikia specializuotas paslaugas ir nokakias, t.y. individuali statyhy
uzsakyny priémimas; geodeziis paslaugos; tarpininkavimo paslaugos komexdinturizmo NT
objeky srityse. Antrini duomem analiZs metu nepavyko rasti specializyqtaslaug. Kalbant
apie miretas specializuotas paslaugas, galinify lpalvoti, kad NTimorés naudoja fokusavimo
strategij, tatiau kadangi visos apklaustgmorés aptarnauja didelius rinkos segmentus, tai tikrai
néra fokusavimo strategija. Gegau tai diferenciacijos strategijos bruozas.

Tyrimo rezultatai rodo (16 kl.), kad Kaune veiktass NT imores tarpininkavimo ir kitas
paslaugas parduodweairiai, t.y. ir p&ios ieSko vartotaj (skambinant vartotojams ir jiemsikint
savo paslaugas), ir vartotojai kreipiasi patys.pTaat paais¥qo, kad 5 NTimoreés turi partneti,
kurie reklamuoja NT paslaugas, #dNT imorés susilaukia papildomo srauto vartetoBeto 4
responderis teig, kad vykdo aktyy marketing, tokiu bidu stengdamosi i matomos, ir
vartotojui vis priminti, kad jis gali pasinaudotiTfNmores teikiamomis paslaugomis, kol jis ima ir
pasiryZzta pasinaudoti Niimorés teikiamomis paslaugomis. Antrinduomemn (skelbimy tinklapiy,
imoniy internetiniy svetainy, reklaminiy banerny) analiz patvirtino, kad Kauno NTimonrés
naudoja aktyy marketing (skelbimy gausa, reklamos internete ar laikrastyje (Noriazrdimu),
kurio metu bando vartotojui parodyti paslaugskirtinuny. Panagrigjus imoniy internetines
svetaines, taip pat pasitvirtino faktas, kad bewagos Kauno NTimores turi partnen. IS 2
lenteks galima matyti, kad visos lithoniy savo paslaugas parduoda taigiga bidais. Taip yra
tockl, kad vienos NTimones kopijuoja kitas, todl ir neisryskja tarp ji dideli skirtumai. $ fakty

galima priskirti sekjo konkurencinei strategijai.

2 lentek.
Kaip parduodate paslaugas?

1 ]2 3 [4 |5 6 |7 |8 |9 10

m. | im. [im. [ im. | im. | im. | im. | im. | im. | im.
Patys ieSkome klient X X X |x |x X | X X
Klientai kreipiasi patys X X X | x X |x |x |x X
Turime partnexi, Kkurie siilo imorés
paslaugas X X X | x |x
Vykdome aktyw marketing, todl esame
matomi — taip pritraukiame vartotojus X | x X | X

Saltinis: sudaryta autés.
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Interviu metu 17 ir 18 klausimais gauti duomenydaokad 8 Kauno NTmores ieSko
pigesni resurs veiklos pktojimui. Ir tai darojvairiausiais bdais (9 pav.) — pradedant reklama
nemokamuose internetiniuose portaluose beiogaimonres tinklalapiuose, ir baigiant tuo, kad
imonés nuomojasi pigesnes biuro patalpascigga apmoko savo darbuotojus, neapmoka
vadybininkams kuro bei mobiliojo rySimskaity. Tai, kad beveik visos apklaustos Nmores
stengiasi kiekmanoma sumazinti savo iSlaidas, rodo, kad jos a&iBkieriavimo kastais, t.y. taiko

bendgja konkurencir strategip — kast lyderis.

Reklama savo tinklalapyje |7

Sutartys su reklamos tinklapiais gaunam_ﬂ_‘ 4

nuolaidas skelbimams §
Nuomojats pigesnes biuro patalp

7
N

Neapmokate darbuotojams kuro iSkai 16

Neapmokate darbuotojams telefonsisity

Apmokote darbuotojus paty

Reklam pigiausiuose laikrauose
Reklam pigiausiuose internetiniuost

2
e i 4
Reklam, nem&?&lm%gaq nternetiniuoge
I

portaluose

Kasty pranaSumo Saltini:

110

0 2 4 6 8 10 12
NT jmoniy sk.

Saltinis: sukurta autes.
9 pav. Kokius naudojate kasg pranasumy Saltinius?

Kauno NT imoniy paklausus, kokios yrayjpaslaug kainos lyginant su konkurant
atitinkamy paslaug kainomis (19 kl.), 4imores teig, kad j siilomy NT paslaug kaina yra
mazesh nei konkureni, 5 — kad paslaugkaina yra tokia pati ir 1 — kad paslaugos yra dide&s
nei konkureni. Sprendziant pagal kainas, galimi du atvejai. &tweju, kaijmorés paslaug kainos
yra didesnes uz konkurenkainas, taijmoré tokio kainy lygio tikriausiai pasiekia naudodamasi
diferenciacijos strategija. Kitu atveju, kai kaings tokios pat arba mazesnnei konkurent, gali
buti naudojama kasgtlyderio strategija. Kadiy galima iSsiaiskinti kaip yra is tilgjy, Kauno NT
imoréms buvo uzduotas dar vienas papildomas klausim@skk2, kurio metu buvo bandoma
suzinoti, kuo remiantigmones nustato teikiam paslaug kainas. Paaigko (10 pav.), kad 8 Kauno
NT imorés nustatyddamos teikiam paslaug kainas yra linkusios remtis konkurerkainomis,
taciau 4 iS migty 8 imoniy taip pat dar atsizvelgigpatirtas iSlaidas, 2 +paslaug kokyke. 1 iS 10
NT imoniy teikiamy paslaug kainas nustato kitaip nei prie$ tai @tios imones. Vienintet Kauno

NT imore nustatant paslaudkainas remiasi paslaugsskirtinumu bei kokybe.
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Paslaugo Patirtomis
kokybe; 4 iSlaidomis; 5

Paslaugos
iSskirtinumu:
1

Konkurenty
kainomis; 8

Saltinis: sukurta autes.

10 pav. Kuo remiantis nustatote paslaug kainas

Faktas, kad beveik visos apklaustos Kaunoijdres kainas nustatgja atsizvelgdamosg
konkurent; kainas, rodo, jog NTimores kopijuoja konkurentus. Konkurentkopijavimas yra
budingas persekiotojo strategijai. dfau imores, besiremiakios konkureni kainomis dar remiasi
ir patirtomis iSlaidomis, taiidy galima teigti, kad tai vadovavimasis ka$gderio strategija. Kaip
jau buvo migta aptariant 19 klausignvienintek imore teikia paslaugas brangesnes uz konkurent
Batent Siimore ir nemégdzioja konkurent, ji paslaug kainas nustato pati remdamasi teikiam
paslaug kokybe ir iSskirtinumu, & ko ir iSauga paslaugos kaina. Tai yra pats rysias ir
akivaizdziausias diferenciacijos strategijos brgoza

Interviu metu paklausus, ar Kauno Nmorés stengiasi iiti ar¢iau vartotoy (21 kl.), 6
imores atsak, kad stengiasi, 4 — kad ne. Pastangdsdiciau vartotoy galimajvardinti kaip NT
imoniy siekimg vartotojui sukurti dar didegnsuteiktos paslaugos vertBuvimas atiau vartotoy
vélgi yra siekis iSssiskirti, o tai talinga diferenciacijos strategijai. Tédir 1 klausimy ,Ar
stengiaés kokiu nors bdu sumazinti vartotojo kaStus ir didinti jo gaurmmaudy?”, 6 iS 10
apklaust Kauno NTimoniy teige, kad jos stengiasi sumazinti vartaidastus ir didintiy gaunam
naud. Tai diferenciacijos strategijos bruozas, kuriamtboma padidinti vegtvartotojui.

I klausiny ,Kaip bandote pritraukti daugiau vartoi@j* (11 pav.), 6 Kauno NTmores
atsak, 5 stengiasi vartotojui suteikti kuo daugiau paglauz & paia kaim, 4 stengiasi suteikti
kokybiSkas paslaugas, kad sukwartotojui vert ir taip igyty jo pasitikéjima imones teikiamomis
paslaugomis. Taip pat populiarus atsakymas buvaaupy vartojamyju paslaug savybip
reklamavimas. Reikia pamiti, kad 6 NTimores naudoja po kelgtbady, kaip pritraukti daugiau
naup vartotop, o likusios 4imores naudojasi tik vienutau. Pats faktas, kad daugiau nei {gus
Kauno NTimoniy naudoja daugiau nei vigrbada kaip pritraukti vartotaj, rodo, kad rinkoje
vyrauja labai arSi konkurencija, @dmones deda visas pastangas ir vigasmnomais tidais (kiek
leidzia finansai) stengiasi iSsiskirti, kad tik atkt vartoto dmes. Ta jrodo ir antriniai duomenys,
kur dominuoja akcentuojama paslaupkybe (4 PRIEDAS) Toks Kauno Nimoniy elgesys gali
buti traktuojamas kaipémimasis diferenciacijos konkurencine strategija.
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Stengianas teikti kokybiSkas paslaugas, tajp
igyjant vartotojo pasiti§ima ‘ ‘

Teikiame daugiau paslayg? f p&ia kaina |6

Skatiname naudoti daugiau paslawmienu metu 1

Reklamuojame naujas vartojasi|as paslaugos
savybes ‘ ‘

O 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Imoniy sk.

Saltinis: sukurta autés.

11 pav. Kaip bandote pritraukti daugiau vartotojy?

Kauno NT imoniy paklaususi kokius vartotojo poreikius kreipiaéthes (25 kl.), 3
responderis teig, kad didZiausi savo @meg skiria tik svarbiausiems vartotpporeikiams, 7 —
kad iparstiniams. Specifiniams poreikiams Nmonés ctmesio neskiria. Svarbiausius vartotoj
poreikius tenkina Kauno NTmores, kurios naudoja diferenciacijos strategiprastinius, bet ne
butinai paius svarbiausius, poreikius stengiasi patenkin8tkdyderio strategg naudojagiios
imores. O specifiniams poreikiams:mesys neskiriamas, nes nei viena i apkia&uno NT
imoniy nenaudoja fokusavimo strategijos.

Kauno NT imoniy per interviu buvo paklausta ar jos daznai tobuly@slaugos teikimo
proceg ir paslaugas (26 kl.). Tyrimo metu paaigk kad paslaugos teikimo proaesuolatos
tobulina tik 2 iS 10 Kauno NTmoniy, kartais tobulina taip pat @norés, o retai tobulina net 6
apklaustos NTimoreés. Paslaugos teikimo proges paslaugagmones tobulina retai, kadangi tai
brangiai kainuoja. Vadinasi, tirtos NTmonés remiasi kast lyderio strategija. Tos, kurios
tobulinimu uZsiima nuolat, neabejotinai naudojai@reénciacijos strategija.

Zinant, kad paslaugos teikimir paslaugas Kauno Nimores tobulina, tuo pdu buvo
bandyta iSsiaiskinti kaimtdaro (27 ir 28 kl.). Interviu duomenys rodo, k&auno NTimores yra
linkusios paslaugos teikimo proaegerinti (12 pav.) vartotojui rodantéohesg iki paslaugos
suteikimo pabaigos (8mores), priimant dirbti kompetetingesnius darbuotojésirfiores) arba
siurtiant esamus darbuotojugvairius mokymus, kvalifikacijosdtimo kursus (4dmores), taip pai
paslaugos teikimo procegtraukiant tokius papildomus asmenis kaip teising)kkionsultantus
(finangy, paskol; suteikimo klausimais) (gmores) ir pan.
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Vartotojui rodomas émnesys iki paslaugos
suteikimo pabaigos | ‘

Rodoma iniciatyva vartotqjatzvilgiu 4
Itraukiami kt.asmenys (juristus, konsultantus iJ,t. ‘
S 4
uztikrinantys paslaugos kokyb | ‘
Darbuotojai siutiami i jvairius kursus, mokymus 4
Priimami dirbti kompetetingesni darbuotojai |6

O 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Imoniy sk.

Saltinis: sukurta autés.

12 pav. Kaip tobulinate paslaugos teikimo proce®

Antriniy duomem analiZzs metu buvo rastas faktas, kad NT rinkoje vis dzait NT
pardavimams geri ir patyrvadybininkai tiesiog graibstomi, nes su@abas pritraukti klienj
laikomas didele vertybe. Ir nors DELFI (2008) kalhi bendrovi; atstovai sako, kad NT srities
pardavimo vadybininkams keliami mazdaug tokie pagykalavimai kaip ir kit sriciy pardavimo
vadybininkams, t@&@au turintys teisini zZiniy apie NT registravimy pirkima, teismus, susijusius su
NT pirkimu ir pardavimu turi vertinggpranasura, nes tenka sudasiti sutartis ir atstovaugimonei
teismuose (City24, 2008). diau reikia pasakyti, kad jei kandidatai tokiiniy ir patirties neturi, tai
jie yra mokomi NT imonrgje. Remiantis antrini duomem analize, dar galima pasakyti, jog
specialistai atkreipia éneg, kad didjant konkurencijai tarp NT agenmt, jawiama dided
darbuotoy kaita ir daznai darbuotojai bandomi vilioti i$ kament, jiems sillant geresnesab/gas,
skatinant mokymais, didesniais komisiniais, kaigeperspektyvomis (City24, 2008). Tai, kad NT
imorés konkuruoja @ vartotoy, atrodyty lyg ir natiralu — tai verslas, tgau faktas, kad yra
bandomi pervilioti darbuotojai, tau jau konkurensijkraStutinumas, rodantis, kad N#fonés daro
bet ka, kad tik iSlikiy rinkoje ir pasieki pelno. Tai persekiotojo strategijos bruozas.

Kalbant apie konkurengijir iSlikima nekilnojamojo turto rinkoje dar reikia pasakytack
kaip belmity, Sioje rinkoje yra gausu ir nekompetetindIT vadybiniky, kurie toli grazu negali
suteikti kokybiSky NT paslaug. Televizijos ,Balsas.It* tinklalapyje (2008) teana, kad
stambiosios nekilnojamojo turto agerds siekia, jog visi tarpininkai tby atestuojami ir
licencijuojami — taip esnebelikty negziningy brokeryy. Tatiau smulkieji agentai tgksiek vadina
noru monopolizuoti aprimusirinka ir uzkelti kainas. Didzsias nekilnojamojo turto ageimas
vienijantios asociacijos teigimu, Lietuva — viena iS keiWiS Sah, kuriose turto tarpininkveiklos
nereglamentuoja jokgstatymas. Asociacija sako, kad brokeriaiétyrbuti atestuojami, gauti

licencija, taip pat pazywrjima, kuris rodyty kvalifikacija — pavyzdziui, brokeris asistentas ar
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brokeris ekspertas. Nekilnojamo turto brokeris {aap turi tuéti ir teisiniy, ir notariniy Ziniy. Visos
tos zinios reikalingos tam, kaditin galima suteikti kvalifikuat ir kokybiSka paslaug. Stambi
nekilnojamojo turto agefty atstovai baksnoja skatius — eg 40 proc. vig sandon; sudaro
nelegailis agentai. (Balsas.It, 2008) ¢lau tuo pat metu brokeriir maa; nekilnojamojo turto
ageniiry atstovai sako, kad stambieji tiesiog siekia aggikr konkurend. Baiminamasi, kad bus
ivestas stazas, speciatylaukstojo mokslo apribojimai, licencijos mokestisada uzsidarys visos
smulkios NTimores. Liks 2—3 stambios ageinbs, bus pakelfikainiai Zmorms.

Paslaugos

teikiamos Paslaugos
atsizvelgiang atliekamos greita

kiekvieno 3

vartotojo

poreikius

(individualizuoja
mos paslaugos);

Paslaugos
atliekamos
kokybiSkai; 6

Saltinis: sukurta autés.

13 pav. Kaip tobulinate paslaugas?

Na o p&ia paslaug Kauno NTimorés yra tobulina (28 kl.) jas teikiant kokybiskai (6
imores), paslaugos teikiamos atsizvelgiankiekvieno vartotojo poreikius (individualizuojant
paslaugas), taip pat paslaugas stengiamasi sukaiktimanoma greéiau (nepabloginant kokyis)
(13 pav.). KokybiSk paslaug teikimas ir ji individualizavimas yra idingas diferenciacijos
strategijai.

Toliau dar labai svarbu detaliau pakdlbapie p&ia konkurencip Kauno NT rinkoje.
Nagrirgjant antrinius duomenis buvo rastas faktas, kadgjaihtis bank valdomo nekilnojamojo
turto (NT) kraitis statyb bendroems kelia prieSinfarkti@ basery. Jau dabar bankaitd pirkti
butus ir namus palankesnis silygomis nei daugelis NT bendravi Pavyzdziui, antrié ,DnB
Nord“ banko bendray ,DnB Nord histas” pastaruoju metu vis aktyviau prekiauja NTs Jo
parduodamo gyvenamojo ploto kainos daugeliu atkejr kas patraukless uz NT bendrowi
siilomas kainas, net jeigu pastarosios skelbia td&ikannuolaidas. Dienr&® ,Kauno diena“
Zurnalistas, prisistas potencialiu pirkju, iS5 ,DnB Nord kisto* ¢ia pat sulauk pastilymo dar
sumazinti kain — e tam tereikia susitikti ir aptarti paskologygyas. Be to, bankastdo iSskirtines
kreditavimo glygas, perkant namus ar butus iS savo atgrijmones. ,DnB Nord histo*
vadybininké tariamam pirkjui paaiskino, kad perkantibty IS Siosimones, bankas gali padaryti
dideles nuolaidas kredito p&ianoms. Es metire pakikany norma, atsizvelgiantkliento finansirg

btkle, gali kiti sumazinta mazdaug vienu procentiniu punktu. (adiena, 2009) Taigi dabar jau
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akivaizdu, kad konkurencija NT rinkoje vyksta nle tarp tiesiogini konkurent, t.y. NT imoniy,
taciau rinkoje yra ir netiesioginikonkurenty, tokiy kaip bankai. Taip pat visisSkai aiSku, kad bankai
turi akivaizdy; konkurencim pranaSurp — galimylz NT objekt parduoti pigiau (kartu geromis
salygomis suteikiant paska) nei NT imores. Kauno NTimores, kaip jau buvo miita anksiau,
p&iy finansinyy paslaug neteikia, jos tik tarpininkauja su bankais pas&iems teikiant kreditus.
Todkl NT imoréms norint iSlikti konkurenciégje kovoje, reikia rasti nagjbiada, kita konkurencim
pranasura — pranasesruz bank — kuris ity patrauklus vartotojui. éau nauy ginkly kovoje cl
NT rinkos iSjudinimo rasti vis sunkiau net patyrrsis Sios srities verslininkams. Sunkiau, kgan
negmanoma. PavyzdZziui, A.Avulis, ,Hanner" tikina k@ddar vien buda kaip palengvinti NT
sandorius, t.y. ,Hanner” tinklalapyje skelbiamadkiaendro¥s vadovas susidgo su bankais, ir
buty pirkéjams keliuose gyvenamu namy kvartaluose gali iiti taikomos tik 3 proc. metis
palikanos listo kreditui (Kauno diena, 2009). Kitas pavyzdya yoks, kad NT konsultagijir
paslaug bendro¢ ,OREM®“ pradijo teikti naup paslaug — bisto nuom su isigijimo teise
(Optimal Real Estate Management, 2008a). Si pgaldugty tapti populiari visoje Lietuvoje,
kadangi bank skolinimo politika yra labai konservatyvi ir dadigenorinciyju isigyti biasta, labai
nenoriai ima kreditus iS bank Kalbant apie fisto nuom su jsigijimo teise paslaug reikia
pasakyti, kad sloma paslauga iSsprendzia nepalankaus Zmogui &xéahibsi banke problemas.
Pirkéjas, nuomodamasidibta suisigijimo teise, apsidraudzia nuo kaikritimo ir kilimo, tocl bet
kuriuo atveju jis laimi. Taip pat sprendziamasto finansavimo klausimas, nes palyginus su hank
reikalaujamu pradinignasu, mokestis uz teigsigyti basta yra nedidelis. Pasak D. Verbylos (2008),
ateityje, pirkjui nusprendugsigyti bista, vis tiek reiks finansuot bsto pirkim, tatiau tikétina,
kad per metus kitus, finansavimas iS hatdps liberalesnis ar pilq finansire packtis stipresa ir
jile gaks finansuotis @isto pirkima paskola iS banko. Dar vienas papildomas privaluiviesto
pirkéjui, kad jis negsigijes histo gali jame pagyventi ir pamatyti visus jo privalus ir tikumus.
Jeigu pasirodys jogustas turi rimi trakumy, kuriy nebuvo galima pamatyti apsilankius bute ar
name kelet karty, pirkéjas tues teig basto nepirkti. drat Cerniauskien, UAB ,OREM"
Tarpininkavimo departamento direkipmuomoje suisigijimo teisejzvelgia privaluny ir basto
pardagjams, t.y. pardajas suteikdamas teisateityje isigyti basta, uZzsitikrina didesn pinigu
sraut. Pasak jos, tai ygasvarbu Siuo metu, kai daugelis vystytajegali parduoti fisty net ir
sialydami jvairiausias akcijas ar dovanas. Pakglaws ne maziau svarbu, kad nuomininku tampa
zmores, kurie nori ateityjeisigyti bista. (Optimal Real Estate Management, 2008a) Tokie
nuomininkai dazniausiai atsakingiau eksploatuojanmojam bista.

Apibendrinant reikia pasakyti, kad Nmorems nereikia nuleisti rankir reikia stengtis i

iSradingoms. Sitoj vietgjmonems veréty pasinaudi konkurencine ,dziudo* strategija, kuressre
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yra ta, kad stipriaugikonkurent; pranaSumai galitti pavecgiami kliatimis, ir tokiu kidu silpnesni
konkurentai turi galimy® nugaéti stipriuosiuosius.

Toliau pateikiami interviu metu gauti duomenys ggyakurencij.

Kad hity galima iSsiaiskinti, ¥ akcentuoja Kauno NTmorés siillydamos savo paslaugas
(14 pav.), y buvo paklausta, koks yra kiekvienosuSijikis (29 kl.). Reikia pasakyti, kad dominavo

vienas atsakymas, kurisitingas net 5 iS 10 Nimoni, t.y. Sikis — ,kokybiSkiausia paslauga!”.

Atliksime paslaug greitai!
Daugiausia paslauguz t p&ia kaim!

Paslauga uz maziagsain!

KokybiSkiausia paslaugal

ISskirtinumas!

0 1 2 3 4 5 6
Imoni sk.
Saltinis: sukurta autés.

14 pav. Koks yra Jisy jmonés dikis?

Taigi pagal Kauno NTimoréms kidingus $kius, galima teigti, kad daugiau nei pug
imores) respondefiy naudojasi diferenciacijos strategija, kadangi lmanshvo paslaugas
diferencijuoti aukSta paslaudkokybe ir iSskirtinumu.

Interviu metu gauti duomenys (30 Kl.) leidzia teidtad 4 Kauno NTimorés daugiau
déemésio skiria vartotojui nei paslaugai (&dr poreikius bando iSsiaiskinti nuolat — 22 kMaciau
likusios 6 NTimores atsak, jog jos skiria vienodai @nesio tiek vartotojams, tiek teikiamoms
paslaugoms. Tai, kactchesys skiriamas ir vartotojui, ir paslaugai — yifergnciacijos pozymis.

Interviu metu NTimoniy paklausus, kas joms yra svarbiausia teikiant NSgomas (31 kl.),
daugiau nei pusimoniy teigé, kad joms yra svarbiausia uztikrinti paslaugos k(6 imorgs),
suteikti paslaug greiau nei konkurentai (3mores), uztikrinti vartotoy pasitenkinim ir suteikti
paslaug pigiau nei konkurentai (po gnones). Antrini duomem analiz parod (4 PRIEDAS),
kadimonrés akcentuoja kokybiskir profesionali paslaug teikima. Vadinasi, kadangi daugiau nei
pusei NTimoniy svarbiausias uzdavinys yra uztikrinti NT pashadgkyle, tai jos neabejotinai
naudoja diferenciacijos strategijlmorems, siekiatioms paslaug suteikti uz maziausi kaim,
savaime suprantamaigdinga kasi lyderio strategija.

Interviu metu buvo paklaustag Kauno NTimores laiko savo konkurenciniu pranasumu
(32 kl.). Taigi 7 iS 10imoniy teigc (15 pav.), kady konkurencinis pranaSumas yra paslaug

kokybe, kity 4 imoniy konkurenciniu pranaSumu laikomas papildpopaslaug teikimas, 3imoniy
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— paslaug kaina. T&iau hitina pamirti, kad dauguma (7mores) apklausi Kauno NTimoniy
nurock turincios net po du konkurencinius pranasumus. Tai rejdtad rinkoje dar yra galimylpi
konkuruoti, kazkuo iSsiskirti ir tokiutau islikti konkurencigje kovoje.

Imoniy sk.
ONA~DXPO

Paslaug Paslaug PaslaugSpecializuofapildomy
kaina  kokyb¢ atlikimo paslaug paslaug
greitis  teikimas teikimas

Saltinis: sukurta autst

15 pav. NTimonés konkurenciniu pranaSumu laikoma?

Taigi Kauno NTimorés paslaug kainomis ir greitu paslawgsuteikimu, savo veikl
organizuoja pagal kastlyderio strategi. NT imores, turirtios paslaug kokybkes, specializuat
paslaug teikimo pranasumus naudoja diferenciacijos stipie¢albant apie paslaugkokykbe,
reikia pasakyti, kad buvo ieSkoma informacijos mniose duomeun Saltiniuose. Nekilnojamojo
turto skelbimy portale City24 rastame straipsnyje (2007), temargijame kainomis ar ir
kokybe?* teigiama, kad skundil broko — magja, ta&iau iki kokybés dar toli. Pasak Valstyhia
teritoriju planavimo ir statybos inspekcijos virSinisk Grazinos Lygnugariés, pastaruoju metu
situacija gegja — skund dél naujy daugiabdiy smarkiai sumago, o statytojai defektus ima Salinti
nebesispyriodami (City24, 2007).

.Didmiestiuose kainos aplerk atlyginimus ir ekonomi¥’, — teigc¢ Saulius Vagonis,
nekilnojamojo turto bendr@g UAB ,Ober-Haus" rinkodaros ir vertinimo skyriawadovas. O
klausima, ar tokios kainos garantuoja ir kokyISEB Vilniaus banko NT finansavimo departamento
direktorius U.Vipartas atsékkad: ,VienareikSmisko atsakymeana, reikéty iSskirti du segmentus:
ekonomin ir aukStesas klags hista. Kai statomas ekonominisigtas, visi statytojai, ar taiahy
vienadier, ar gerai Zinomamorg, stengiasi statyti kuo mazesnis ssnaudomis. Pardavimo kaina
néra didek, tokl pelm reikia iSgauti mazinant kastus®. (City24, 2007)tdeeikia pasakyti, kad
specialisto ziniomis, 90 procent.ietuvos gyventaj perka ekonominbists. Tokius histusisigije
vartotojai nelatinai negaus kokybiskousto, nes tai priklauso nuo to, aisjat ir pardae patikima
ir pelniusi pripazinim statybire NT jmoné. Nes NT rinkoje ne tik Kaune, bet ir visoje Lietye
yra daug vienadienijmoniy, kuriy prioritetuose kokyb tikrai neuzima pirmaujatos vietos, todl
¢ia ir iSkyla daugiausia kokyis ir kainos neatitikim. Anot U.Viparto (2007), pelnas uz kvadratin
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metra ekonominiame segmente — vos keli Simtaj, ltodl, esy, varijuoti rera paprasta. Kalbant
apie prabangsegment, pelnas yra didesnis ir vystytojai gali daug daugitmesio skirti kokybei.

Kad toks kainos ir kokys santykis éra adekvatus, vienareikSmiskai teigia ir UAB
.Plienas” generalinis direktorius G.Bartkéwis, kuris pataria vartotojams kiek timanoma
atidZiau rinktis NT vystytojus. Anot G.Bartk&iaus (2007) ,Tik tokiu bdu galima tiktis, kad uz
sumolkétus pinigus gausite kokybigkprodukt” (City24, 2007). SprendziantgSproblermy svarbg
funkcija gali atlikti ir ziniasklaida, kuri gali informuotvisuomer apie susidariusgi situacip,
skatindama vartotojus daryti grieZtesatrank — tik patys pirkjai gali eliminuoti iS rinkos
nesZziningus Zaidjus ir tikétis kokykes. Atsizvelgiang visas iSsakytas mintis, galima daryti iSyad
kad Siandien, nors interviu metu dauguma apkiaimbniy ir sakési, jog orientuojasi paslaug
kokybe, akivaizdu, kad jos dar turi kur stengtis ir taul

Taigi toliau interviu metui klausimy ,Ar stengiaés laikytis taktikos, panaSiog
konkurenty?* (33 kl.), net 9 i§ 10 apklausNT imoniy atsak, kad jos laikosi panasios taktikps
konkurenty, ir tik 1 ymoré atsak, kad ji rinkoje vadovaujasi savo nudia, nesekdama, kaki
taktika naudoja konkurentai. Tai reiSkia, kad Kauno Mionés pktotodamos savo veiklrinkoje
naudojasi persekiotojo strategija, kadangi kopguéponkureni veikla. Tai, kuri nekopijuoja
konkurenty, galima priskirti diferenciacijos strategij

Kauno NT imoniy interviu metu paklausus, kaip jos konkuruoja rijgksu Kkitais savo
varzovais (34 kl.), buvo gauti tokie rezultatai (3&v.): 7imonres konkuruoja kopijuodamos kitus
konkurentus, po 4mones konkuruoja teikdamos papildomas paslauggsagéndires paslaugos
kaina bei palaikydamos rySsu vartotojais. Sis klausimas tik patvirtina aeksii, kuriame

teigiama, kad NEmores naudoja persekiotojo strategij

Palaikome rySsu vartotojais| 4

Puolame konkurentus 1

Teikiame iSskirtines paslauga

Teikiame papildomas paslaugas uZ pagrisglipaslaugos kain| 4
Teikiame papildomas paslaugas 2

Kopijuojame konkurentu 7

Pasirenkame vierar kelis atributus, kuriuos dauguma rinkl)s:’l:| ’

vartotop laiko svarbiais ir juos reklamuojame ‘ ‘
0 1 2

n

3 4
Imoniy sk.
Saltinis: sukurta autes.

16 pav. Kaip Jisy jimoné konkuruoja?

Interviu metu Kauno NTmores nuro@, kad j3 nuomone, nekilnojamojo turto rinkoje (35

kl.) vyrauja nuo 1 iki 4 NTimoniy-lyderiy. Pug apklaust NT imoniy mano, kad rinkoje yra dvi
imores lydegs. Taip pat remiantis antriniais duomenimis, kuonnveiriuose straipsniuose buvo
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galima rastijvairiy pasisakym, komentau, galima daryti iSvagl kad NT rinkoje vyrauja 3 NT
lyderés, kurios, ko gero, naudoja rinkos lyderio strgtegi

9 iS 10 Kauno NTimoniy interviu metu nuroé (36 kl.), kad jos seka NT rinkos lyderi
veikla ir teikiamas paslaugas. T@ddimoniy dar paklausus, kaip jos elgiasi, kai suzino, kad N
rinkos lyderis praéjo teikti naup paslaug (37 kl.), kuri yra skminga, 5imorés atsak, kad jos
nukopijuojaimores lydegés paslaugos pagrindimmintj, bet nay paslaug teikia savaip. Kitos 3
apklaustogmores teig, kad jos bando teikti lygiai tokipatia naup paslaug, na ir dar 2mones
saleési teikiartios toki pat, tik patobuling paslaug. Faktas iSlieka tas pats, kad Kauno Niores
naudojasi se}o strategija, t&@au tos, kurios nukopijuoja tik pagrindimmintj ir paslaug teikia
savaip, arbagjpatobulinagia galimajzvelgti ir diferenciacijos strategijos brupz

Nagrirgjant antrinius duomenis, buvo rastas toks naujastapgos teikimo pavyzdys, kad
NT konsultaciy ir paslaug bendro¢ ,OREM" idiegc naup paslaug, kuri leis NT pardagjams
gauti tikslesn informacip apie ji turto rinkos kain. Potenciais pirkéjai bendroés interneto
puslapyje dilomus parduoti NT objektus galjvertinti savo kaina ir laukti pardéw pasiilymuy.
Pardagjai, nustatydami savo turto kain daznai remiasi kit panadi objekiy skelbimuose
nurodytomis kainomis, t&au nesidomi, kiek laiko tas objektas pardajyimas bei nezino, ar tuo
objektu dongtasi. JCerniauskien, ,OREM* tarpininkavimo departamento direkeorteigia, kad
naujoji paslauga leis geriguertinti nekilnojamojo turto rinkos kaanir ja koreguoti atsizvelgiant
potenciali pirkéju pateiktus paslymus. Na o pasak UAB ,OREM* direktoriaus D. Velby, jei
pardaejas, kuris savo nekilnojamojo turto objgkpardavirgja gana ilgai ir nesulaukia jokio
pasiilymo, matys penketar septynet pirkéju sialymy parduoti uz mazesrkaim, didek tikimybe¢,
kad jis, atsizvelgs i pasiilymus, ir sumazins savo kainTada potenciak pirkéjai, kurie bus
laukimo iraSe, bus informuoti apie galimylisigyti juos sudominusnekilnojany turta uz kaira,
kuria jie sutinka mokti. (Optimal Real Estate Management, 2008b) &irkpasiilymus gaés
matyti tik ,OREM"“ darbuotojai bei pardajai, ir Si paslauga bus nemokama visiems,
pasirasiusiems tarpininkavimo sutartis su bendr®asak D.Verbylos (2008), Si naujoturéty
tapti puikiu rinkos indikatoriumi, atspindiiu reala packti Lietuvos nekilnojamo turto rinkoje
(Optimal Real Estate Management, 2008b). Vadinabimg samprotauti, kad takiar patobuling
paslaug pracks teikti ir kitos NTimores, siekiadios neatsilikti nuo konkurent

Interviu metu taip pat paai§ (38 kl.), kad visos iSskyrus vienmorg paios nesistengia
sukurti naug produkt; ar paslaug. Galima daryti iSvadas, jog taip yra #hdkad imorés yra
linkusios kopijuoti konkurent veiksmus. NTimores tiesiog laukia kol konkurentai kazkukurs, o
tada vislg vienaip ar kitaip nukopijuoja. Pozymis, kad Kaudd imores rera linkusios péios ka
nors sukurti, leidzia manyti, kad jos tiesiog ngado atitinkamai selo arba persekiotojo
strategija, arba tiesiog naudoja ka$gderio strategy, kurios tikslas yra pasiekti kuo mazasgni
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kasti. O papildomos NT paslaugos ar produktirikas kasStus tik didina. Tétl NT imores
naudodamos kastyderio strategg nekuria nauj NT paslaug ar kity produkty.

Kad hity galimaisitikinti, kuri iS konkurencini strategiyi dominuoja, interviu metu buvo
pateiktas klausimas §3u manymu,imorg, kurioje dirbate, labiau yra linkusi“ — gintis, Iguar
iSlikti neutraliais konkurencije kovoje (39 kl.), atsakymai buvo tokie: ifnore linkusi pulti
konkurentus; 4mores stengiasi gintis nuo konkur@nto daugiausiai, t.y. net gnorés stengiasi
iSlikti neutralios. Taigi tai vienintelg@monei, kuri puola NT rinkoje esamis konkurentus, ir toms,
kurios ginasi nuo konkuremt galima priskirti diferenciacijos strategijos najitha, kadangi visos
nesistengia ®gzioti konkurent, o prieSingai, stengiasiab kitokiomis ir iSsiskirti, na o toms,
kurios yra neutralios konkurenéje kovoje — seljo strategip, kadangi tokiosimores laiko
atzvilgiu Siek tiek atsilieka nuo konkurgnt ju strategija yra pasyvesn

Interviu metu dar buvo pateiktas klausimas ,Ar bated sukurti dirbtinas Kitis
konkurentams?“. Siatsakyny metu paaid$jo, kad ta Kauno NTmore, kuri pries tai buvusiame
klausime teig, kad puola konkurentus, atgakog ji bando konkurentams ,pakisti pagaratus®.
Kitos 6 NT imores teig, kad jos nekuria dirbtin kliticiy (tos, kurios neutralios konkurenéja
kovoje), na ir likusios 3mores saksi, kad kartais sukuria konkurentams dirbtinagtidi (tos NT
imores, kurios ginasi nuo konkurent Kadangi buvo labaidomu suZzinoti, kokios galitii tos
dirbtinos kliatys konkurentams, buvo atlikta antiniduomem analiz (interviu metu tokio
atsakymo greilausiai ity nepavyl gauti net ir garantavus pasnekovams visgkonimiskum).
Pavyko rasti tokpavyzd su antraSte ,NT rinkoje - dZiungltaisykks?*, kuriame pasakojama, kad
paasStéjus konkurencijai tarp NTimoniy, kai kurios j jtaria konkurentus, esSie islikti rinkoje
stengiasi naudodami chuliganiskus kovos metodusb&fdro ,ZIA valda real estate* skurdi,
kad buvo sudarkyti jos reklaminiai stendai. Bendsomuomone, tai ggb bati konkurent; darbas.
Kad stendai tapo konkurencijos, o ne atsitiktinhul@anisko iSpuolio auka, roda guniokojimo
aplinkykes, t.y. stendai buvo ne visiSkai négti, o tik iSpjautas juose nurodytas Nihonés
telefono numeris, be to, keliolika Salia kabojuglakat; nebuvo paliesti. (Aruodas.It, 2008) Reikia
pastebti, kad tai tik NTimonés nuomo#g. NT eksperi manymu, lygiavetiai konkurentai panasi
priemoniy nesigrieby — tokiais darbais uzsiimtnebent smulks, nebesugebantys iSsilaikyti rinkos
dalyviai.

Zinant, kad daZniausiai apklaustos Kauno {bres tik arba ginasi nuo konkurentirba
yra neutralios konkurencijos atzvilgiu, interviu tmgpasirod batina paklausti, ar tiriamosios NT
imorés bendradarbiauja su konkurentais (41 kl.). PamsSkkad tik 1 Kauno NTimore yra
pasirengusi visada bendradarbiauti su konkurentegs, kitos 2imores linkusios tai daryti tik
kartais (kai tai pelninga), dariBiores bendradarbiauja iS vis labai retai, o net 4 ign1dniy iS viso
nelinkusios bendradarbiauti su konkurentais. Kalbagme bendradarbiavim antring duomem
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analizs metu buvo uzfiksuotas faktas, kad sparti NT ringbtra Lietuvoje darataka nauj basto
ir kity objekiy pastilos galimybi; tobulinimui. Nekilnojamojo turto sektoriuje dirb&n ageniiry
vadovai zino, jog bendradarbiavimas su konkurentas pelningas. Bent toal pirmakart
Lietuvoje yra sukurta VISAS NT centralizuota duoméaz, skirta tik nekilnojamojo turtgmoniy

darbuotojams. al galima surasti internete adresu www.visasnBlagrindinis duomen bazs

principas yra ,agemta agenirai“. Ne vienerius metus nekilnojamuoju turtu peekartios
ageniiros zino ir supranta, kad kliento suradimas konkioredurimam objektui yra neatsiejama
verslo dalis. VISAS NT duomenbaz sukurta tam, kad palengvinBia paieSk. Internete esanti
informacija lengvai prieinama bet kuriuo metu. VISANT duomen bazje kaupiany skelbimy
skatius rera ribojamas, tod ju galima skelbti, kiek reikia. Naudotis Sia duomdraze galima tik
registruotiems vartotojams. Uzsiregistruoti galinid gavus jau uzsiregistravusio vartotojo
kvietima. Toks registracijos ilas buvo pasirinktas tam, kad duomperaze gaity naudotis tik
tiesiogiai su nekilnojamuoju turtu susgismenys. Informacijos apie nekilnojginturta ir statybas,
kuri pateikiama VISAS NT, éra spaudos ar kituose internetu skelbimuoseITjpciepasiekiama
misy klientams. Naudojantis Sia sistema nekilnojamaoiot ageniry darbuotojams nesétinga
klientui pasilyti parduodamus ar statomus objektus bet kurianegtulzos mieste ar rajone.
Daugelyje pasaulio Salitokio polidzio sistemomis nekilnojamojo turto agemuts naudojasi jau ne
vienerius metus, o Lietuvoje tai dar naujoeSecurity.lt, 2009) Darosi akivaizdu, kad tokios
duomem bazs idiegimas i NT rinka patvirtina faks, jog geriausia konkurencija yra
bendradarbiavimas tarp nekilnojamojo tuitooniy, kadangi tokiu bdu yra suvienijjama NT
imoniy turima informacija ir tod vienoje vietoje galima rasti iSsam#iniy apie vig Lietuvoje
siiloma nekilnojanyji turta.

Interviu metu taip pat buvo bandyta resporiikerpaklausti ar jos turi partneri(42 kl.).
Rezultatai rodo, kad 4 Kauno Niores turi po daug partney; o likusios 6imores turi po kelet
partnery. Tai, kad NTimores yra linkusios bendradarbiauti su kitonjiisoréemis yra pagirtinas
dalykas, kadangi yra gaunama abipnauda, t.y. abi bendradarbiaujars pusgs platina viena kitos
vard, pristato ir rekomenduoja paslaugas, o tai rej$ad daugiau vartotojsuzino apie kiekvien
IS Sy imoniy ir padidictja tikimybe, kad vartotojas kreipsissbpaslaugos. Taitwlas konkurentams
uzbegti uz akiy ir vartotop atsivilioti pas save. ¥#au partnemi turéjima galima jvardinti kaip
siekimg pasinaudoti rinkos lydayiiSbandytais veiksmais NT rinkoje, tddgalima teigti, kad
tirtoms Kauno NTimorems kidinga sekjy strategija.

Apibendrinant visus gautus rezultatus, galima daxadas, kad atlikto tyrimo metu,
kuriame interviu buvo pagrindinis metodas informeicgauti, o antrini duomem analiz buvo
interviu papildantis metodas, buvo gauti akivagdezultatai, kad Kauno Njmonés savo veild
plétoja naudodamos diferenciacijos stratggios strategijos naudojiritakoja irjmores veiklos
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tipas, t.y. kad NTimoreés rinkai dazniausiai teikia ne produktus, o pas@udNes konkuravimas
prekemis ir paslaugomis Siek tiek skiriasi ¢ld paslaugoms idingy savybi, tokiy
neag@iuopiamumas, gamybos ir vartojimo viegpwheterogeniskumas ir pan. Kadangi Kauno NT
rinkoje vyrauja labai arSi konkurencija, tai Nimnonems nebelieka nieko kito, kaip tik naudotis
diferenciacijos strategija, kuriosékh imongje yra priimami atitinkami sprendimai (susisu
paslaugomis, marketingu, rinkodara), leidziantyskisi NT imoniy teikiamas paslaugas IS
konkurenty teikiamy paslaug. Tyrimo metu buvo atskleisti tokie Kauno Nifioniy diferenciacijos
strategijai dingi veiksmai, kaip pvz., visos Nimores uZzsiima papildomomis veiklomis ir turi
galimyle teikti papildomas (diferencijuotas) paslaugas gpatai investiciy klausimais, nam
projekty teikimo, statybos ir remonto, turto valdymo pagles), aptarnauja didelius rinkos
segmentus, ginasi nuo konkungnskirtinai akcentuoja teikiamNT paslaug unikaluny, kokybe,
verte (papildomaiijrengiant parkavimosi vietas ar vaik’aidimo aikSteles), nuolatos tobulina
paslaugos teikimo proceg paslaugas, jas individualizuoja, tbdeikia didesne kaina, stengiamasi
tenkinti pa&ius svarbiausius vartotpjporeikius, taip paimorés stengiasi iiti arciau vartotoy,
nekopijuoja konkuremtarba jei nukopijuoja, tai tik pagrindimintj, tatiau paslaugas teikia savaip,
kad jos iSsiskiri iS konkureni analogiSk paslaug.

Kitos dvi maziau dominavusios konkurensnstrategijos yra kagtlyderio ir persekiotojo
strategijos. Kast lyderio strategija Kauno NT rinkoje pasireiS&iais bruozais: Kauno Nimorgs
uzsiimaivairiomis kitomis veiklos sritimis (namprojekt, finansiremis paslaugomis), $isriciy
jvairov¢ ir imoniy veikimasijvairaus dydzio rinkose, Nimoréms suteikia galimyb pasiekti kast
pranasura, todl jos teikia NT paslaugas mazesne kaina nei komiaretaip pat NTimores ieSko
pigesni resurg veiklos pétojimui (reklama nemokamuose internetiniuose puodsé, imones
tinklalapiuose, pigesnibiuro patalp nuoma, p&os apmoko darbuotojus ir kt.), nekuria nauj
paslaug, stengiasi patenkentjprastinius vartotej poreikius, paslaugos teikimo proge$
paslaugas tobulina retai (nes tai reikalauja nemaxesticiju).

Kalbant apie persekiotojo strategijKauno NT imonés pasizymjo tokiais persekiotojo
strategijos bruozais kaip bandymuwegil uzimam rinkos daj, uzimti naujas rinkas (NTmones
teikia paslaugas kituose Lietuvos miestuose ir ingfgienyje), kopijuoja konkurentus nustatant
kainas, marketingo veiksmus ir, svarbiausia, teikia paslaugas, taip pat bando pervilioti
darbuotojus pas savaikint jiems geresnes darbglygas, péios reéra linkusios kurti g nors nauja,
nes renkasi lengveshiida — konkureni kopijavima.

Maziausiai atskleista konkurencine strategija tapktjo strategija, kuriai priskiriami tokie
Kauno NT rinkos pozymiai: konkuranteiklos ir paslaug kopijavimas su bandymu diferencijuoti
paslaugas, té&au kopijavimas yra pasyvesnis nei persekiotojategijos atzvilgiu, todl Kauno NT

imores konkurencigje kovoje ir yra neutralios.
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Kity teorijoje aptan konkurenciny strategiy poZzymi atliekant tyrima nebuvo rasta.

Dar labai svarbu akcentuoti, kad Kauno NT rinkgjevisy 10 apklaust NT imoniy nei
vienai negalima priskirti konkgos vienos konkurencés strategijos, kadangi vieni atsakymai
buvo hidingi vienai konkurencinei strategijai, o tuo targiti atsakymai atspingo jau Kita
strategip. Turbat keliy konkurencing strategiy naudojimas padeda Kauno Nmorems lengviau
igyti konkurencif pranasSura ir taip iSlikti konkurenciijej kovoje. Tereikiaimoniy vadovams
nenuleisti ranlg ir bandyti kurti naujas paslaugas ar produktusktsieiti i naujas rinkas, pséti
veikla, diegti naujoves
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ISVADOS

1. Generalias strategijos skirstomaszemy kasty, diferenciacijos ir fokusavimo strategijas.
Zemy ka3ty imore sugeba pasiekti maziayskast; savo veiklos 3akoje, tokiuabu uZsitikrina
ilgalaiki konkurencim pranaSura prieS savo konkurentus, tdgarduoda standartiprodukt, ir uz
viduting kaim. Diferenciacija remiasi rinkos segmentacija, kuri padeda nustapgiifines klient
grupes, nevienodai reaguoféas | organizacijos konkurencijos strategifSpecifires klienyy grupes
yra pasiryzusios mak didesre kaim uz produkd, kuris yra tikslingai orientuotagtos grugs
reikmiy tenkinimy. Pagalfokusavimo strategia imoné koncentruoja veikl i tam tikg specifirg
rinkos dai, kurioje konkurencinis pranaSumgg/jamas dilant Siai rinkos niSai specialiai sukart
produkt. Fokusavimo strategija galiab dvieju krypciu: fokusavimoij kaStus ir fokusavima
diferenciaciy strategijomis.

Pagal uzimam rinkos daj skiriamos lyderio, persekiotgj sekju ir niSos uzpildytay
strategijos. Lyderj galima iSskirti daugumoje rink kadangi paprastai viengmore gerokai
iSsiskiria iS konkurent ir uzima didziausi rinkos dai. Pagrindinispersekiotojo bruozas yra tas,
kad jis turi visas galimybes tapti lyderiu, kai 8ksiklostys palankios aplinkgk. Persekiotojas yra
pakankamai stiprus ir gali naudoti ne kenkesnuz lyderio konkuravimo variantarsenal. Jie
gali remtis lyderio idjomis ir kurti tobulesnes prekes uz maze&aim. Sekejai bina dvejopi:
vieni nusiziiri pagrindines idjas ir daro 4 paf, ka ir lyderis, o kiti tiesiogiai kopijuoja visk kas
susig su lyderio produktais, marketingo veiksmais, balzayi parduoti prek lyderio vardu
(nelegaliai).Nidas uZpildartiy imoniy veiklos pagrindas yra specializacija. Siasonés sugeba
prisitaikyti prie specifini nedidely rinkos segment poreikiy, todl ju pardavimo apimtys d
tikslinés rinkos mazumo né@ba didets, ta&iau jos daznai dirba labai pelningai. Reliztikrina tai,
kad didesni konkurentai beveik nesidomi mazais segans, todl tiesiogine konkurencija su jais
beveik nevyksta. Na o kita strategija, vadinanaziydo®, naudojama siekiant tapti lyderiu. Si
strategija teikia pirmenybjgadziams, o namorés dydziui ar ¢gai, todl stengiamasi stipresnio
konkurento ¢ga panaudoti prie§ pai.

2. Pagrindiniais autoriais, tyrusiais nekilnojamajwto konkurencines strategijas, laikomi
Bas P. Singer, Bart A.G. Bossink, Herman J.M. VarRigte, nustat ryS tarp bendgju
konkurencini strategiy ir NT strategiy. Ne maziau svails autoriai yra Amy Risch Rodie, Charles
L.Martin, kurie ine® indéli i konkurencijos tyrim paslaug sektoriuje, nurodydami kaip galima
igyti konkurencif pranaSur teikiant paslaugas.

3. Tyrimo tikslas atskleisti buvo pasirinkti du ro@ai — interviu, kaip pagrindinis metodas
reikalingai informacijai gauti, ir antriniduomem analiz papildomai informacijai gauti. Tikslin

grupe sudaé 10 Kauno NTimoniy, i$ kurip vadow buvo imti interviu. Interviu duomenis
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papildzius antriniais duomenimis buvo gauti repreag/\is rezultatai, kurie paréd kad Kauno
NT rinkoje dominuoja viena iS generalinkonkurencini strategiy, t.y. diferenciacijos strategija.
Kauno NT rinkojeivardinti tokie diferenciacijos pozymiai kaip dideNT imoniy aptarnaujami
segmentai, iSskirtinis NT paslaugskirtinumo ir kokyles akcentavimas, veéd vartotojui Kirimas
teikiant papildomas, diferencijuotas paslaugast.irfiaip pat rysSkiogvardintos strategijos Kauno
NT rinkoje buvo kast lyderio (bendrosios strategijos) ir persekiotdj@tegijos (stretegijos pagal
uzimany rinkos dal). Maziausiaijzvelgty bruoz; tirtoje rinkoje buvo iS sedjo strategijos. Tyrimo
rezultatai parog kad nei viena i$ tigt Kauno NTimoniy nenaudoja tik vienos konkureném
strategijos — jos linkusios taikyti kelias konkuceres strategijas, tokiutadu bandydamosggyti

konkurencin pranasuny
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SANTRAUKA (ANGL U KALBA)

NARIUNAITE, Edita. (2009)Competitive Strategies of Real Estate CompanisiBA
Graduation Paper. Kaunas: Kaunas Faculty of Humeaniv/ilnius University. 60 p.

SUMMARY

Practical and theoretical knowledge gained duringiss period are used to write this work,
which is called “Competitive Strategies of Reald&stCompanies’ ”. The purpose of work is to
find out what competitive strategies are used leyrdal estate companies’.

The first part of the work presents theoreticaleasp of competitive strategies, including
corporate competitive strategies, also other comnmnget strategies of companies’ such as
competitive strategies of companies' by the parnafket they take.

In the second part of the work there is represemésalts of previous research, where
variuos authors analyse competition and competsikagegies in real estate market.

The third section shows the way, how the researah wrganised, presents methods of
research and also there you can find practicalramédion (findings of research) about the
competition and competitive strategies, that aredusf real estate companies operating in the
market of Kaunas.

The last section represents conclusions of the wahnikch shows that diferentiation strategy
is the most dominating competitive strategy inrieket of real estate in Kaunas.

The size of the work is 60 leaves, there are reptesl 3 tables and 16 pictures.

Key words: Real-Estate, competitive strategies.
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1 PRIEDAS
INTERVIU KLAUSIMYNAS
Esu VU Kauno humanitarinio fakulteto magistro 2 daurstuderdt ir atlieku tyrimg tema
,Nekilnojamojo turto jmoniy konkurencigs strategijos*. Sio anoniminio tyrimo metu tikiuosi
suzinoti kaip ds organizuojatémores veikh, kuri padeda Jums konkuruoti su kitonisonémis.

Uztikrinu, kad interviu metu gauti atsakymai busigadoti tik raSant baigiaaji magistro dary.

Pirmiausiai, noréciau susipazinti su Jdisy jimone ir jos veikla, todl pateiksiu keleta bendry
klausimy:

1. Sakykite, kiek Jisy imonéje dirba darbuotoj y (iskaitant visus padalinius)?

2. Kokia yra Jasy imonés pagrindiné veiklos sritis?

3. Ar uzsiimate kitomis papildomomisveiklos sritimis? Kokiomis?

4. Labai jdomu suzinoti, kokio dydzio rinkoje plétojate imoneés veiklg?

5. Imonés veiklos gkmei jtakos turi tiksly turéjimas. Sakykite, koks yra Jisy jmonés
pagrindinis tikslas?

6. Kokias imones teikiamas paslaugas laikote pagrindiemis?
(Tarpininkavimo paslaugas / NT pirkimo ir pardavirpaslaugas / NT statybir
pardavimo paslaugas / )

7. Kiek NT rinkos segmenf aptarnaujate?

8. Dar, praSau pasakykite,j kokio dydzio rinkos segmentus orientuojats teikdami
pagrindines NT paslaugas?

9. Ar stengiaks jeiti i naujas rinkas? (pvz., statyly sektorius, paskal rinka,
eksterjero/interjero ar krastovaizdzio formavimaslpag; rinka)

Toliau noreéciau pateikti Jums klausimy, susijusip su Jisy jmonés teikiamomis
paslaugomis.
Galiu spéti, kad dauguma NT jmoniy teikia panaSias standartines paslaugas.
10. Sakykite, ar Jis taip pat koncentruojatés j bazinj produkta/paslaug, atsisakydami
papildomy paslaugy? Taip / Ne
Jeigu atsakymas ,Ne*:
11. I18vardinkite, kokias papildomaspaslaugas teikiate?

12. Dar noré€iau suzinoti, ar siilote iSskirtines paslaugas?
13. Jeigu taip, kokias?

14. Ar siilote diferencijuotas —jvairios kokyles ir jvairiy kainy —paslaugas?

15. Galbat teikiate specializuotas paslaugas? Kokias?

16. Sakykite, kokiu bidu ,parduodate” paslaugas?
Patys ieskote klient/ Klientai kreipiasi pas Jus / Turite partngrkurie siilo Jisy
paslaugas /
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1 PRIEDAS (TESINYS)
INTERVIU KLAUSIMYNAS

Dabar trumpai pabandykime aptarti Jaisy imonés patiriamus kastus bei paslaug kainas.
17. Pirmiausiai noré¢iau suzinoti, ar ieSkote pigesnj resursy veiklos plkétojimui?
18. Jeigu taip, tai kokius naudojate kadj pranasumy Saltinius? Pvz:

[

OO0 n

0

reklama nemokamuose internetiniuose portaluose

reklamy pigiausiuose internetiniuose portaluose, laikitasse;
apmokote darbuotojus patys (nesianj brangius mokymo kursus)
neapmokate darbuotojams mobiliojo telefoasksity, kuro iSlaidy;
nuomojaés pigesnes biuro patalpas;

19. Kokia yra Jasy jmonés standartiniy paslaugy kaina lyginant su analogiSkomis
konkurenty paslaugomis? azess, didesgs nei konkurent, ar tokia pati?)

20. Kuo remiantis nustatote teikiamy paslaugy kainasjfkainius?

Acdia uz atsakymus apie paslawgkainas. Toliau noréciau pakalbéti apie vartotojus.
21. Sakykite, ar Jisy jmoné stengiasi liti ar ¢iau vartotojy? (Taip/ Ne)

22. Ar stengiats iSsiaiskinti vartotojo poreikius ir kaip daznai tai darote?

23. Ar stengiaés kokiu nors bidu sumazinti vartotojo kastus ir didinti jo gaunama

nauda?

24. Kokiu badu bandote pritraukti daugiau/naujy vartotojy?

25.1 kokius vartotojo poreikius kreipiate didziausia démeg?
Tik { svarbiausius Jprastinius / Specifinius

26. Ar daznai tobulinate paslaugos teikimo procesir paslaugas?

27. Kaip tobulinate paslaugos teikimo proceg?

28. Kaip tobulinate paslaugas?

Na ir galiausiai pakalbékime apie konkurencija NT rinkoje.
29. Sakykite, kuris iS pamireéty Sukiy Jums tinka labiausiai? Pvz:

0

(0 I 0 O B

ISskirtinumas!

KokybiSkiausia paslauga!
Paslauga uz maziagdain!
Daugiausia paslauguz t paia kaim!
Atliksime paslaug greitai!

30. Kam teikiate didesni demegd — paslaugai, vartotojui(gal abiem vienodai)?

31. Kas Jisy jmonei yra svarbiausia teikiant NT paslaugas?

32. Kiekviena jmoné stengiasijgyti konkurencinj pranasSumg. Sakykite, koks yra Jisy
imonésjgytas konkurencinis pranasumas? Pvz:
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1 PRIEDAS (TESINYS)
INTERVIU KLAUSIMYNAS

33. Ar stengiags laikytis tokios konkurencinés taktikos, kokia naudoja dauguma
konkurenty?

34. Kaip Jis konkuruojate NT rinkoje? Na pvz., kaina, kokybe a kaip?..
35. Jisy nuomone, ar yra NT rinkoje jmoniy — lyderiy? Jei taip, tai kiek?
36. Ar sekatejmones (-iy) — lyderes (-ip) veikla, ju teikiamas paslaugas?
37. Isivaizduokite, kad NT rinkos lyderis pradéjo teikti nauja paslaug, kuri labai
sékminga. Kokie bty Jasy veiksmai? Pvz:
71 Bandote teikti lygiai tokj paia paslaug;
1 Nukopijuojate paslaugos pagrindimint, bet p teikiate savaip;
[ Teikiate toky p&ia, tik patobuling paslaug;
1 Neteikiate tokios paslaugos, nes turite kitokonkurencing pranasun;
"1 Nekreipiatej tai ddmesio.
38.Ar bandote patys sukurti naujus produktus ar pataugas?

39. Jisy manymu, imoné, kurioje dirbate, labiau yra linkusi - ,Pulti* konkurentus, gintis
nuo konkurent, ar stengiais konkurencigje kovoje islikti neutrais?

40. Ar bandote konkurentams sukurti dirbtiny kli i¢ig?
41. Labaijdomu, sakykite, ar bendradarbiaujate su konkurentas? Ir kaip daznai?
42. Na ir paskutinis klausimas Jums. Sakykite, ardrite partneri g ir kiek?

NuosSirdZiai @¢koju Jums uz kantrybir iSsamius atsakymus¢lnés kovoje su konkurentais ir
geros Jums dienos.
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Interviu rezultat y suvestire

1im.

2im.

3im.

4im.

5im.

7im.

8im.

9im.

10im.

IS viso

1.Kiek Jusy jmoné¢je (iskaitant visus padalinius)irba darbuotoj y:

6-10

11-25

26-50

2 Imonés pagrindiné veiklos sritis:

NT operacijos (tarpininkavimas, pirkimas, pardawsmauoma)

10

3.Kokios yra papildomosveiklos sritys?

NT operacijos uzZsienyje

NT objeky statyba

Investiciniy projekiy vystymas

Tarpininkavimas teikiant kreditus

Geodeziniai matavimai

Turto vertinimo paslaugos

KraStovaizdZio, Zeldinimo paslaugos

RN =] O] Ol W] -

4.Imonés veikla pktojama:

Lietuvos ir uzsienio mastu

Visoje Lietuvoje

Didziuosiuose Lietuvos miestuose

Kaune (rajone)

Ol N N| -

5.Koks yra Jisy jmonés tikslas?

Pelnas

1

o

Sukurti vartotojui vert

Siekti maziausi kasty

Padidinti uzimam rinkos daj

ISlaikyti esam rinkos daj

R N O] -

2 PRIEDAS



INTERVIU REZULTAT U SUVESTINE
6.Kokias pagrindines NT paslaugas teikiate?
Tarpininkavimo X X X 7
Perkate ir parduodate NT 2
Statote ir parduodate NT X|X|X 3
7.Kiek NT rinkos segmeny aptarnaujate?
Visus X|X|X[Xx]X X 10
8.I kokio dydzio rinkos segmentus orientuojasimonés?
Didelius X X 4
Vidutinius X X X X 6
9.Ar stengiatésjeiti i naujas rinkas?
Taip X X X 6
Ne X X X 4
10.Ar koncentruojatési bazinj produkt a/paslaug, atsisakydami papildomy paslaugy?
Ne X|X|[X]|X]X X 10
11.Kokias papildomaspaslaugas teikiate?
Konsultacijas NT klausimais X 6
Teisines paslaugas X 4
Turto vertinimo paslaugas X | X X 5
Kredito suteikimo/kredito dokumeptvarkymo paslaugas XX 4
Projektavimo paslaugas X 1
KraStovaizdzio dizaino paslaugas X 1
Geodeziny darhy paslaugas X | X 2
Interjero paslaugas 1
Pasirengimo notariniam sandoriui paslaugas X X 4
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INTERVIU REZULTAT U SUVESTINE

2 PRIEDAS (TESINYS)

12. Ar sialote iSskirtines paslaugas?
Taip X X X X 4
Ne, sitilomejprastas paslaugas X X | X X| x| x|[6
13.Kokias iSskirtines paslaugas ailote? konsultacijas | paskolos be
apie NT administravimo
uZsienyje, mokegio
tarpininkavimo
paslaugos
uzsienyje
14.Ar sialote diferencijuotas paslaugagivairios kokylgs ir jvairiy kainy)?
Taip X | X X X | x | x X X | X 9
Ne x|1
15.Ar teikiate specializuotas paslaugas? Kokiagfrasyti) ne | individualiy | geodezigs, | ne| ne | tarpininkavimo | ne ne| ne| ne
statyly kadastro, paslaugos
uZsakynny matavimo komerciniy ir
priemimas | paslaugas turizmo NT
objekt, srityse
16.Kaip parduodate paslaugas?
Patys ieSkome klient X 8
Klientai kreipiasi pas patys X X 9
Turime partnen, kurie siilo masy paslaugas X X X X X 5
Vykdome aktyw marketing, todl esame matomi ir Zmes pas mus kreipiagi X X X X 4
17.Ar jimoné ieSko pigesni resursy veiklos plktojimui?
Taip X X | x| X X x| x| x]8
Ne X X 2
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INTERVIU REZULTAT U SUVESTINE

2 PRIEDAS (TESINYS)

18.Kokius naudojate kast pranaSumg Saltinius?

Reklamy nemokamuose internetiniuose portaluose X 10
Reklamy pigiausiuose internetiniuose Saltiniuose 4
Reklamy pigiausiuose laikraguose 2
Apmokote darbuotojus patys X 3
Neapmokate darbuotojams telefonskaity 3
Neapmokate darbuotojams kuro iSlaid X 6
Nuomojags pigesnes biuro patalpas X 2
Sutartys su reklamos tinklapiais gaunant nuolasttatbhimams X 4
Reklama savo tinklalapyje X x| 7
19.Kokia yra Jisy jmonés standartiniy paslaugy kaina (lyginant su analogiSkomis konkureng paslaugomis)?|

mazesh nei konkurent; x| 4
tokia pati; X 5
didesrgs nei konkurent.

20.Kuo remiantis nustatote teikiamy paslaugy kainasjkainius?

Patirtomis iSlaidomis 5
Konkurent; kainomis X 8
Paslaugos iSskirtinumu 1
Paslaugos kokybe X 4
21.Ar Jusy jmoné stengiasi ti ar ¢iau vartotojy?

Taip X 6
Ne x| 4
22.Kaip daznai stengiaés iSsiaiSkinti vartotojo poreikius?

Nuolatos X x| 10
23.Ar stengiates kokiu nors badu sumazinti vartotojo kasStus ir didinti jo gaunama nauda?

Taip x| 6
Ne X 4
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24 Kaip bandote pritraukti daugiau/naujy vartotojy?

Reklamuojameaujas vartojagsias paslaugos savybes 4
Skatiname naudoti daugiau pastawgenu metu 1
Teikiame daugiau paslawg? & pia kaim 6
Stengians teikti kokybiSkas paslaugas, tafyjant vartotojo pasitiéima X 5
25] kokius vartotojo poreikius kreipiamas démesys?

Tik i svarbiausius X

Iprastinius

26.Ar daznai tobulinate paslaugos teikimo procesir paslaugas?

Taip, nuolat 2
Taip, kartais X 2
Taip, bet retai 6
27.Kaip tobulinate paslaugos teikimo procesg?

Priimami dirbti kompetetingesni darbuotojai 6
Darbuotojai siutiami i jvairius kursus, mokymus 4
Itraukiami kt.asmenys (juristus, konsultantus ij,tuztikrinantys paslaugos kokyb X 4
Rodoma iniciatyva vartotgjatzvilgiu 4
Vartotojui rodomas émesys iki paslaugos suteikimo pabaigos X 8
28.Kaip tobulinate paslaugas?

Paslaugos atliekamos greitai 3
Paslaugos atliekamos kokybiSkai 6
Paslaugos teikiamos atsizvelgiakiekvieno vartotojo poreikius (individualizuojampaslaugos) x X

29.Kuris Sukis labiausiai tinka Jasy ijmonei?

ISskirtinumas! X 2
Kokybiskiausia paslauga! 5
Paslauga uz maziagdiain! 1
Daugiausia paslaugiz & p&ia kaim! 1
Atliksime paslaug greitai! 1
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INTERVIU REZULTAT U SUVESTINE

30.Kam jmone teikia didesrj demeg?

Vartotojui X

Vartotojui ir paslaugai vienodai

»

31.Kas Jisy imonei yra svarbiausia teikiant NT paslaugas?

UZtikrinti vartotojo pasitenkinim

UZztikrinti paslaugos kokyb X

Suteikti paslaugipigiau nei konkurentai

Suteikti paslauggreiiau nei konkurentai

W N O N

32.Jasy imonés konkurenciniu pranaSumu laikoma?

Paslaug kaina

Paslaug kokybe X

Paslaug atlikimo greitis

Specializuag paslaug teikimas

Papildony paslaug teikimas X

Al RN N W

33.Ar stengiats laikytis taktikos, panaSiog daugumos konkureny?

Taip X

Ne

| ©

34.Kaip Jiasy jimoné konkuruoja?

Pasirenkame viernar kelis atributus, kuriuos dauguma rinkos vajyiptaiko svarbiais ir juos reklamuojame

Kopijuojame konkurentus X

Teikiame papildomas paslaugas

Teikiame papildomas paslaugas uz pagriégljpaslaugos kain X

Teikiame iSskirtines paslaugas

Puolame konkurentus

Palaikome rygsu vartotojais X

ARl BN NDN

35.Jisy nuomone, ar yra NT rinkoje jmoniy — lyderiy?

Taip {vardinkite lydeny skatiy) 2
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36.Ar sekatejmoneés (-iy) — lyderés (-ip) veikla, teikiamas paslaugas?

Taip

Ne

37Imone lyderis pradéjo teikti nauj a paslaug, kuri labai sékminga. Jisy veiksmai:

Bandote teikti lygiai toki p&ia paslaug;

Nukopijuojate paslaugos pagrindiminti, bet p teikiate savaip; X X X | X

Teikiate toka pia, tik patobuling paslaug;

Neteikiate tokios paslaugos, nes turite kitokbnkurencini pranasung;

Nekreipiatej tai dmesio

38.Ar bandote sukurti naujus produktus ar paslauga®

Taip

Ne

39.Jisy manymu, imoné, kurioje dirbate, labiau linkusi:

LPulti“ konkurentus

Gintis nuo konkurent

Stengiasi konkurencie kovoje islikti neutrali

40.Ar bandote sukurti dirbtinas kli uitis konkurentams?

Taip

Ne

Kartais

w

41 Ar bendradarbiaujate su konkurentais?

Taip, visada

Taip, kartais

Taip, bet labai retai

Ne, niekada

Al W NP

42 Ar turite partneri y?

Taip, daug

Taip, kelet
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3 PRIEDAS
KAUNO NT IMONI U SVETAINI U FRAGMENTAI ,APIE MUS*, ,PASLAUGOS*

UAB "Liturta" teikiamos paslaugos:

& Atliekame nekinojamojo ir kinojamojo turto bei verzlo vertinimus.
L]

Konzultucjame turte vertinime klauzimaiz.
Atliekame =tatiniy kadastriniuz matavimuszs.
Atliekame geodezijos - topegrafijos darbus.
YWykdome statyby techning priefidra.
RuoZiame investicinius projektus.

Apie mus

Mekilnojamaogo turto agentira UAB Demanda” jkwrts 2005 m. Bendrowes adresas A
Mickevitiaus g. 58 Kaunas.

Fagrindine bendroves  weikla yra nekilnojamojoe turto preloyba, nekilnojamojo turto neomsa,
nekilnojamojo turte tanpininkavimos paslaugos perkant — parducsdant, neomojant nekilnojEmag
turts.

Misu agentiros darbuotojal sutsiks Jums konsultacas perkant, parduedant arbs nwomaojant
nekilnojamaji turta, konsultuoja d&l investicijy j nekilnojamaji turta klsusimais. Visus norintius
pirkti, parduoti ar neommati nekilnojama) terts konsultuojame nemokamai.

Misu sgentiros specislistsi pesdeds skubisi i patikimai sutwarkyti visus reikismus
dokumentus. Mes dirbame kienty nawdsi, todel mitsy swdaromos sutartys su klientu yra
parsngtos taip, kad maksimalisi bty spsswgoti kKlisnty interssai

Mizu agentira sudsriusi sutsrti su kiientu iE karto pradeda aktyvis klienty paiesks, bei
reklams d&l Jisy pardwodsmmes S nusTojSinmes turts,

Mes sitlome bendradarbizuti perkant, pardwcdant ar nuomaojant jvsing nekilnojamsi) terts.

UAE . Demanda” teikiamos paslaugos:

Mekilnojamojo turto pirkimas, pardavimas neoma.

Tarpininkaujame perkant, parduodant, Enuwomojant nekilnojamai turts
Fadedame suruosti visas pardavimo — pirkimo, nuomos sutartis.

‘Sandaorivl athikti su notaru swdsriname Jums patogu leiks,

Honsulhtuojams visais nekilnojamaojo turto klausimais.

Fadedame padengti skolas o nekilnojamaii turta.

Priimame uZsaloymus nekilnojamojo turto pirkinmi, nuomsi.

Padedams investwoti | nekilnojama]) turts,

Padedame gauti detslizuotas paZymas sandoriui i& Valstybés imonés Registry
cEntro.



3 PRIEDAS (TESINYS)
KAUNO NT IMONI U SVETAINI U FRAGMENTAI ,APIE MUS*, ,PASLAUGOS"

ROYALCITY — nekilnojamejo turte kompanija, teikianti paslaugy pakets
nekilnojamejo turto savininkams bei norintiems jj jsigyti:

# Realiy pirkéjy paieska pardusdamam nekilnojamam turtui

# Nekilnojamojo turto paieska pagal uZductus paieskos kriterijus

# Tarpininkavimas bei kliento atstovavimas tiek perkant, tiek parduodant
nekilnojamajj turty

*® [onsultavimas nekilnejamojo turto klausimais

Misy teikiamy paslaugy rinkes spektras neapsibréZia vien tik Kauno miestu bei
rajonu. Déka glaudaus irsékmingo bendradarbiavimo su stambiais nekilnojameojo turto
valdytojais visoje Lietuvoje, mes galime pasidlyti nekilnojamaejo turto objektus bei
sprendimus beveik visuose nekilnojamojo turto rinkos potencialg turinfivose Listuvos
taskuose

Mes vertiname midsy klienty pasitikéjima misy kempanija, todél siekiame suteikti tik
maksimaliai kokybiZkas paslaugas Tokig misy poZidrio bitinybe bei pasiteisinimg
patvirtina platus midsy klienty ratas.

Kreipkités  mus, jei reikalingas profesionalus pezidris | Jisy nekilnojamajj turts,
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4 PRIEDAS

KAUNO NT IMONI U SVETAINI U FRAGMENTAI ,PARTNERIAI*

real estate

Partneriai

M=y partneris - "Nordea Bank Listuva” Nordeﬂm
Apie mus

Paskolos

Misu partneriai:

Danske |BEI'||'¢.EE Danske Bank AFS Listuvos filialas

DnB NORD AB DnE Mord bankas
S|E|B AB SEBE bankas

Swedbanke 'Swedbank"

C—
AR Mordea bank Finland Plc Lietuvos
Nordear) skoyrius

SEB
' SNOR_AS AE bankas Snoras

o JUNGTIS

TEREE IEERdd RaidarhR

b

Parex bankas

| V-9 "8 D C
ER AW R A

El UNIO BANKAS  (bic bonbe-

V2 UniCredit Bank  #s 'unicredit Bank! Listuves skyrius
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www.rarealestate.lt

www.ober-haus. It

www.demanda.lt

www.royalcity.|t

www. hidulus.It

www.liturta. It

www.rvrealty.lt

http://www.arcoreal.lt/It/apie/kompanija

http://www.adomaxnt.|t/

www.centromera.lt

Centralizuota nekilnojamo turto duometaz [interaktyvus] (2009). eSecurity.lt mita 2009 m.
balandzio 20 d.] Prieiga per Intermethttp://www.esecurity.lt/article/1831.html

Europgjame kainomis ar ir kokybe[interaktyvus] (2007). City24, [#réta 2008 m. balandzio 20 d.]
Prieiga per Internet;:
<http://www.city24.It/client/city24client?&pageld&kobjld=NewsObject&stateld=NewsCategory&ev
entld=NewsArticleEvent&articleld=47131

Gyvenamojo #sto rinka — atggsi, komercig — viliojanti? [interaktyvus] (2008). Nekilnojamojo turto
skelbimy portalas — City24 ir naujientinklapis Delfi, [Ziréta 2008 m. balandzio 20 d.] Prieiga per
Internet:
<http://city24.delfi.lt/delfi/city24client;jsessiad=DEACOFF4A168D30C9DAE2E3553F7CAF2?rnd=4
57077&pageld=1114&objld=NewsObject&stateld=News@Qatg&eventld=NewsArticleEvent&articl
eld=48254

Krintancios kainos smukdo NT paki [interaktyvus] (2009). MarketNews — Rinkos naugisn[ziiréta
2009 m. kovo 30 d.] Prieiga per Interqet
<http://www.marketnews.lt/naujiena/krintancios_l@nsmukdo_nt_pasiuta

MASILIONIS, Rytis. (2007)Nekilnojamojo turtojmores nori paios atlikti nauy but; apdail ir
mazinti garantijas[interaktyvus]. Zurnalas ,Statyba ir architeka®, [Ziaréta 2009 m. sausio 28 d.]
Prieiga per Internet:
<http://www.aruodas.lt/index.php?mod=News&act=NeostRid=468&Ing=Lt

Nekilnojamojo turto ring agresyviai uzkariauja bankdfinteraktyvus] (2009). Dienrastis ,Kauno
diena®, [ziaréta 2009 m. balandzio 15 d.] Prieiga per Intetnet
<http://kauno.diena.lt/dienrastis/priedai/namaiilmeamojo-turto-rinka-agresyviai-uzkariauja-bankai
205608

NT agendros siekia iSvalyti ring nuo ,juodyjy“ brokeriy [interaktyvus] (2008). Balsas.It televizijos
tinklalapis, [Ziiréta 2009 m. sausio 28 d.] Prieiga per Integnet
<http://www.balsas.lt/naujiena/186069/nt-agentwsiekia-isvalyti-rinka-nuo-juoduju-
brokeriu/rubrika:naujienos-verslas-nekilnojamastsit

NT pardavimo vadybinink paklausa auga[interaktyvus] (2008).Nekilnojamojo turto skelbimy
portalas — City24, [ziiréta 2008 m. balandzio 20 d.] Prieiga per Integnet
<http://www.city24.It/client/city24client;jsessiatr15B26 3ED648428CF935DCC0427F30073?&pagel
d=15&0bjld=NewsObject&stateld=NewsCategory&eventitswsArticleEvent&articleld=47935
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PrieSisigyjant histg, galima j ,prisijaukinti* [interaktyvus] (2008a). Optimal Real Estate Mamagpt
- OREM - (2008a). [4iréta 2009 m. sausio 28 d.] Prieiga per Integnet
<http://test.orem.lt/naujienos/Imones-naujienogifiétsigyjant-b-st-galima-j-prisijaukint-

Rinkos indikatorius — pidjy sizloma kaina[interaktyvus] (2008b). Optimal Real Estate Mamagat —
OREM, [Ziaréta 2009 m. sausio 28 d.] Prieiga per Integnet
<http://test.orem.lt/naujienos/Imones-naujienosibkbs-indikatorius-pirk-j-si-loma-kaira

SAVULIONYTE, Valdore. (2008) NT rinkoje - dziungliy taisykks? [interaktyvus]. Aruodas —
Nekilnojamojo turto skelbinp portalas, [Ziréta 2009 m. sausio 28 d.] Prieiga per Intetnet
<http://www.aruodas.|t/index.php?Ing=Lt&mod=News&aiewsPost&id=8186
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