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IVADAS

Vykstantys pokyc¢iai rinkose, technologijose ir konkurencinéje kovoje lémé tai, jog imoneés
taip pat turi keisti savo organizacines struktiiras, kad galéty rinkoje iSlaikyti savo pozicijas, o
efektyviai atlikus imonés pakeitimus — net jgauti konkurencini pranasuma prie§ kitus rinkos
dalyvius. Pastaraisiais metais vis dazniau yra vartojama tiekimo grandinés valdymo savoka, kurios
vystymui imonés skiria vis daugiau jégu ir darbo, kadangi daugelio autoriy teigimu — tai puikus
biuidas imonei laiméti konkurencing kova klientams siiilant kokybiskesnes prekes ir paslaugas,
kurios yra pristatomos jiems mazesniais kastais, kas kartu gali sumazinti ir tos prekés ar paslaugos
kaina.

Tiekimo grandinés vadyba yra tiekimo grandinés operacijy planavimo, igyvendinimo, ir
kontrolés procesas su tikslu patenkinti kliento reikalavimus tiek efektyviai kiek imanoma. Tiekimo
grandinés vadyba apima visa automobiliy industrijos produkty jud¢jima ir laikyma, transporto
inventoriaus darba procese, ir pagamintos produkcijos nuo kilmés iki vartojimo punkto. !

Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranaSumo sasaju tema yra aktuali dél keleto
priezasciu. Pirmoji i$ ju yra ta, jog imonés sickdamos igyti kuo didesni konkurencinj pranasuma turi
ne tik optimizuoti visy savo skyriy bei padaliniy veikla, taciau kartu juy veikla turi biti suderinta
norint, kad paskirstymo sistema veikty kuo efektyviau. Be to, siekiant, kad tiekimo grandiné veikty
kuo efektyviau bitina palaikyti ir glaudZius partnerystés santykius su kitomis imonémis, kurios taip
pat yra tickimo grandinés dalyvés. Kitas Sios temos aktualumo aspektas yra susijes su tuo, kad
Lietuvoje tickimo grandinés vadyba yra pakankamai naujas ir dar iki galo nesuprastas procesas, t.y.
daugelis imoniy neiSnaudoja tiekimo grandinés vadybos teikiamos naudos imonés rezultatams bei
klienty pasitenkinimui.

Tiekimo grandinés vadyba yra taikoma vis daZniau, taciau Lietuvoje tai yra vis dar naujove.
Problema S$io nepopuliarumo yra tame, jog Lietuvoje ivairiy sri¢iy (gamybos, marketingo,
informacinés sistemos, paskirstymo) integracija dar yra pakankamai naujas dalykas Salyje, apie kurj
néra placiai kalbama bei analizuojama tokios integracijos nauda. Tad dél Sio neZinojimo néra
efektyviai iSnaudojamos galimybés pasiekti maksimalia nauda optimizuojant prekiy gamyba ir ju
paskirstymo sistema.

Darbo objektas — tieckimo grandinés valdymas.

Darbo tikslas — istirti, kokia nauda ir konkurencini pranaSuma imonei teikia tiekimo
grandinés valdymas jos veikloje.

Siekiant §io uzsibrézto tikslo, keliami tokie ji padésiantys pasiekti uzdaviniai:

1. Pateikti teoring tiekimo grandinés valdymo samprata.

" http://www.aadvice.lt/It/suzinokime/straipsniai/kad_tiekimas netaptu_netektimi/



2. Atlikti teoring konkurencinio pranasumo sampratos analizg.

3. Pateikti teorini tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranaSumo sasaju
modelj.

4. Sukurti tyrimo modelj bei apraSyti uzsienio autoriy atlikty tyrimu rezultatus;

5. [Istirti tiekimo grandinés valdymo Kauno apskrities imonése svarba ju konkurencinio
pranasumo formavimo procese.

6. Istirti UAB ,,Rizgonys® tiekimo grandinés valdymo efektyvuma.

Pirmojoje darbo dalyje pateikiami tiek ir tiekimo grandinés, tiek ir konkurencinio
pranasumo teoriniai aspektai. Taip pat apraSomas Siy dvieju savoky rySys bei analizuojama, koki
konkurencin] pranasuma imoné¢ gali gauti sékmingai pritaikius tiekimo grandinés valdymo
principus savo veikloje. Teorin¢je dalyje analizuojami 1-3 uzdaviniai.

Antrojoje darbo dalyje pateikiamas teorinis modelis, kuriuo buvo remtasi atliekant tyrimus.
Taip pat Sioje darbo dalyje, kuri gali buti jvardinta kaip metodologing, apraSomas tyrimo scenarijus
bei eiga, pateikiamas atliekamuy tyrimy tikslas bei uzdaviniai, kuriais remiantis buvo planuojami
tyrimai. Sioje dalyje analizuojami 3 ir 4 darbo uzdaviniai.

Paskutiniojoje darbo dalyje pateikiami atlikty tyrimy rezultatai bei ju analizé. Anketinés
apklausos duomenys pateikiami naudojantis daugiausiai stulpelines bei skritulines diagramas. Tai
pat buvo lyginami gauti duomenys, priklausomai nuo to, kaip i viena ar kita klausima atsaké
respondentai. Antrojo tyrimo atveju, buvo didesnis démesys skiriamas UAB ,,Rizgonys* tiekimo
grandinés bei jos valdymo analizei. Taip pat buvo aiSkinamasi, kokius konkurencinio pranaSumo
Saltinius jmoné valdo savo veikloje. Sioje dalyje analizuojamas 5 ir 6 uzdaviniai.

Ruosiant darba buvo naudojami tiek kokybiniai, tiek kiekybiniai tyrimo metodai. Teorin¢je
dalyje buvo naudojami daugiausia kokybiniai tyrimo metodai: lyginamoji mokslinés literattiros
analizé, sinteze, indukcija, kuomet i§ daugelio analizuojamy autoriy pateikiamos informacijos buvo
iSvedami visus autorius jungiantys désniai bei faktai. Taip pat buvo naudojamas sisteminimas, kuris
reikalingas siekiant i§skirstyti logistinés sistemos teikiama nauda { grupes ir pan..

Atliekant empirini tyrima, duomeny rinkimui naudojamas anketinés apklausos ir eksperty
apklausos metodai. Siy metody pagalba galima jvertinti tiekimo grandinés valdymo svarba
apklaustyju imoniy atveju bei kaip imonés darbuotojai vertina Sios vadybos reikalinguma bei nauda.
Surinkti duomenys buvo apdorojami naudojant kiekybing duomenuy analizg, kurios pagalba
1§siaiSkinama vyraujancios tendencijos analizuojamu klausimu. Taip pat naudoti ir kokybiniai
duomeny apdorojimo metodai.

Darbe daugiausiai naudotasi uzsienio autoriy moksliniais straipsniais i§ internetiniy
duomeny baziy. Lietuviy autoriy literatiiros Saltiniais daugiausiai remtasi aprasant atlieckamy tyrimu

scenariju bei metodika.



Teoriné Sio darbo reikSmé pasireiSkia tuo, kad pakankamai giliai ir iSsamiai iSanalizuota
tiek tiekimo grandinés valdymo, tiek konkurencingumo bei konkurencinio pranasumo teorinés
savokos, ju svarba, nauda bei reikalingumas. Taip pat iSskiriami tiekimo grandinés valdymo ir
konkurencinio pranaSumo prielaidy rysys.

Praktiné darbo reikSmé pasireiskia tuo, jog iki Siol Lietuvoje tyrimu atlikty Sia tema néra
daug, todél buvo svarbu iSsiaiskinti, kokia padétis yra Salyje tiekimo grandinés valdymo bei
konkurencinio pranaSumo atzvilgiu. Atlikus tyrima paaiskéjo, jog Kauno apskrityje veikiancCiose
imonése darbuotojai yra pakankamai gerai susipazing su analizuojama tiekimo grandinés valdymo
savoka. Taciau biitina pazyméti ir tai, jog dauguma apklaustyjy nepakankama démes;j skiria rysiuy
tarp zaliavy tiekéju ir gamintojy valdymui, o daugiau orientuojamasi i gamintojy ir pardaveéjy
santykiy ir bendradarbiavimo vystyma.

Kaip jau minéta, darba sudaro 3 pagrindinés dalys. Pirma dali sudaro 3 skyriai, antraja darbo
dali sudaro 3 , o paskutinigja — 2 smulkesni skyriai. Visa darba sudaro 67 lapai, neiskaitant
santraukos, literatiiros saraso bei priedu. Siekiant palengvinti duomeny analizg yra pateiktos 6

lentelés ir 27 paveikslai.



1. TIEKIMO GRANDINES VALDYMO IR KONKURENCINIO
PRANASUMO TEORINES SAMPRATOS

Siuolaikinio verslo pasaulio vienas i§ skiriamujy bruozy yra arsi konkurenciné kova. M.
Cristopher (2007, p. 24) pazymi, jog dauguma verslo organizacijy isivaizduoja, jog vienintelis
biuidas islikti — konkuruoti. Taciau galima pazyméti ir tai, kad remiantis Sia filosofija galima ir
pakenkti sau dél egzistuojancio nenoro kooperuotis su savo aplinkos dalyviais. I§ kooperavimosi
koncepcijos ir atsiranda tiekimo grandinés bei jos valdymo, kaip priemonés pasiekti konkurencini
pranasuma, savoka.

Siame skyriuje apZvelgiama tiekimo grandiniy valdymo bei konkurencinio prana$umo
teorinés sampratos, pateikiama lietuviy ir uzsienio autoriy poziiiris i tieckimo grandinés valdymo
savoka bei galimybes tiekimo grandinés vadybai tapti viena i§ svarbiausiy priemoniy imonés

konkurenciniam pranaSumui rinkoje igauti.

1.1. Teoriné tiekimo grandinés valdymo samprata

Daznai tiekimo grandinés valdymas yra tapatinamas su logistikos savoka. Taciau tokie
autoriai kaip R. Ballou, M. Christopher paneigia §ia nuomong, teigdami, jog tiekimo grandiniy
valdymas yra daug platesné savoka nei logistika. Yra jvardijama, kad logistika yra tik viena i
sudétiniy tiekimo grandinés daliy, be jos €ia svaria padéti uzima ir kitos funkcijos.

Prie§ pradedant placiau nagrinéti tiekimo grandinés valdymo savoka, vertéty pirmiausiai
apzvelgti pacios tiekimo grandinés savoka.

Tiekimo grandinés sampratos teorinis aspektas

Tiekimo granding M. Christopher (2007, p. 24) apibudina kaip organizacijy, turinéiy savo
vieta jeinanciuose ir iSeinanc¢iuose rySiuose, tinklas, sujungiantis skirtingus procesus ir veiklas,
sukurianCias vert¢ galutiniam vartotojui gaminio ar paslaugos forma. [einanciais santykiais galima
pavadinti imonés, gaminancios produkta, rySius su jai reikalingy medziagy tiekéjais, o iSeinancius
santykius apibiidina egzistuojantys santykiai tarp gamintojo ir jo produkcijos platintojo,
didmenininko, kartu pasiekiant ir galutinius produkcijos pirkéjus. 1 paveiksle vaizdziai pateikiamas

tiekimo grandinés pavyzdys.

Tiekéjai Imoné Platintojai,

«— gamintoja -«— didmenininkai

Saltinis: sukurta autorés.
1 pav. Tiekimo grandinés pavyzdys
Kaip matyti 1§ pateikto paveikslo, apibtidintieji iSeinantys ir jeinantys rySiai néra vienpusiai,
t.y., ¢ia komunikuoja ne tik imoné gamintoja su tiekéjais, taciau ir tiekéjai palaiko santykius su

8



pacia imone. Taciau autorius pastebi, jog nors egzistuoja tieckimo grandinés nariy priklausomybé
vienas nuo kito, bet bendradarbiavimas tarp ju néra iSvystytas.

Vertéty pazyméti ir tai, jog pateiktasis tieckimo grandinés apibiidinimas yra vartojamas ir
kity autoriy kaip geriausiai apibuidinantis Sios savokos esm¢. H. Standtler ir Ch. Kilger (2008, p. 9)
remdamiesi M. Cristopher pateiktu tiekimo grandinés apibiidinimu teigia, jog tiekimo grandiné
placiagja prasme susideda i§ dvieju ar daugiau atskiry organizacijy, kurios yra jungiamos
materialiniy, informacijos bei finansiniy srauty. Be to, pazymima, kad Sios imonés gali biiti tiek
gaminancios atskirus galutiniam produktui reikalingus komponentus, tiek galuting produkcija
gaminancios organizacijos, logistikos paslaugas teikiancios jmongs ir net galutiniai vartotojai. Kartu
interpretuojant tieckimo grandinés apibrézima, ¢ia yra nurodoma ir tiekimo grandinés nariy tiksliné
grupé — galutiniai vartotojai, dél kuriy poreikiy patenkinimo egzistuoja ir tiekimo grandinés. 2
paveiksle pateikiamas H. Standtler ir Ch. Kilger sukurtas tiekimo grandinés pavyzdys, kuris nuo
pirmojo paveikslo skiriasi tuo, jog ¢ia ivardinta daugiau tiekimo grandinés dalyviy, bei kartu

nurodyta egzistuojanciy srauty tarp tieckimo grandinés nariy kryptis.

4. ........................................................................................................................................
Informaciniai srautai
A—’ /AN —’A”M ©
Tarpinio produkto Galutinis [monés A<
gamintojai surinkimas sandélis
Tiekéjai Imoné gamintoja Paskirstymas Galutiniai
)vartotojai

Materialais srautai

Saltinis: STANDTLER, H.; KILGER, Ch. Supply Chain Management and Advanced Planning, 2008, p. 10

2 pav. Detalizuotos tiekimo grandinés pavyzdys
Kiti autoriai, besiremiantys M. Christopher tiekimo grandinés apibrézimu, yra A. Mejias-
Sacaluga ir J. C. Prado-Prado (2002, p. 67). Sie autoriai pazymi, jog tickimo grandiné¢ neapsiriboja

tik logistiniy veiksmuy atlikimu. Tad i§ to galima daryti iSvada, kad tiekimo grandiné yra platesné



savoka nei logistika, kadangi Cia reikia ne tik efektyviai vykdyti logistikos funkcijas, taciau biitinas
ir kity procesy tarp tiekimo grandinés dalyviy koordinavimas. Sis procesas turi uztikrinti nuolatos
besitgsianti ir efektyvy materialiniy, informacijos bei finansiniy srauty judéjima.

Autoriai (D. J. Bowersox, D.J. Closs, T. P. Stank (1999, p. 16); M. Govil, J. Proth (2002, p.
7)) aiskiai nurodo ne tiktai, kad yra tikslin¢ tiekimo grandinés grupé, taciau ir nurodo pagrindini
tiekimo grandinés egzistavimo tiksla — Sios tikslinés grupés poreikiy patenkinimas. Be to, M. Govil
ir J. Proth pazymi tai, ko kiti autoriais neakcentavo. Jie nurodo, kad tiekimo grandinés dalyviai ne
bitinai gali uzsiimti viena kita papildanciomis veiklomis, t.y., veikti turédamos ta pati ar panasu
tiksla, taciau jie gali uzsiimti ir tokia pacia veikla, t.y., gali biiti viena kitos konkurente tarkim
globaliame kontekste bei biiti partnerémis vienu ar kitu atveju.

Dauguma paminétyju autoriy nurodo srauty tiekimo grandingje judéjimo kryptis.
Materialiniy srauty kryptis yra nurodoma kaip ,tekanti nuo tiekimo grandinés pradzios link
galutinio vartotojo, o informacijos srauty — nuo galutinio vartotojo link tiekimo grandinés pradzios.
Toks srauty judéjimas yra viena i$ biitiny salygu sékmingai ir organizuotai tiekimo grandinés
veiklai uztikrinti. M. Govil, J. Proth (2002, p. 8) taip pat pazymi, jog atsirandantys tiekimo
grandingje pasikeitimai turi biiti nedelsiant perduodami visiems §ios grandinés nariams ir S$ios
informacijos kiekis turi biiti pakankamas, kad kiti nariai galéty priimti reikiamus sprendimus, kurie
padéty tinkamai reaguoti i atsiradusius pasikeitimus.

Taip pat reikty paminéti ir tai, jog informaciniams srautams prieSingi materialiniai srautai
juda nuo tiekimo grandinés pradzios link tiekimo grandinés ,,galutinio tasko* — vartotoju. Kaip ir
informacinius srautus, taip ir materialiuosius srautus biitina valdyti ir koordinuoti grandinés viduje
tarp visy jos nariy.

M. Hassan (2006, p. 74) apibrézia, kokiose veiklos srityse yra galimybés naudoti tiekimo
grandines. Jis {vardija tokias sritis kaip apdirbamoji pramon¢, sveikatos apsauga, miskininkyste,
zemes ukis, kraSto apsauga ir mazmeniné prekyba, kur jmoné gamina produkcijq ar teikia paslaugas
(tiekimo grandinés pagrindiné dalis). Kartu su kitais tiekimo grandinés dalyviais, imoné sudaro
tiekejy, gamykly, sandéliy, paskirstymo centry, mazmenininky ir klienty tinkla, kurio pagrindinis
tikslas — pateikti prekes ar paslaugas galutiniam vartotojui kuo maZesniais kaStais ir per kuo
trumpesn] laikotarpi. Kaip matyti 1§ iSvardintyjy sri¢iy, tiekimo grandinés pritaikymo spektras yra
gana platus. Tad galima teigti, jog tiekimo grandin¢ yra universali, t.y., gali biiti pritaikoma
daugelyje sri¢iy. Bitent dél Sios priezasties gamybos imonés turéty didesni démes; skirti tiekimo
grandinés vystymo procesams.

Apibendrinant visa tiekimo grandinés teoring samprata galima teigti, jog joje kiekvienas i§
partneriy turi uZztikrinti kity Sios grandinés nariy laisve patiems priimti jiems atrodanti teisinga

sprendimg. Kartu turi biiti uZtikrinta tai, kad priimami sprendimai atitiks tiekimo grandinés nariy
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vykdoma viding politika ir nepakenks kitiems. Svarbu dar karta paminéti, jog vienas svarbiausiy
tieckimo grandinés aspekty yra tas, jog skiriasi jau apraSyty jvairiy srauty jud¢jimas tiekimo
grandinés viduje, t.y., informaciniai srautai juda nuo galutiniy klienty link tiekéju, o materialieji
srautai atvirksc¢iai — nuo tiekéjuy link galutiniy vartotojy.

Norint s¢kmingai vykdyti visus tiekimo grandinés procesus, biitina rasti tokj valdymo biida,
kuris uztikrinty efektyviausia turimy istekliy panaudojima, siekiant kuo mazesniais kastais ir kuo
greiCiau galutiniam vartotojui pateikti prekes.

Nors tiekimo grandinés savoka néra nauja, taciau ji labiau paplito 9-ajame deSimtmetyje, kai
tokia granding naudojusios imonés pradéjo gauti didesn¢ nauda nei jos konkurentés.

Teoriné tiekimo grandinés valdymo sampratos analizé

Siekiant, jog tiekimo grandiné gerai funkcionuoty ir sékmingai veikty, neuztenka tik
susitarti su partneriais dé¢l Sio fakto, taCiau biitina ir nuosekliai planuoti ir vykdyti uzsibréztus
planus, t.y., butinas Sios tiekimo grandinés valdymas.

Vertéty paminéti tai, jog Lietuvoje $i savoka néra dar taip moksliskai istirta ir iSanalizuota
kaip uzsienyje, todél analizuojant tiekimo grandinés valdymo savoka bus remiamasi uzsienio
autoriy pateiktomis zZiniomis apie $i procesa.

Autoriy kolektyvas (J. T. Mentzer, W. DeWitt, J. S. Keebler ir kiti, 2001) nurodo, jog dar
1958 m. J. W. Forrester savo straipsnyje teigé, kad imonés gali jgauti pranasuma prie§ savo
konkurentus naudojant ,,pionieriska®, tuo laikotarpiu visiskai novatoriska, vadybos sistema. Sios
valdymo sistemos déka turéty biiti gerinami santykiai tarp skirtingy imonés funkciniy skyriy, taip
pat tarp imonés ir rinkos, pramonés Sakos ar net nacionalinés ekonomikos. Apibendrinant galima
teigti, jog biitinas glaudus imonés ir jos aplinkos veiksniy procesy bei dalyviy veiklos integravimas.
Nors $is straipsnis yra daugiau nei 50 mety senumo, taciau jame jvardinti svarbiausi tiekimo
grandinés valdymo aspektai, kuriuos placiau imta analizuoti tik XX a. paskutiniaisiais
deSimtmeciais, kuomet imta ieSkoti naujy budy, kaip galima bty sekmingiau konkuruoti rinkoje su
turimais iStekliais, t.y., siekiant juos kuo efektyviau iSnaudoti.

Kaip jau minéta tiekimo grandinés valdymo savoka buvo pradéta placiai pasaulyje vartoti 9-
ajame XX amziaus deSimtmetyje. C. Gimenez (2006, p. 231), remdamasi kitu autorium (D.
Lambert), pateikia tuo metu vyravusi tiekimo grandinés valdymo apibréZima: tai verslo procesy nuo
galutiniy vartotojy iki pirminiy tiekéjuy integracija, kuri apima produkta, paslaugas bei informacija,
kurios kartu kuria pridéting vertg klientams ir kitiems suinteresuotiesiems. Tad galima tik dar karta
patvirtinti anksCiau pateikta teigini, kad tiekimo grandinés valdymo svarbiausias uzdavinys —
koordinuoti tiekimo grandinés veikla, siekiant uztikrinti sekminga ir efektyvia tiekimo grandinés

veikla.
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Biitina paminéti ir tai, jog tieckimo grandinés valdymas ilga laika buvo vartojamas kaip
logistikos termino sinonimas. M. Christopher (2007, p. 25), nors ir neteigdamas, kad tiekimo
grandinés valdymo ir logistikos savokos yra tapacios, nurodo, jog tiekimo grandinés valdyma
galima jvardinti kaip logistikos tasa, kaip logistikos mokslo ir procesu vystymosi rezultata. TacCiau
tiek J. Stock ir D. Lambert (2001, p. 54), tiek ir R. Ballou (2007, p. 340) teigia, jog tiekimo
grandiniy valdymas yra daug platesné savoka, nei logistika. Galima teigti, jog logistika ir jos
veiklos yra sudedamoji tickimo grandinés valdymo dalis. Si fakto patvirtinimas yra pateikiamas 3

paveiksle, kuriame detalizuojama tiekimo grandinés valdymo struktura.

Tiekimo grandinésl

valdymas
|
Finansai Marketingas/ Informacijos Logistikos
pardavimai srauto valdymas valdymas
1
IStekliy valdymas Fizinis
paskirstymas
| Paklausos _| Galutinés produkcijos
prognozavimas atsargos
Istekliy planavimas || Paskirstymo
ir pirkimas planavimas
- Produkcijos - Uzsakymu
planavimas priémimas
- Pakavimas __| Transportavimas
| Sandéliavimas - Klienty
aptarnavimas
Kitos paslaugos |__| Kitos paslaugos

Saltinis: sukurta autorés pagal BALLOU, D. The evolution and future of logistics and supply chain management,
2007, p. 338.

3 pav. Tiekimo grandinés valdymo struktiiros iSskirstymas pagal veiklas

IS pateikto paveikslo matyti, jog tiekimo grandiniy valdymas apima visas sritis, kurios
logistikos raidos pradzioje buvo viena nuo kitos atskirtos ir tarpusavyje nederino veiklos, kas bty
leide pasiekti geresniy jmones darbo rezultaty. Kiekviena i§ paveiksle nurodyty tiekimo grandinés
struktiiriniy daliy atlieka svarby vaidmeni uZtikrinant sékminga organizacijos veikla, siekiant kuo
efektyviau ir grei¢iau galutiniam vartotojui pateikti prekes.

Taciau svarbi ne tik tieckimo grandinés valdymo struktiira, bet ir joje dalyvaujantieji. Dalyviy
svarba nurodo ir kitas tiekimo grandinés valdymo apibrézimas, kurj pateikia M. Christopher (2007,

p. 13), - tai rySiy su tieké&jais ir klientais valdymas abiem kryptimis, sukuriant didesng vartotojo
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vertg, esant mazesnéms visos tiekimo grandinés sanaudoms. Tad galima teigti, jog imongés
orientuojasi { santykiy su tiek¢jais ir klientais valdyma. Toki patj tiekimo grandinés valdymo
apibrézima pateikia ir C. Gimenez ir E. Ventura (2003, p. 77). Taip pat autoriai pazymi, jog yra
pakankamai sudétinga palaikyti tamprius santykius su tiekéjais ir klientais, kadangi tinklas yra
pakankamai didelis ir vieno i§ partneriy nesuinteresuotumas gali padaryti neigiama jtaka visai
tiekimo grandinei.

Kaip viena pagrindiniy tiekimo grandinés valdymo tiksly D. Power (2005, p. 253) nurodo
komunikacijos ir bendradarbiavimo barjery panaikinimas. Taip pat §io proceso metu yra
panaikinamas pertekliné darbo jéga, t.y., optimizuojama jmonés veikla bei padidéja veiklos
efektyvumas. Visi §ie iSvardintieji tikslai gali biiti igyvendinami naudojantis koordinavimo,
stebéjimo bei kontrolés procesy pagalba.

Be ivardinty tiekimo grandinés struktiriniy daliy, autoriy yra i$skiriami pagrindiniai verslo
procesai vykstantys tiekimo grandinés valdymo proceso metu. J. Stock ir D. Lambert (2001, p. 54)
pateikia tokius pagrindinius 8 i tiekimo grandinés valdyma ieinancius verslo procesus:

< Rysiy su klientais valdymas. Cia vienas i§ svarbiausiu uzdaviniy — identifikuoti
pagrindinius vartotojus ar ju grupes, kurie labiausiai jtakoja imonés veikla. Gauti
duomenys apie klientus leidzia pagerinti komunikacija su jais bei kartu geriau
prognozuoti biisima paklausa. Gerai atlikta, duomenimis pagrista vartotoju paklausos
analizé leidzia kartu ir uztikrinti ir pagerinti klienty aptarnavimo lygi.

¢ Klienty aptarnavimo valdymas. Autoriai teigia, jog Sis procesas, galima taip
vadinti, jog yra vienintelis Ziniy apie klientus Saltinis. Klienty aptarnavimo proceso
metu klientai suteikia informacijos realiu laiku priimdami prekes ar vertindami juy
reikalinguma. Visa tai vyksta prekés gamybos bei paskirstymo procesu metu. Taip
pat bitina paminéti, jog klienty aptarnavimo procesas nesibaigia jiems isigijus preke,
kadangi biitina uZtikrinti ir garantinj prekés aptarnavima.

*» Paklausos valdymas. Sio proceso vienas 1§ svarbiausiy tiksly bei uzdaviniy — klienty
poreikio bei jmonés gamybos bei tiekimo galimybiy suderinimas. Sis procesas yra
vienas 1§ svarbiausiy siekiant sékmingai jgyvendinti tiekimo grandinés valdymo
procesa, kadangi ¢ia bitina tiksliai Zinoti kada, kur, kiek ir kokiy prekiy reikia
pristatyti klientams, siekiant patenkinti esama paklausa bei pasirengti greitai reaguoti
1 galimus staigius paklausos pasikeitimus.

% UZsakymy jvykdymo valdymas. Atliekant klienty uzsakymy {vykdyma labai svarbu
suderinti ir integruoti { procesa imonés gamybos, paskirstymo bei transportavimo

planus. Turi biiti iSplésta ir sutvirtinta partnerysté tarp tiekimo grandinés dalyviy bei

13



pervezéju, kad buty uztikrintas pirkéjy poreikio patenkinimas ir kartu tai biity atlikta

kuo mazesniais kastais.

X/
°

Gamybiniy iStekliy valdymas. Tiekimo grandinés valdymo atveju produkcijos
apimtys yra planuojamos remiantis klienty poreikiais. Kaip jau minéta, visas
gamybos procesas turi biiti ,lankstus® , t.y., turi sugebéti greitai reaguoti i pokycius

rinkoje.

X/
°e

Apsiriipinimo valdymas. Sis procesas yra svarbus tuo, jog jo déka jmoné gali
s¢kmingai jgyvendinti savo planus, susijusius su gamybiniy iStekliy valdymu bei
naujo produkto kiirimu ir plétra. Tad Sio proceso metu biitina palaikyti glaudzius

santykius su tiek¢jais.

X/
°e

Produkto plétros ir pardavimy valdymas. Yra pazymima, jog svarbu $io proceso
metu jjungti, integruoti tiek klientus, tiek ir tiekéjus. Taip yra biitina padaryti tam,
kad baty kaip imanoma labiau sutrumpintas naujo gaminio pateikimas rinkai. Sis
procesas yra vykdomas pirmiausiai atlieckant klienty analizg, kurios metu
iSsiaiSkinama, kokie vartotoju porékiai yra aiskiai iSreiksti, o kokie uzslépti. Taip pat
yra nustatoma, kokie materialiniai iStekliai ir tiekéjai yra susij¢ su paciu apripinimo
procesu.

% Grjztamojo rySio valdymas. Paskutinysis procesas yra orientuotas | griztamuyju
rySiy valdyma. Efektyvus griztamyjy kanaly valdymas leidzia imonei identifikuoti
produkcijos pagerinimo ir tobulinimo galimybes bei kartu leidzia patobulinti ir visa
savo veiksmy plana.

Kaip matyti 1§ pateikto visy procesy platesnio apraSymo, pastebima tai, kad jie visi vienas su
kitu yra glaudziai susij¢ ir atskirai tobulinant vieng 1§ procesy, nebus pasiektas norimas efektyvesnis
visos tiekimo grandinés valdymas. Taip pat Sie autoriai nurodo, kad siekiant sékmingai jgyvendinti
tiekimo grandinés valdyma, neuztenka vien tik gero dalyviy komunikavimo bei bendradarbiavimo,
taCiau biitina ir jmonés vadovy parama bei palaikymas, iSreikSta lyderysté bei pasiryZimas esant
reikalui keistis.

ApraSant tiekimo grandinés valdyma sudarancius verslo procesus daznai buvo minimas
integracijos terminas. C. Gimenez ir E. Ventura (2005, p. 22) pazymi, kad tiekimo grandinés
valdymas apima imoniy veiklos integracija, koordinacija ir bendradarbiavima ir visa §i veikla yra
vykdoma pasitelkiant tiekimo grandines. Yra paZymima tai, jog sékmingai tiekimo grandinés
vadybai reikia vidinés (imonés viduje) ir iSorinés integracijos.

Apibendrinant tiekimo grandinés valdymo savokos teoring samprata, galima remtis autoriy
kolektyvo (J. T. Mentzer, W. DeWitt, J. S. Keebler ir kiti, 2001) apraSytais 7 skirtingais aspektais,

kurie gali apibiidinti tiekimo grandinés valdymo esmg:
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¢ Integruota, suderinta imoniy veikla;

% Abipusis dalinimasis informacija;

% Abipusis dalinimasis rizika ir gaunama nauda;

¢ Imoniy kooperacija;

+¢* Suderinti tikslai ir toks pats pozitris i klienty poreikius ir aptarnavima;

% Procesy integracija;

% Partnerysté kuriant ir i§laikant ilgalaikius santykius.

Minétyju autoriy teigimu, galima manyti, jog visus S$iuos aspektus imonei biitina
igyvendinti, kad ji galéty tiekimo grandinés pagalba gauti maksimaly rezultaty, t.y., siekiant
s¢kmingai igyvendinti tiekimo grandinés valdymo procesus.

Vidinés ir iSorinés integracijos teoriné samprata

Kaip jau buvo minéta anksciau, siekiant uztikrinti sékminga ir sklandzia su tiekimo
grandinés valdymu susijusia veikla, biitina imonés tiek viding, tiek ir iSoriné integracija. Kaip jau
nurodo patys pavadinimai, vidiné integracija gali buti apibuidinama kaip vykstanti integracija
imonés viduje, derinant imonés turimus iSteklius bei jos skirtingy skyriy darba. O iSoriné integracija
reiSkia, jog Cia didZiausias démesys yra skiriamas iSorinés aplinkos dalyviy, t.y., tiekeju ir klienty,
itraukimui i tiekimo grandinés veikla.

Vidiné integracija pasizymi tuo, jog Cia, kaip jau minéta, visi procesai vyksta imonés viduje.
Didziausias démesys Cia yra skiriamas logistikai, gamybai ir marketingui. Nors §ios sritys yra
pakankamai viena nuo kitos atskirtos, taciau ju saveika yra svarbi dél 2 priezasciy:

% Siy sri¢iy veiklos koordinavimas yra labai svarbus siekiant pagaminti ir pateikti
vartotojams produkcija tokia, kokia jie noréty pirkti ir tokiu budu, koks patogus
jiems;

% Logistika yra tokia imonés veiklos sritis, kuri glaudziai siejasi su gamyba ir

marketingu.2

Autoriai teigia, jog imonés dazniausiai didZiausia démesj skiria tik gamybai ir marketingui,
kitas veiklos sritis vertindamos tik kaip pagalbines ar palaikancias imonés veikla. Iki atsirandant
tiekimo grandinés (tiekimas — gamyba — paskirstymas) savokai, kai kurios, logistikos veiklos sriciai
Taciau tuomet, kai buvo suvokta logistikos svarba ymonés veikloje, dalis ty funkcijy, kurias vykde
gamybos ir marketingo skyriai buvo perleista logistikos skyriams. Tokiu biidu logistika apjunge
dvieju svarbiausiy imoné skyriy vykdoma veikla,tapo jas jungiancia grandimi. Visy $iy imones
skyriy bendras veiklos planavimas ir koordinavimas yra viena i§ priemoniy, uZtikrinanciy

efektyvesni imonés turimy istekliy mazesniais kastais panaudojima. Kartu nauda gauna ir klientai,

> GIMENEZ, C. (2006) Logistics integration processes in the food industry. p. 233.
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kadangi i ju poreikius yra atsizvelgiama daug geriau, nei esant mazam Siy trijy imonés veiklos sfery
bendradarbiavimui ar visai jo nesant.
4 paveiksle pateikiama minétas gamybos, logistikos ir marketingo skyriy funkcijy

pasiskirstymas.

Marketingas:

® Rémimas

Logistika:

® Transportavimas

Gamyba:

¢ Veiklos planavimas
e Zaliavy valdymas
¢ Kokybés kontrolé

® Atsargy valdymas ® Rinkos tyrimai

® Sandéliavimas ® Prekiy asortimentas

ll

® Prieziiira, aptarnavimas e Kaina

Sriciy salycio taskai: Sriciy salycio taSkai:

e Produkcijos planavimas o Klienty aptarnavimas

o Gamyklos vieta e Pakavimas

o Pirkimas (Zaliavy, atsargy) e Paskirstymo kanalai
¢ Informacijos srautai

Saltinis: sukurta autorés.

4 pav. Gamybos, logistikos ir marketingo funkcijy salycio taskai

Vidinés imonés integracijos lygis priklauso nuo to, kokiu santykiu saveikauja gamyba su
logistika bei marketingas su logistika. Mazas integracijos lygis yra tuo atveju, kai gamybos ir
marketingo veikly saveika su logistika yra nedidelé arba jos i§ viso néra. Kitu atveju, kai saveika
tarp Siy imones veiklos sri¢iy yra didelé, jas jungia daug bendry funkcijy, tuomet ymonés vidinés
integracijos lygis yra aukstas.

Taciau siekiant uztikrinti sékminga imonés veikla, neuztenka vien tik imonés skirtingy
skyriy bendradarbiavimo organizacijos viduje, bet bitina uztikrinti, jog imonés veiksmai yra
suderinti ir su kitais tiekimo grandinés dalyviais, esanciais uz jos riby, t.y., su iSorinés aplinkos
dalyviais.

Kaip jau pats pavadinimas rodo, iSorin€s integracijos ypatumas yra tas, jog Siame procese
veikia objektai esantys uz imonés riby. IS ankstesniy skyriy Zinant, kad tiekimo grandinés valdyme
be pacios imones dalyvauja tiekéjai ir klientai, galima teigti, jog Cia, panaSiai kaip ir vidinés
integracijos atveju, imoné saveikauja su kitais tiekimo grandinés dalyviais.

Anot C. Gimenez ir E. Ventura (2005, p. 22-23), imon¢, atsizvelgdama { savo veiklos
strategija bei tikslus, savo santykius su tiek¢jais ir klientais padalina | tam tikras dalis. Ji nustato, su
kuriais tiekimo grandinés nariais palaikys labai glaudZius santykius, daznai bendradarbiaus, o
kuriems bus skiriamas ne toks didelis démesys. Taciau vertéty nepamirsti, jog per didelis démesys
vienai 1§ tiekimo grandinés dalyviy grupei gali turéti ir neigiamy pasekmiy. Tarkim, didesni démesi
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skiriant bendradarbiavimui su paskirstymo grandine ir klientais, neturéty biti pamirStama, jog
tenkinant klienty poreikius svarby vaidmenj atlieka ir tiekéjai, kurie teikia reikalingas zaliavas
produkcijos gamybai. PrieSingai, imonei skiriant didesni démesi bendradarbiavimo su tieké&jais
gerinimui, siekiant uztikrinti tokius zaliavy ir kity reikalingy medziagy srautus, gali buti per mazai
tvertinami paklausos poky¢iai rinkoje, klienty poreikiy pasikeitimas bei kiti veiksniai. Tad galima
teigti, jog siekiant optimizuoti imonés veikla, reikia ieSkoti balanso santykiuose su tiek¢jais bei
paskirstymo grandinés dalyviais.

Taip pat Sios autorés nurodo, kad imonés turi derinti vidinés ir iSoriné€s integracijos procesus
ir jie yra vienas nuo kito priklausomi. Taciau pries apsispresdama dél iSorinés integracijos lygio,
imon¢ pirmiausia turi nuspresti, kokiu lygiu jos gamybos bei marketingo skyriai saveikaus su
logistika. Tik atlikus §i veiksma gali biiti planuojama tolesné imonés integracija. 5 paveiksle

pateikiamas apibendrintas tiekimo grandinés vidinés ir iSorin€s integracijos rysys.

Vidiné integracija: <:> ISoriné integracija:

e Gamyba; <:> ¢ Bendradarbiavimo su

¢ Marketingas; tiekéjais stiprinimas;

e Logistika. ¢ Rysiy su klientais
<:> stiprinimas.

Saltinis: sukurta autorés.
5 pav. Tiekimo grandinés vidinés ir iSorinés integracijos rysys

Pateiktas paveikslas vaizdziai iliustruoja, jog bitina iSlaikyti glaudZius rySius tarp iSorings ir
vidinés integracijos tiekimo grandin¢je, kadangi neuztikrinus sklandaus gamybos, marketingo bei
logistikos procesy veikimo, esant Zemam S$iy procesy integracijos lygiui, sunku yra uZtikrinti ir
1Sorings aplinkos integracijos auksta lygi. Esant atvirkStinei situacijai, kuomet iSorinés integracijos
lygis yra Zemas, uztikrinti auksta vidinés integracijos lygi taip pat yra sudétinga dél to, kad, nesant
gerai iSvystytiems santykiams su tiekéjais bei paskirstymo tinklu bei klientais, sunku efektyviai
planuoti ir vykdyti imonés veikla.

Tiekimo grandiniy valdymo modelis

Apibendrinant §j tiekimo grandinés valdymo skyriy, pravartu pateikti A. Mejias-Sacaluga ir
J. C. Prado-Prado (2002, p. 68) suformuluota tiekimo grandinés valdymo modeli, kuri sudaro 4
pagrindiniai elementai. Tiekimo grandinés modelis ir ji sudarantys elementai pateikiami 6

paveiksle.
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Struktiira

\ 4

Vykstantys verslo
procesai

A 4

Vadybos procesas

\4
Istekliai

Saltinis: MEJIAS-SACALUGA, A.; PRADO-PRADO, C. Integrated Logistics Management in the Grocesy Supply
Chain. 2002, p. 68.

6 pav. Tiekimo grandinés valdymo modelis

Nors i$ paveiksle pateikiamy procesy svarbiausiu galima laikyti vykstancius verslo procesus,
kadangi biitent jo pagalba yra kuriama verté vartotojui, taciau ir kiti elementai uzima svarbia vieta
tieckimo grandinés modelyje. Sékmingos veiklos rezultaty negarantuoja geras verslo procesy
valdymas. Pamatinis visos veiklos pagrindas yra imonés vykdomi vadybos procesai. Vadybos
proceso metu taip pat vyksta tam tikros veiklos, kuriy kiekvienos tikslas, optimizuoti vadybos
proceso veikla. Tad vadybos procesa sudaro:

% Projektavimas ir planavimas;
¢ Pasiruo$imas veiklai;
++ Kontrolé¢;
¢ Veikla, darbas.

Vienas i§ svarbiausiy tiekimo grandinés valdymo uZzdaviniy — susieti veiklos planavima su jo
1gyvendinimu. Tuo paciu visas vadybos planavimas turi sietis su bendraisiais imonés tikslais. Taip
pat svarbu paminéti tai, jog kiekvienas i§ pateiktyjy vadybos proceso etapu néra baigtinis, kadangi
organizacijoje turi nuolat vykti tobulinimo procesai, kurie padéty veikla padaryti dar efektyvesng ir
pasiekti svarbiausia tiksla — patenkinti vartotojy poreikius. Todel galima sakyti, jog tarp vadybos
proceso daliy galima jzvelgti cikliSkuma, kadangi pasibaigus vienam ciklui, i§ naujo imami planuoti
veiksmai, kaip patenkinti pasikeitusius vartotoju poreikius ar kaip pritraukti naujy.

Kita tiekimo grandinés valdymo modelio dalis yra iStekliai. Jie turi buti suprantami ne kaip
zaliavos, reikalingos produkto gamybai, o kaip priemonés, kad Sis procesas vykty apskritai. Prie

1Stekliy yra priskiriama:
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¢ Valdymo priemonés (jvairios informacijos sistemos, kurios padeda planuoti ir
kontroliuoti visus procesus, susijusius su tiekimo grandinés veiklos organizavimu);

% Technologijos (tai visuma priemoniy, produkty ar paslaugu, kuriy pagalba yra
vykdoma veikla);

< 7Zmogiskieji iStekliai (tai viena i§ svarbiausiy istekliy rusiy, kadangi be jos
neimanoma jokia imonés veikla).

Yra pazymima, jog be zmogiskyjy istekliy neimanoma imonés veiklos plétra ir zmogiskieji
iStekliai vadybos parengtus planus pavercia realybe. Todél Siai iStekliy valdymo daliai jmonése yra
skiriamas vis didesnis démesys, kadangi sékmingas zmogiSkyju iStekliy valdymas gali padéti
uztikrinti efektyvy ju panaudojima siekiant uzsibrézty rezultaty.

Paskutinioji tiekimo grandinés valdymo modelio dalis yra verslo procesai. Si dalis yra
ypatinga tuo, kad jos déka tampa realiais imonés veiklos rezultatai, todél galima teigti, kad tai visy
imon¢s daliy veiklos efektyvumo rodiklis. ApraSomieji verslo procesai apima imonés rySius su
tiekejuy tinklu bei tarpininkais ir pardav¢jais, kurie paskirsto pagaminta produkcija galutiniams
vartotojams. Imonés ir tiekéjy rySiai apima tokias veiklas kaip santykiy valdymas, paklausos
prognozavimg ir patenkinima, produkcijos jud¢jimo valdyma ir kita. Tarp visy tiekimo grandinés
valdymo daliy vyksta abipusis informacijos srautai.

Tad apibendrinant galima teigti, jog logistikos ir kity imonés veiklos sri¢iy integravimas,
funkcijy pasidalijimas teigiamai veikia imonés veiklos rezultatus, yra sumazinamos i$laidos, o kas

kartu leidzia igyti ir konkurencini pranaSuma.

1.2. Konkurencinio pranasumo samprata

Siekdamos seékmingai vystyti savo veikla, jmonés yra suinteresuotos tapti konkurencingomis
savo verslo Sakoje. Taciau konkurencinio pranasumo jgijimas dar neuZtikrina imonei jos sékmes
ilgalaikiSkumo, todél ji neturi pamirsti, kad taip pat svarbu uztikrinti, jog imonés iSskirtines
savybés ir kitos konkurencinj pranaSuma lemiancios aplinkybés bei procesai bus plétojami ir
tobulinami nuolatos.

Svarbu paminéti tai, jog daZnai konkurencingumas ir konkurencinis pranasSumas yra
vartojamos kaip tapacios savokas, bet Sios dvi sampratos skiriasi. Konkurencingumas yra daugiau
susijes su imonés iSorine aplinka, o imonés konkurencini pranasuma jtakoja jos vidiniai resursai.

Konkurencinio prana§umo sgvoka

R. Kersiené (2008, p. 546) teigia, kad konkurencinis pranaSumas imonei reikalingas tam,
kad jis kurty jos ilgalaiki konkurencinguma. Konkurenciniai pranasumai gali biiti susije¢ su jvairiais

konkurenty veiklos aspektais: kaina, produkcijos asortimentu, kokybe ir pan. Taciau realia nauda
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suteikia tik tie konkurenciniai pranaSumai, kuriuos sudétinga atkartoti, t.y., jie turi pasizyméti
unikalumu.

Ilgalaikio konkurencinio pranasumo svarba nurodo ir kita autoré — J. Sekliuckiené (2008, p.
679). Si autoré taip pat pazymi, kad konkurencinio pranagumo pagalba siekiama ilgalaikio efekto. O
pagrindiniai organizacijos konkurencinio pranaSumo Saltiniai turi pasizymeéti tam tikromis
savybémis, kurias pirmasis ivardijo J. Barney, teigdamas, kad strateginiai imongs istekliai turi buti
vertingi, reti, unikaliis bei deréti su kitais.

Konkurencingumas gali biiti nagrinéjamas trimis lygiais: Salies, Sakos ar sektoriaus bei
imonés. Sie konkurencingumo lygiai yra vienas su kitu glaudZiai susije. Tarptautingje rinkoje
konkurencingumo negali nulemti $alis, o ji lemia tos Salies Sakos ar imonés su savo produkcija. Dél
to, tokiu atveju, Salies konkurencingumo savoka turi buti kei¢iama Sakos ar imonés
konkurencingumo savoka, kadangi Salies konkurencingumo lygis priklauso nuo Saky ar imoniy
konkurencingumo.

R. Kersiené (2008, p. 547) nurodo, jog egzistuoja skirtingas konkurencingumo koncepcijos
suvokimas ne tik tarp ekonomisty, taciau ir skirtingose Salyse $i savoka suprantama kitaip. Tai
galima paaiskinti tuo, kad konkurencingumas — tai kompleksiné kategorija, o ne situacija ar busena,
kurig galima tiksliai iSmatuoti vienu ar keliais parametrais. Taciau visi bendrai sutinka, kad
konkurencingumas susijes su produktyvumu, t.y., nuo jo priklauso, kokio dydzio ekonominé verté
bus sukuriama, koks bus atlygimo uz darbg ir investicijy atsipirkimo lygis.

Konkurencini imoniy pranasuma nagringjantys autoriai Hao Ma (1999, p. 259), R. Bennet ir
C. Smith (2002, p. 74) nurodo, jog konkurencinis pranaSumas gali biiti apibréZiamas kaip imoneés ar
organizacijos iSskirtinis pozymis ar faktorius, kuris suteikia galimybe jai geriau aptarnauti savo
klientus nei jos konkurentai ir tod¢l, galima teigti, yra sukuriama geresné verté klientui. Taip pat yra
pazymima, kad Sie iSskirtiniai imonés bruoZai bei faktoriai suteikia jai galimybg kartu ir teikti savo
prekes ar paslaugas geresnés kokybés nei konkurentai.

H. Ma (1999, p. 259) ivardija, kokie imonés bruoZzai ar sugebé¢jimai gali biti laikomi
konkurencinio pranasumo pagrindu. Pirmasis {vardintasis bruoZas — geresné imongés pasirinkta ar
isigyta vieta, kadangi patogus imonés pasieckiamumas daro ja iSskirtine, klientai mieliau renkasi
tokias imones, kurios yra lengvai pasiekiamos. Kita konkurencinio pranaSumo vieng i§ galimybiy
autorius nurodo dominavima mazmenines prekybos tinklo lentynose, t.y., kai didele dali
parduotuviy lentyny sudaro vieno gamintojo prekes. Tokios konkurencinio pranaSumo jgavimo
salygos gali susiklostyti tokiais atvejais, kuomet rinkoje konkurencijos dydis bei konkurenty
skaiCius néra labai didelis. Taip pat pazymima, kad imonés gali turéti konkurencini pranaSuma
tuomet, kai turi iSskirtines tiekimo galimybes. Dar, kaip vienas i§ konkurencinio pranaSumo

Saltiniy, yra ivardijamas efektyvus verslo procesy veikimas, imonés veiklos optimizavimas. Biitent

20



$1 konkurencinio pranasumo Saltinj galima laikyti svarbiausiu ir labiausiai nuo pacios imonés bei jos
veiksmy priklausanciu. Be to, imonés veiklos optimizavimas bei jos veiklos efektyvumo
padidinimas gali buti atliekamas naudojant unikalias sistemas, kurias konkurentams pakartoti gali
biti sudétinga.

Kitas autoriai, R. Bennet ir C. Smith (2002, p. 74) konkurencinio pranaSumo savoka aiskina
remdamiesi vienu Zymiausiyju konkurencija nagrinéjan¢iu autoriumi — M. Porter. Sis autorius
teigia, kad konkurencinis pranasumas kyla i§ keturiy stipriy imonés faktoriy:

¢ Faktoriy, aplinkybiy padéties (sugebéjimai, infrastruktiira, kapitalas, inovacijos ir

verslumas);

X/
°

Paklausos (produkto plétra, Sakos struktura, vietinés pardavimo ir paskirstymo

sistemos, rinkos dydis ir aglomeracija, susitelkimas);

¢ Susijusiy ir pagrindiniy Saky (tiekéjy, verslo paslaugy imoniy ir klienty, kurie taip
pat gali biiti ir moderniosios imones buvimas);

¢ Verslo strategijos, struktiiros ir konkurencijos (nustatoma, kaip imonés tarpusavyje
konkuruoja ar kooperuojasi, kaip jos valdomos ir organizuotos, taip pat
atsizvelgiama { institucines struktiiras ir vyriausybés vaidment).

M. Porter iSskyré, kaip rinkos dalyviai gali jgauti didesnés galios. Nurodoma, kokiomis
priemonés galig gali jgauti tiekéjai ir pirkéjai.Yra teigiama, jog tiekéjas rinkoje ar Sakoje tuo
galingesnis, kuo labiau susikoncentraves jis yra, kuo aukstesnio laipsnio diferencijuotas prekes jis
pateikia rinkai, lyginant su konkurenty pateikiamomis prekémis. Pirkéjai yra stipresni, lyginant juos
su kitais klientais vietinés rinkos ar sektoriaus kontekste, tais atvejais, kai kuo jie yra didesni, ir kuo
ju produktas yra labiau standartizuotas.

Taip pat verta paZzymeéti ir tai, kad nevertéty tapatinti konkurencinio pranasumo ir geresneés
kokybes darbo atlikimo savoky. Konkurencinis pranaSumas pasizymi tuo, kad jo pagalba jmon¢ gali
savo klientus aptarnauti geriau. O geresnis savo veiklos atlikimas, jvykdymas negali buti
tapatinamas su konkurencinio pranasumo savoka todel, kad jam pasiekti dazniausiai panaudojamas
imonés konkurencinis pranasumas prie§ kitus rinkos dalyvius, o neretai tam pasitelkiamas ir ne
vienas {mon¢s turimas pranaSumas.

G. Grandy ir D. Wicks (2008, p. 23) teigia, jog konkurencinio pranaSumo savokos, galima
sakyti, skiriasi priklausomai nuo jmonés dydzio. Sie autoriai teigia, kad maZai jmonei
konkurencinis pranaSumas yra daugiau siekis i$likti rinkoje, o ne plésti savo veikla, kadangi imonés
plétrai reikia dideliy finansiniy istekliy, ko nedidelés imonés daznai stokoja. Tad mazos imonés
savo konkurencini pranaSuma kuria ne didesnei rinkos daliai uzimti, o siekia biiti inovatyvios,

nuolat tobulinti savo procesu veikla.
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Pagrindiniai konkurencinio pranaSumo Saltiniai

Analizuojamame H. Ma (1999, p. 261) straipsnyje pazymima, kad imonés konkurencinis
pranasumas gali kilti i8 trijy pagrindiniy Saltiniy:

¢ Paremtas imonés nuosavybe;
¢ Paremtas jgudziais;
% Paremtas pri¢jimu prie istekliy ir pan.

Ivardintieji konkurencinio pranaSumo jgavimo S$altiniai leidzia imonei pasiekti pranaSuma
dél savo turimos nuosavybés ar iStekliy, priéjimo prie iStekliy ar aplinkybiy valdymo. Taip pat kaip
vienas 1§ konkurencinio pranasumo Saltiniy yra jvardijami ir tokie veiksniai kaip imonés turima
reputacija ar imonés vykdoma labdaringa veikla. Tokiu budu imoné visuomené¢je gali uzsitarnauti
socialiai atsakingos imonés varda, kas neretais atvejais padeda didinti imonés pardavimus, pritraukti
didesni pirkéjy skaiiy. Tad apibendrintai galima teigti, kad siekdama igyti konkurencini
pranaSuma, imon¢ turi giliai ir sistematikai perzvelgti tai, ka ji turi, ka Zino ir sugeba, bei ivertinti,
ka ji dar gali igyti, iSmokti.

Imonés turima nuosavybe, iStekliais pasireiskiantis konkurencinis pranasumas remiasi tokiu
imonés turtu, kurio pagalba ji gali savo klientus aptarnauti geriau nei konkurentai. Tai gali biiti
pasiekiama per turimas ar igytas imonés veiklos charakteristikas ar pasiekus tokia veiklos stadija,
kuomet imoné yra geriau prisitaikiusi prie rinkos nei jos konkurentai. Tad Sis konkurencinio
pranasumo $altinis remiasi tuo, ka imoné jau turi, o ne tuo ka ji gali isigyti, iSmokti. Prie nuosavybe
paremto konkurencinio pranaSumo galima priskirti:

% Stiprig imonés jtaka ir padéti rinkoje;
+¢ Unikalig iStekliy sistema;

¢ I8skirtinius vadybinius sugebéjimus;

% Gera organizacing struktira ir kt.

Kitas pagrindiniy konkurencinio pranaSumo Saltiniy pagal H. Ma yra paremtas jmonés
sugebéjimu prieiti prie iStekliy ir kanaly, t.y., imoné jgauna konkurencinj pranaSuma tais atvejais,
kai ji gali lengviau ijeiti | naujas rinkas ar ivesti nauja produkta i rinka, kai tuo tarpu jos
konkurentams tai padaryti yra sudétinga. Tokie imonés sugeb¢jimai kyla i§ imonés turimy istekliy
bei ziniy, taip pat didelg itaka tam turi imonés skiriamos 1éSos bei laikas ivairiems tyrimams
rinkoms ir kita. Taip pat paZymima, jog svarbus ir rinkos paZinimas bei imonés galingumas, jtaka
rinkoje. Sis konkurencinis prana$umas remiasi, prieSingai nei pirmuoju apra$ytuoju atveju, ne
imones vidinémis kompetencijomis, o tuo ka ji Zino apie iSoring aplinka.

Treciasis konkurencinio pranasumo Saltinis — paremtasis imonés igiidziais. Kaip jau pats $io
Saltinio jvardijimas nurodo, yra grindZiamas jmonés turimos Ziniomis, kompetencijomis bei

sugebéjimais. Siy gebéjimy bei turimy Ziniy déka jmoné geba savo jmonés verslo procesus valdyti
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daug efektyviau nei tai gali padaryti jos konkurentai. Skirtingai nuo imonés gebéjimo prieiti prie
iStekliy, kur remiamasi iSorinés aplinkos pazinimu ir Ziniomis, ¢ia potencialus jmonés
konkurencinis pranasumas kyla i§ imonés vidiniy istekliy, vidiniy jos Ziniy ir kompetencijy. Tad ¢ia
imonés konkurencinis pranaSumas priklauso nuo jos gebéjimo pritaikyti tam tikrus savo
sugeb¢jimus — perkelti juos i savo veikla gamyboje, pardavinéjant savo prekes ar atliekant
paskirstymo funkcijas. Detalizuojant §i konkurencinio pranasumo Saltini yra pateikiami tokie
konkurencinio pranaSumo pavyzdziai — techninés jmonés zinios, gebé&jimas identifikuoti

neiSnaudotas rinkos galimybes.

1.3. Teorinés tiekimo grandinés ir konkurencinio pranasumo sgsajy prielaidos

Jau daugeli mety efektyvi logistikos veikla, o §iuo metu ir tiekimo grandiniu valdymas, yra
laikomi viena 1§ priemoniy, leidzian¢iy imonei igyti konkurencini pranaSuma. Yra iSskiriama, jog
konkurencinio pranaSumo Saltiniai gali biiti dvejopi:

e Klienty nuomoné apie imong, jos iSskyrimas i§ konkurenty gausos dél iSskirtiniy
imonés ar produkto savybiu;

e [moné geba dirbti mazesnémis sanaudomis ir dél Sios priezasties gali gauti didesni
pelna nei jos konkurentai.’

Tad galima teigti, jog imonés s¢kmé priklauso nuo to, kaip jai seksis suderinti kainos ir
teikiamos vertés pranasuma. Anks¢iau buvo manoma, kad pagrindinis iSlaidy bei kainos mazinimo
biidas yra pardavimy apimties didinimas. Tac¢iau vykstant logistikos ir tiekimo grandiniy valdymo
pleétrai atsirado kity budy ir priemoniy kaip pasiekti konkurencini pranaSuma.

Konkurenciné aplinka tiekimo grandinéje

Besikeiciant verslo aplinkai, tobul¢jant verslo sistemoms, nattralu, jog keiciasi ir
konkurenciné aplinka. Autoriy kolektyvas (D. Bowersox, D. Closs, T. Stank) teigia, jog tiekimo
grandinés konkurencing aplinka formavo besikeiCiancios keturios pagrindinés paradigmos, lémusios
verslo konkurencingumo esmeg:

% Globalizacijos procesas;
% Jautrumas ir atsakingumas;
+» Finansinis sofizmas;
¢ Informacijos svarba.
Globalizacijos procesas jtakojo praktiskai visy verslo sri€iy pokycius. Turbiit nebiity
Imanoma surasti tokios verslo Sakos, kuri nebiity globali. Siekimas uzimti geresnes konkurencines
pozicijas skatina ymones pereiti nuo jprasty importo/eksporto procediiry prie efektyvesniuy biduy,

padésianciy joms savo prekes patiekti uzsienio vartotojams.

? http://www.small-business-advice.org/supply-chain-logistics-competitive-strategy.htm
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Taciau D. Bowersox ir autoriy kolektyvas pazymi, kad né vienos i§ verslo operacijy
globalizacija taip stipriai jtakojo kaip logistikos ir su ja susijusios veiklos, tad galima teigti, kad
globalizacija pakeité¢ ir tiekimo grandinés valdymo salygas. Imonei zengiant | globalia rinka,
kuomet turi buiti iStirti visi faktoriai, lemiantys produkcijos paskirstymo uZzsienio pirkéjams
galimybes. Pastebétina tai, jog tiek ekonominiu, tiek ir laiko atzvilgiu labai skiriasi prekiy ir istekliy
judé¢jimas nacionaliniu ir globaliu lygiu:

1. Globaliu lygiu, tai ilgiau trunkantis ir sunkiai prognozuojamas savo operaciju
ivykdymas.

2. Daug didesné operacijy jvairove.

3. Ivairiy sistemy integracija i veikla.

4. Multikulttiriniy sajungy formavimas.

Yra teigiama, jog logistika ir tiekimo grandinés valdymas yra tokie svarbis globalios
prekybos aspektai, jog tokios prekybos s¢kmé didele dalimi priklauso nuo imonés sugebéjimo
pritaikyti savo turimas zinias ir kompetencijas kuriant efektyvia tieckimo granding.

Antroji konkurencinés aplinkos formavimuisi itakos turéjes pokytis yra ivardijamas kaip
jautrumas ir atsakingumas. Vystantis technologijoms ir tobul¢jant procesams, greitas pasikeitimas
informacija bei kartu ir greitas bei patikimas produkcijos pristatymas leido sukurti nauja tiekimo
grandinés samprata. [takotas informaciniy technologijy, naujasis imonés atsakingumo ir jautrumo
modelis yra charakterizuojamas informacijos keitimusi, reikalingu biisimy operacijy ivykdymui.
Kuo efektyviau bus valdomi informacijos srautai — tuo lengviau bus imonei ir su ja susijusios
kitoms tiekimo grandinés dalyvéms isitvirtinti rinkoje ir tapti konkurencingesniems.

Galima teigti, kad jautrumo paradigma kilo 1§ per¢jimo nuo alternatyviu iki tradiciniy
paskirstymo kanaly, kurie dominavo versle seniau. Cia svarbu ilaikyti ekonominj jmonés veiklos
efektyvuma, iSlaikyti efektyviose rinkose bei kartu tiesiogini rysi su savo klientais. Santykj tarp visy
Siy veikly turi uztikrinti tiekimo grandinés valdymas, 1 kuri integruotas imonés marketingas,
gamyba, logistika ir uzsakymy jvykdymas.

Finansinio sofizmo paradigma galima jvardinti kaip sunkiai pasiekiama vadybininky
svajone, kuri gali imonei suteikti ilgalaiki konkurencinj pranaguma. Sios paradigmos esmé yra ta,
jog imonés aukoja per trumpa laika galimas gauti pajamas ir pelna d¢l ilgalaikio konkurencinio
pranaSumo. Taciau pastebétina ir tai, jog daznai verslininkai (ypatingai Lietuvoje) yra linke ieSkoti
biidy ir priemoniy, kad didesnes pajamas ir pelna pradéty gauty kuo greiciau, neatsizvelgiant |
ilgalaikes perspektyvas. D. Bowersox, D. Closs, T. Stank nurodo, jog ateityje finansinis sofizmas

taps kiekvienos imonés prioritetu siekiant isitvirtinti konkurencinéje kovoje.
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Vienas svarbiausiyjy konkurencinés aplinkos elementy yra informacija. Paskutiniaisiais XX-
ojo amziaus deSimtmeciais, sparciai vystantis technologijoms, kito ir verslo procesai, atsirado
naujy. Pirmiausiai atsiradusios naujos komunikavimo priemonés palengvino bendravima su
partneriais ir klientais. Taip pat vis daugiau klienty émé naudotis internetu ir i tiekimo grandines
buvo jtraukiamas ir internetas, kadangi daugelis galutiniy pirkéju prekes isigydavo tiesiai i§ imongs
gamintojos elektroninés prekybos pagalba. Galima teigti, jog informaciniy technologiju déka,
pageréjo ne tik informacijos keitimasis tarp tiekimo grandinés dalyviy, tafiau kartu tiekimo
grandinés tapo paprastesnés.

Taip pat informaciniy technologiju plétra padéjo ivesti naujas duomeny valdymo sistemas,
taip pat tapo lengviau valdyti imonés atsargas, uzsakyti zaliavas tuomet, kai ju reikia ir pan. Be to,
esant geresnéms informacijos perdavimo salygoms, tapo lengviau valdyti ir kitus tiekimo grandinés
valdymo procesus, susijusius su prekiy transportavimu ir pardavimu.

Interneto déka, daugeliui mazy imoniy tapo salygiSkai lengviau konkuruoti globalioje
rinkoje, kuomet jos savo produkcija gali pardavinéti internete bet kurioje alyje. Cia, kaip jau buvo
minéta, dideli vaidmenj vaidina tai, jog tiekimo grandinés yra paprastinamos, jas sudaro mazai
tarpininky. Tai ir leidzia maZoms imonéms pléstis 1 uzsienio rinkas, kadangi Sis buidas reikalauja
palyginus nedideliy investicijy. Tad apibendrinant, galima teigti, jog informaciniy technologiju
plétra tur¢jo itakos ne tik Zmoniy gyvenimams, bet ir verslo plétrai, o ypatingai logistikos ir tiekimo
grandiniy valdymo plétrai. Informacijos technologijuy plétra jtakojo inovatyviy tiekimo grandiniy
atsiradima.

Tiekimo grandinés valdymo ,,namas*

Vienas 1§ pagrindiniy tiksly, kuriy yra siekiama imonei diegiant tiekimo grandinés valdymo
sistemg — padidinti savo konkurencinguma. Taciau tiekimo grandinés specifika sudaro tokias
salygas, jog Cia jau néra vien tik pati imoné atsakinga uz Sio konkurencingumo ir konkurencinio
pranasumo augima, taciau tai priklauso ir nuo kity tiekimo grandinés dalyviy darbo bei elgesio. Tad
galima teigti, jog Siuo atveju konkuruoja ne atskiros imonés o imoniy grupiy valdomos tiekimo
grandinés.

Zinoma, kiekviena jmoné, tapdama tiekimo grandinés dalyve, tikisi gauti nauda i3 $io savo
veiksmo, tafiau jos turéty tikétis ne greitos ir trumpalaikés sékmeés ar jgyto konkurencinio
pranasumo, o siekti ilgalaikio isitvirtinimo rinkoje, ilgalaikiy savo pozicijy itvirtinimo konkurenty
atzvilgiu.

Yra iSskiriami keli budai, kuriy pagalba jmonés, valdancios tiekimo granding, gali siekti
konkurencinio pranasumo: tai iSskirtinis savo klienty aptarnavimas arba sukurti toki uzsakymuy
vykdymo metoda, kad jie buty atlickami kuo mazesniais kaStais, nesumazinant klienty aptarnavimo

kokybés.
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H. Standtler ir C. Kilger (2008, p. 11) pateikia tiekimo grandinés ,,namo* savoka. Siuo
terminu yra nusakoma daugelis tiekimo grandinés valdymo aspekty. Pats svarbiausias tiekimo
grandinés tikslas ir uzdavinys — tieckimo grandinés valdymo namo stogas — yra konkurencingumas
arba konkurencinis pranaSumas bei klienty aptarnavimas, kuris gali buti pasiekiamas aptarnaujant
juos mazesniais kastais, prognozuojant klienty paklausa ir kitais btidais. Visas tiekimo grandinés

valdymo ,,namas* pateikiamas 7 paveiksle.

Eonkurencingumas

/ Klienty aptarnavimas \
Integravimas: Koordinavimas:
Partnerill Informacijos ir
irinki Jomunikacijos
pasinnamas kechnologijy naudojimas
Rysiy tinklo Procesy
kirimas orientavimas
Lyderysté Pazangus
planavimas
Pagrindai:

Logistika, marketingas, organizacijos teorijos, pirkimai ir tiekimas ...

Saltinis: STANDTLER, H.; KILGER, Ch. Supply Chain Management and Advanced Planning, 2008, p.12

7 pav. Tiekimo grandinés valdymo ,,namas*

Pats pagrindinis tiekimo grandinés tikslas negali buti pasiekiamas be kity komponenty
pagalbos. Tiekimo grandinés valdymo stogas yra remiamas kity dviejuy pagrindiniy Sios sistemos
komponenty, kuriuos autoriai jvardijo kaip organizacijos rySiy integracija ir informacijos,
materialiniy ir finansiniy srauty koordinavimas. O §io viso apraSomojo namo pagrinda sudaro
pagrindinés tiekimo grandinés veiklos: logistika, marketingas, tiekimas ir kt.

Autoriai pabrézia, jog tiekimo grandinés formavimo metu, pirmiausiai reikia pasirinkti
galimus partnerius. Teisingas $iy partneriy pasirinkimas, padidina imonés galimybes sékmingai
planuoti ir toliau vystyti tiekimo granding. Toliau biitina sukurti ry$iy tarp esamy partneriy tinkla ir
paskiausias darbas, paremtas lyderyste — pritaikyti imonés strategijas atsizvelgiant { atsiradusiy

naujus partnerius bei jy interesus.
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Antroji koordinavimo ,kolona“, be kurios jgyvendinimo nebus pasiekti ir pagrindiniai
tiekimo grandinés valdymo tikslai, susideda i§ tokiy svarbiy susidedamuyjy daliy kaip informaciniy
ir komunikaciniy technologiju naudojimas, procesu orientavimas, pazangus planavimas. Kaip
matyti 1§ iSvardinty ¢ia vykstanciy veiksmuy, matyti, jog formuojant jmonés konkurencinguma ir
konkurencini pranasuma labai svarbu savo veikloje naudoti technines ir mokslines naujoves, kurios
leidzia savo veiksmus atlikti daug greiciau bei efektyviau naudojant turimus isteklius. Informacijos
ir komunikacijos technologijos leido imonéms tuos procesus, kuriy atlikimas seniau uzimdavo daug
laiko ir reikalaudavo dideliy imonés darbo jégos ar finansiniu iStekliy, dabar galima atlikti
automatiSkai, naudojantis naujausiomis technologijomis.

Kad biity uztikrinama sklandi tiekimo grandinés veikla, kad klienty uzsakymai biity
tvykdyti, imonei netrukty materialiniy iStekliy ir jrenginiy, butina sukurti pazangia planavimo
sistema. Sis procesas yra pakankamai sudétingas dél to, kad pacioje tiekimo grandinéje dalyvauja
ne viena imong¢, o keletas, kurias jungia vienas bendras tikslas.

Tad apibendrinant galima teigti, jog tiekimo grandinés konkurencingumui uztikrinti biitinas
visy jos dalyviu veiksmu koordinavimas ir integravimas. Neturint tvirto logistikos, marketingo ir
kity pagrindiniy tiekimo grandinés vykdymo proceso pagrindo, nebus pasiektas ir pagrindinis
tieckimo grandinés valdymo tikslas, imonés neturés konkurencinio pranasumo prie§ kitus rinkos
dalyvius.

Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo sasajos

J. Ayers (2010, p. 15) teigia, jog konkurencinis pranaSumas tiekimo grandin¢je kyla ne 1§
vienos imonés vykdomos veiklos bei naudojamy priemoniy jam pasiekti, o i§ keliy imoniy,
dalyvaujanciy tam tikroje tiekimo grandinés veikloje vykdomuy procesu bei veiksmuy. Galima teigti,
jog siuo atveju konkuruoja ne imoné su kita imon¢, o viena tiekimo grandiné su kita, o tuo paciu
vienas tiekimo grandinés valdymas pries kita.

M. Christopher (2007, p. 37) teigia, jog Siuo metu vyraujancia konkurencija galima
pavadinti tiekimo grandiniy konkurencija, o ne konkurencija tarp imoniy, kadangi dabar ymoné
nebegali veikti kaip atskiras, savarankiskas objektas, kuris konkuruoty su panasiu | save objektu.
Autorius teigia, jog anks€iau buvusios svarbios rinkodaros priemonés — stiprus prekés Zenklas,
didelis reklamos biudZetas, naudojama agresyvi pardavimo strategija — praranda savo galias
Siandieninés konkurencijos salygomis. Todél jmonéms reikia tobulinti kitus savo veiklos procesus,
nepamirstant veikti suderintai, turint vieninga strategija.

Autorius taip pat teigia, jog imonés suprato, jog norédamos jgauti konkurencinj pranaSuma,
jos turi geriau nei konkurentai valdyti savo pagrindinés veiklos procesus, kuriy pagalba véliau gali

sukurti savo klientams ir galutiniams vartotojams didesng pridéting vertg. Jei $i pagrindiné veikla

27



yra vykdoma mazesniais kaStais nei tai daro konkurentai — tuomet jmoné jgauna konkurencini
pranasuma rinkoje.

M. Christopher (2007, p. 16-17) isskiria dvi pranasumo rusis: kainos ir vertés. Vertés
pranasumas yra svarbus jau dé¢l minéty priezas¢iy — klientai perka ne preke, o nauda, kuria teikia ta
preke.

Dél vykstanciu pokyciu rinkose tampa vis sunkiau konkuruoti prekés Zenklu, kadangi
vartotojy lojalumo lygis yra smarkiai sumazéjgs. Todél daugelis imoniy, reaguodamos i pokycius
rinkose, sieké pagerinti savo klienty aptarnavima, labiau plétoti santykius su jais, pateikiant geresni,
nei konkurentai, pasiiilyma.

Klienty aptarnavimas yra viena i$ sriciy, kur galima sékmingai panaudoti ivairias tiekimo
grandinés valdymo priemonés. Tai gali buti klientams patogios pristatymo tarnyby teikiamos
paslaugos, aptarnavimas pardavus preke, techniné pagalba ir pan.

Priemonés, kuriy pagalba imoné gali siekti konkurencinio pranaSumo naudodama tam

logistika ir tieckimo grandinés valdyma pateikiamos 8 paveiksle.

A

Tikslas:
Vertes pranaSumas didesné kliento
verte esant
Logistikos galimybés: maZesnéms
¢ Klientui sanaudoms
pritaikytas
aptarnavimas;

e Patikimumas;
e Reagavimas.

v

Kainos pranasumas
Logistikos galimybés:
e Pajégumy panaudojimas;
e Materialiniy vertybiy
apyvartumas;
e Tiekimo sinchronizavimas.

Saltinis: CHRISTOPHER, M. Logistika ir tiekimo grandinés valdymas, 2007, p. 20
8 pav. Konkurencinio pranasumo jgijimo priemonés

Patikimumas kaip konkurencinio pranasumo priemon¢ yra jvardijamas todel, kad siekiant
gauti vertés pranaSuma, reikia uZtikrinti vartotojus, kad jiems reikalinga preké bus visada
pasiekiama. Reagavimas yra susijgs su imonés atsakomaisiais veiksmais i naujai iSkilusius klienty
reikalavimus.

Reikia paminéti tai, kad pagal tai kokiomis logistikos priemonémis yra gaunamas
konkurencinis pranaSumas, galima nustatyti, kokie tiekimo grandinés dalyviai dalyvauja Siame

procese. Siekiant jgyti vertés pranaSuma jmoné turi savo veikla derinti su savo prekés
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paskirstytojais, pardavéjais, kadangi Sie tiesiogiai bendrauja su klientais. O kainos pranasumas gali
biiti igyjamas optimizuojant imonés ir jos tiekéjy veikla.

Tokiu biidu yra grindziamas logistikos integracijos ir tiekimo grandinés valdymo poreikis,
kadangi medziagy srauto nuo tiekéjo iki vartotojo planavima ir koordinavima biitina zituréti kaip |
integruota sistema, o ne kaip | nepriklausomy veiksmuy valdyma, kas buvo daroma ankstesniais
metais. Didziausias konkurencinis gali buti pasiekiamas tais atvejais, kai { viena visuma yra
sujungiama pardavimo vieta, paskirstymo tikslas gamybos ir pirkimo procesai, kuriy tikslas
aptarnauti klientus auksc¢iausia jmanoma kokybe ir kuo mazesnémis sagnaudomis.

Dar vienas biidas kaip pasiekti konkurencini pranasuma yra pirkimy valdymas. [monés,
siekdamos sumazinti sanaudas pradéjo kreipti démesi ne tik i perkamy medziagy kainas ir atsargas,
bet émé labiau vertinti savo tiekéjy galimybes , sugeb&jimus bei kvalifikacija, tokiu biidu vis labiau
integruodama { logistikos procesa juos bei pirkéjus.

Taip pat imonés neturi pamirsti, jog net jeigu ir Siandien jos turi igijusios konkurencini
pranasuma, tai dar neuztikrina joms ramaus rytojaus. Reikia nuolatos tobulinti visa tiekimo
grandinés valdyma ir stengtis veikla vykdyti kaip jmanoma efektyviau.*

Apibendrinant visa skyriy yra pateikiamas tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio
pranaSumo gavimo priemoniy sarysis. Visos grandinés jungiamoji asis yra imoné gamintoja, kuria
su tiekeéjy ir tarpininku, o kartu ir klientais jungia abipusiai rySiai, t.y., tarp Siy grandinés daliy
vyksta integraciniai procesai. Saveikaujant jmonei gamintojai ir tiekéju tinklui imoné gali jgauti
kainos konkurencini pranasuma, o imonei saveikaujant su tarpininkais bei klientais ji gali igyti

vertés konkurencini pranasuma.

* ESPER, T; FUGATE, B; DAVIS-SRAMEK, B. (2007) Logistics learning capability: sustaining the competitive
advantage gained through logistics leverage. p. 59.
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2. TIEKIMO GRANDINES VALDYMO IR KONKURENCINIO
PRANASUMO SASAJU TYRIMO METODOLOGIJA

Siame skyriuje detaliai aprasoma ir pagrindziama, kokie, kokiu tikslu bus atliekami tyrimai.
Cia pateikiamas teorinis modelis, kuriuo remiantis bus atlickamas empirinis tyrimas, bei jei prireiks,
Sis modelis bus papildytas gautais rezultatais. Taip pat Siame skyriuje pateikima ir atlickamo tyrimo
metodika, kurioje nurodomas pagrindinis tyrimo tikslas ir uzdaviniai. Remiantis uzsibréztais tyrimo
tikslu bei uzdaviniais konstruojamas ir kuriamas tyrimo scenarijus kartu su placiu jo aprasSymu bei
tvardijimu, kas yra siekiama suzinoti naudojant viena ar kita klausima.

Taip pat Siame skyriuje aprasomi keleto autoriy atlikti tyrimai tiekimo grandinés valdymo
tema, kurie dar karta patvirtina, kad tiekimo grandinés valdymas yra svarbus jmonés ir jos partneriy

konkurencinio pranaSumo pries kitus rinkos dalyvius igavimo Saltinis.

2.1. Atlikty tiekimo grandinés valdymo tyrimy analizé

Kaip jau buvo ne karta minéta, Lietuvoje su tiekimo grandinés valdymu susijusiy tyrimy
néra atlikta labai daug, taciau pasauliniu mastu mokslininkai vis didesni démesi savo tyrimuose
skiria tiekimo grandinés valdymo savokai. Tai, jog Lietuvoje skiriama per mazai démesio ne tik
tieckimo grandinés valdymui, taciau ir logistikos veiklai, rodo internetiniame portale Delfi
(www.delfi.It) 2010 m. sausio 18 diena pateiktas straipsnis apie Lietuvos atsilikima nuo kaimyny
logistikos srityje.

Siame straipsnyje teigiama, jog Lietuvos logistikos i§sivystyma labiausiai stabdo prastai
1Svystyta logistikos infrastruktira ir teikiamu logistikos paslaugu kokybeé. Tai vercia susimastyti
apie tai, kad jei néra uZtikrinamos tinkamos salygos logistikos funkcijy atlikimui, sunku ir planuoti
efektyvia tiekimo grandinés veikla, kadangi logistikos funkcijos Sioje sistemoje uzima labai svarbia
vieta.

A. Mejias-Sacaluga ir J. C. Prado-Prado 2002 m. atliko tyrima susijusi su tiekimo grandinés
valdymu bakaléjos prekiy srityje. Siy autoriy atliktame tyrime dalyvavo 60 gamintojy, kurie buvo
apklausti interviu metodu, naudojant atviro ir uzdaro tipo klausimus.

Sie autoriai nurodé, kaip savo tarpusavio santykius vertina gamintojai su maZmenininkais.
Yra nurodoma, jog santykiuose su maZmeninés prekybos pardavejais vyrauja pakankamai
draugiSky ir korektisky deryby lygyje. Taip pat nemaza dalis santykiy tarp $iy tiekimo grandinés
dalyviy remiasi agresyviomis derybomis, o Siy dviejy tiekimo grandinés dalyviy santykiai remiami
koordinavimu ir bendradarbiavimu dar pakankamai sunkiai.

Panasiai yra ir santykiuose su gamintojais, taciau ¢ia mazmenininkai siekia su gamintojais

bendradarbiauti ir koordinuoti savo veikla daug labiau, bei tai pagal tyrimy duomenis nori daryti
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gamintojai. Taip pat savo santykiuose mazmeninés prekybos atstovai naudoja daug maziau
agresyviy derybuy metody, o viska remia korektisSkomis derybomis.

Taip pat autoriy atlikty tyrimy rezultatai parodo, kaip skirtingai suvokia gamintojai ir
mazmenininkai tai, kokie faktoriai yra esminiai vertinant mazmeninio veikla. Gamintojy nuomone,
svarbiausia turéty biiti produkto kokybé¢, o prekés zenklas ne toks svarbus. Taciau mazmenininky
nuomone, prekés Zenklas ir ivaizdis yra svarbiausi. Taip pat mazmenininkams pakankamai svarbus
yra ir kainos, kaip tuo tarpu gamintojai Siam faktoriui skiria maziau démesio.

Kitas autoriy kolektyvas — C. Gimenez ir E. Ventura (2005) tyré, kaip imonés procesus
veikia vidin¢ ir iSoriné jmonés tiekimo grandinés integracija. Sis autoriy kolektyvas teigia, jog tiek
viding, tiek ir iSoriné integracija yra veikiama viena kitos, ir blogai atlickamos operacijos vidingje
imongs aplinkoje neigiamai veiks ir iSoring integracija.

Tad jei imoné noréty stiprinti savo rysius su kitais jos tiekimo grandinés dalyviais, kartu ji
turi ir didinti savo viding integracija. Tik tokiu biidu imanoma pasiekti tieckimo grandinés veiklos
efektyvuma, kas kartu yra vienas i§ konkurencinio imongs ir visos tiekimo grandinés pranasumo
Saltiniy.

Autoriy atlikty tyrimy metu paaiskéjo, jog iSorinis tiekimo grandinés dalyviy
bendradarbiavimas, leidZia jos nariams sumazinti prekés kastus, todél ji gali buti parduodama
pirkéjams mazesne kaina, nei kad siiilo konkurentai. Taip pat tiekimo grandinés pagalba yra
sutrumpinamas prekés pristatymo laikas, kas leidzia prekes pristatyti Sviezias — maisto produkty
atveju, ar tiesiog patenkinti pirkéjy paklausa greiciau. Apibendrinant galima teigti, jog visos
priemoneés, kuriy pagalba imoné siekia jgauti konkurencini pranaSuma naudodama tiekimo
grandinés valdyma, turi viena svarbiausia tiksla — kuo mazesniais kasStais ir kuo kokybiSkiau
aptarnauti klienta. Tai yra svarbu d¢l to, kad kokybiSkas ir greitas, mandagus aptarnavimas kuria
klientui tokia pridéting, kuri gali virSyti ir konkurenty sitilomy tokiy ar panaSiy prekiy mazesne
kaina verte.

Taip pat, kadangi atlickamas tyrimas yra susijes su konkurencija bei konkurencinio
pranaSumo igijimu, tod¢l pravartu ir apzvelgti duomenis, kuriuos apie konkurencijos padéti
Lietuvoje pateikia Lietuvos statistikos departamentas. Sie duomenys apie konkurencijos poky&ius

Salyje yra pateikiami 1 lenteléje.
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1 lentelé

Konkurencijos pasikeitimas 2009-2010 m.

Konkurencijos | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2009 | 2010 | 2010 | 2010
lygis 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 01 02 03
Padid¢jo 48 39 31 34 30 30 50 57 58 57 56 39 38
Nepasikeité 51 61 67 63 69 67 46 39 41 42 42 60 61
Sumazéjo 1 0 2 3 1 3 4 4 1 1 2 1 1

Saltinis: sudaryta autorés pagal Lietuvos statistikos departamento duomenis’

Lenteléje pateikiami duomenys apie konkurencijos lygio suvokimo kitima mety laikotarpiu
nuo 2009 m. kovo ménesio iki 2010 m. kovo ménesio. Siekiant vaizdingesnio duomeny pokycio,
pateikiamos grafinés konkurencijos lygio suvokimo kreivés.

9 paveiksle pateikiamas respondenty nuomoniy pokytis, apie tai, jog konkurencijos lygis

Salyje padidé¢jo.
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Saltinis: sukurta autores.
9 pav. Konkurencijos didéjimo tendencijos

Kaip matyti 1§ pateikto paveikslo, konkurencijos did¢jimo pokycCiy kreivé néra tolygi.
Galima pastebéti tokias tendencijas, jog suvokiamas konkurencijos lygio Suolis jvyko 2009 m.
rugsejo menes] bei tgsési iki 2010 m. pradzios. Visa tai galima paaiSkinti tuo, jog rinkoje veikla
vystancios imonés susidiiré su tokia problema, jog sumaZzejus pirkéjy ir vartotojy skaiciui, smarkiai
padideéjo ir rinkoje esancios konkurencijos lygis.

Taip pat pastebima, jog nuo 2010 m. vasario ménesio jau maziau respondenty konkurencijos
lygi Lietuvoje ivardijo kaip padidéjusi. Tai galima sieti su pirmaisiais Salies ekonomikos bei rinkos
atsigavimo Zenklais, pageréjusiomis verslo salygomis. Be to, §i sumaZz¢jima gali lemti ir tai, jog dél
sunkmecio sumazejus konkurenty skaiciui, didesnis démesys yra skiriamas kitoms sritims, o ne

konkurencingumo didinimui.

5 http://db1.stat.gov.lt/statbank/SelectVarVal/Define.asp?Maintable=M402 0422 & PLanguage=0
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Apibendrinant pateikto paveikslo duomenis, galima teigti, kad nors ir pastebimi smarkis
konkurencijos lygio augimo svyravimai, tafiau svarbu pabrézti tai, kad dar yra respondenty,
mananciy, jog konkurencijos lygis auga, kadangi konkurencijos didéjimas skatina imones keistis ir
didesni démesi skirti savo veiklos procesy tobulinimui.

10 paveiksle pateikiami grafiniai respondenty, teigianciy, kad konkrecijos lygis Salyje

nepakito.
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Saltinis: sukurta autorés.

10 pav. Konkurencijos lygio, kaip nepakitusio, vertinimo tendencijos

Siame paveiksle matyti, galima teigti, prieSingos tendencijos nei 9 paveiksle. Pastebétina,
jog tuo laikotarpiu, kuomet didzioji dauguma respondenty teigé, kad konkurencijos lygis Salyje
padidéjo, proporcinga Siam padidéjimui respondenty dalimi sumazéjo mananciu, kad Salyje
konkurencijos lygis nepakito.

Taip pat pastebétina ir tai, jog imant visy analizuojamy mety konteksta, matoma, jog
didzioji dalis respondenty mano, kad Salyje konkurencijos lygis iSlieka toks pats. Tai néra labai
pageidautina tendencija, kadangi, kaip jau buvo minéta anks¢iau, konkurencijos did¢jimas yra
svarbus imonés vystymuisi ir plétrai. Tad konkurencijos lygio nesikeitimas gali buti jvardijimas,
kaip rinkos stagnacijos viena i$ iSraiSkos formy.

Vertéty pastebéti ir tai, kad respondenty, mananciy, jog konkurencijos lygis sumazéjo, yra

labai nedidelé dalis. Sie skaiiai pateikiami 11 paveiksle.
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Saltinis: sukurta autorés.
11 pav. Respondenty nuomoné apie konkurencijos sumazéjima

11 paveiksle pateikiami duomenys sudaro tik labai nedidelg dali apklausos duomeny. Jei $is
rodiklis biity didesnis, tai rodyty, jog Salyje mazéja konkurencijos, t.y., maz¢ja imoniy skaicius,
todel ir maze¢ja Sis rodiklis. PanaSios tendencijos gali biiti pastebimos tik keliy ménesiy laikotarpiu,
kuomet 4 proc. respondenty mané, jog konkurencijos lygis Salyje sumazéjo. Tai gali buti paaiskinta
tuo, kad 2009 m. pabaigoje daugelis imoniy susidiré su finansiniais sunkumais, veikla stabdé net ir
didelés Lietuvos mastu bendrovés.

Apibendrinant atlikto konkurencijos pasikeitimo tyrimo analiz¢ galima teigti, kad
pastaraisiais metais konkurenciné aplinka Salyje respondenty nuomone nekito, kadangi taip i $i
klausima atsaké¢ didzioji dalis apklaustyju. Taip pat nemaza dalis respondenty mané, jog
konkurencija padid¢ja. Dviejy atsakymy dominavimas gali paaiSkintas tuo, jog konkurencijos

salygos skirtinguose tikio sektoriuose taip pat skiriasi.

2.2. Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo priemoniy rySio modelis

Remiantis teorine tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranaSumo medZziaga, buvo

sukurtas teorinis $iy dviejy procesy sarysio teorinis modelis. Jis yra pateikiamas 12 paveiksle.
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Saltinis: sukurta autorés.

12 pav. Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranaSumo priemoniy sarysis

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, konkurencinio pranaSumo jgavimo galimybés atsiranda
imonei gamintojai bendradarbiaujant su tiekéju tinklu bei imonei gamintojai bendradarbiaujant su
pardavéjais tarpininkais ar galutiniais savo vartotojais.

Bendradarbiaujant su tiekéjais imoné gali gauti kaina pagrista konkurencini pranaSuma,
kadangi iSvardinty priemoniy pagalba ji gali sumazinti prekés gamybos ir pateikimo galutiniam
vartotojui kastus, tuo paciu metu jgaudama ir vartotoju palankuma. O vykdant procesus, susijusius
su prekiy paskirstymu galutiniam vartotojui, imoné gali gauti naudos ir konkurencinj pranaSuma
nebe mazesniy kasty pagalba, o galutiniams ir tarpiniams vartotojams kuriama nauda. Siais laikais,
kai klientai néra tokie lojalus prekés Zenklui, o vertina tai, kg jiems preké ar produktas teikia, bitina
uztikrinti, jog imoné stengsis pateikti savo klientams kiek ymanoma labiau vertingesnj produkta nei
konkurentai.

Atliekamais tyrimais siekiama iSsiaiSkinti, ar pagristas yra toks modelis ir ar respondentai
naudoja kitokias priemones konkurenciniam pranaSumui tiekimo grandinés valdymo pagalba
pasiekti. Taip pat svarbu iSsiaiSkinti, kaip imonés valdo nuo ju maZzai priklausancius ar i§ viso

nepriklausancius faktorius, pvz., tarpininky teikiama klienty aptarnavimo kokybeé ir pan.
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2.3. Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranaSumo sasajy tyrimy
aprasSymas

Tiekimo grandinés valdymo savoka Lietuvoje néra naujas terminas, taciau ypatingai triikksta
lietuviy autoriy pateikiamos nuomongés apie §i verslo procesa, tuo labiau Lietuvoje bent jau kol kas
nebuvo tiriamas $io proceso efektyvumas ir teikiama nauda imonei. Tad Sio tyrimo aktualumas
gali buti grindZiamas tuo, jog tai yra dar pakankamai neistirta sritis ir s€kminga tiekimo grandinés
valdymo procesai suteikia dideles galimybés imonei gauti didesnés naudos i$ savo veiklos.

Prie§ pradedant atlikti tyrima, svarbu suformuluoti tyrimo metodika, kuria remiantis bus
lengviau pasiekti uzsibrézta tyrimo tiksla. Pirmiausiai biitina apibrézti tyrimo objekta.

Tyrimo objektas — tickimo grandinés valdymas jmonéje.

Atlieckamo tyrimo tikslas — nustatyti tiekimo grandinés valdymo Kauno apskrities imonése
svarba ju konkurencinio pranaSsumo formavimo procese.

Siekiant uzsibrézto tikslo, keliami Sie tyrimo uZdaviniai:

+ ISsiaiskinti tieckimo grandinés dalyviy santykiy su kitais tieckimo grandinés dalyviais
svarba;
¢ Nustatyti tiekimo grandinés pranasumus, kuriuos galima laikyti konkurencinio
pranasumo Saltiniais;
¢ Istirti, kuriai tiekimo grandinés daliai yra skiriamas didesnis démesys.

Uzsibréztam tikslui ir uZdaviniams jgyvendinti buvo atlikti du skirtingi tyrimai. Dvieju
tyrimy pabaiga rezultatai biina tikslesni bei juose galima izvelgti nuosekluma ar tendencijas. Tad
tyrimams atlikti buvo pasirinkta anketiné apklausa bei eksperty apklausa.

Pirmojo tyrimo atveju, buvo sukurta anketa, kuri elektroniniu paStu iSsiysta Kauno
apskrityje veikian€ioms jmonéms, praSant jas uZpildyti ir atsiysti siuntéjui atgal. Nors, pastu
siunciamy apklausos ankety grazinimo apklaus€jui procentas yra labai mazas, taciau vis tiek toks
apklausos metodas yra vienas priimtiniausiy tiek ymonéms, kurios gali bet kuriuo metu uzpildyti
atsiysta klausimyna, tiek ir apklause¢jui. Taip pat, siekiant padidinti respondenty aktyvuma, kaip
respondenty skatinimo priemoné buvo naudojama ir sukurta anketa internete, t.y., siun¢iant anketa
buvo ne tik pridedama anketa, taciau ir aktyvi nuoroda i ta pacia anketa internete. Si priemon¢ yra
patogi dél to, kad respondentams palengvinamas anketos uZpildymas bei nebereikia gaisti laiko
siunciant uzpildyta anketa atgal apklauséjui. Respondentams parengta anketa yra pateikiama 1
priede. O anketos klausimy paaiSkinimas bei pagrindimas pateikiamas 2 priede.

Atliekamos apklausos anketos klausimyna sudaro uzdarojo tipo klausimai. Anketos
klausimy skal¢ yra ganétinai plati. Anketos naudojama nominalioji skalé, kurios pagalba yra
nustatomi objektyviis duomenys apie respondenta (kokiame verslo sektoriuje imoné veikia, kokia

imoneés veiklos geografija, jos darbuotojuy skaiCius). Visus Siuos klausimus galima pavadinti
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demografine anketos dalimi. Be nominaliosios skalés klausimy, dar anketoje pateikiami ir rangings,
ir intervalinés skalés klausimai. Ranginés skalés klausimy pagalba, siekiama suzinoti, kaip savo
nuomong vertina respondentas, kadangi jo yra praSoma ja sugrupuoti, priskiriant savo nuomonei
tam tikra apibiidinima ar jvertinima. O intervalinés skalés iSskirtinumas ir naudojimo tikslas yra
toks, jog jos pagalba galima iSmatuoti ir palyginti kai kuriuos pozymius, turinius skaitmening
iSraiska, Siuo konkreCiu atveju bus lyginamas respondenty imoniy darbuotojy skaicius, kaip ju
skaiCius itakoja imonés poziiiri i tickimo grandinés valdyma.

Siekiant, jog respondentai pildydami anketa jausty pasitenkinima, bus laikomasi K. Kardelio
(2007, p. 194) nurodyty momentuy, i kuriuos vykdant apklausa biitina atsizvelgti, sarasa. Sis autorius
teigia, jog butina vengti analogisky ir panaSiy ankety naudojimo, kas Siuo konkreciu atveju néra
sudétinga, nes kaip jau buvo minéta pries tai, Lietuvoje tiekimo grandinés valdymo svarba jmonés
konkurenciniam pranasumui dar nebuvo tirta. Todél respondentai turéty biiti suinteresuoti ne tik
paciu dalyvavimu apklausoje, taCiau ir Sios apklausos galutiniais rezultatais. Taip pat autorius
pazymi, kad respondentams daznai yra labai svarbu gauti griztamaji rysi apie atlikta tyrima. Tad
esant tokiam poreikiui, respondentams, atlikus tyrimo metu gauty duomeny analizg, bus siun¢iami
galutiniai tyrimo rezultatai. TacCiau, vertéty paminéti ir tai, jog nei vienas i§ respondenty
nepageidavo gauti atliktos duomeny analizes.

Pagal jau anksCiau pateikta anketos klausimu skalg, respondentams anketoje pateikiami
klausimai, kuriuos galima sugrupuoti i kelias grupes, pagal tais klausimais siekiamus gauti
atsakymus. Nominaliosios skalés klausimais bus siekiama suZzinoti i§ respondenty faktiniy Ziniy
apie jo versla:

+ Kokiai sektoriui savo versla priskiria respondentas;
% Kiek imon¢je darbuotojy ir
% Kokia yra veiklos geografija.

Anketoje Sie klausimai yra patys paskutiniai (anketoje tai 13-15 klausimai), nes anketos
pradzioje uzduodami tokie klausimai, gali respondentus nuteikti neigiamai anketos atzvilgiu, tai gali
paskatinti juos nebaigti pildyti anketos.

Si anketos klausimuy dalis yra svarbi tuo, jog ju pagalba yra pateikiami objektyviis duomenys
apie respondento atstovaujamaja imone. Sie duomenys apie imone labai svarbiis, kadangi véliau jie
buvo panaudojami siekiant {zvelgti tam tikry poziiiriy ir nuomoniy tendencijas priklausomai nuo to,
kiek imon¢je darbuotojy ar kokia jos veiklos geografija.

Antroji stambi anketos klausimy grupé yra susijusi su pagrindiniu tyrimo tikslu —
i§siaiskinti, kaip respondentai vertina tiekimo grandinés valdymo teikiamas galimybes optimizuoti
imones veikla, o tuo paciu ir igyti konkurencini pranasuma bei jtvirtinti savo pozicijas uzimamoje

rinkoje. Sioje klausimy grupéje dominuoja ranginés skalés klausimai, kuriais siekiama i$siaiskinti:
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Ka respondentai Zino apie tiekimo grandinés valdyma;

X/
°e

Ka pirkéjai, isigydami preke vertina labiausiai;

X/
°

Kaip respondentai vertina konkurencinés aplinkos pokyc¢ius pastaraisiais metais;

%

» Kam turéty buti skiriamas didziausias démesys tiekimo grandinés valdymo proceso
metu.

Anketoje tai 1-5 klausimai. Sie klausimai gali bati apibiidinti kaip bendrieji ar jZzanginiai,
kadangi ju pagalba yra iSsiaiSkinami bendroji informacija apie respondenty supratima apie tiekimo
grandinés valdyma bei kitus, su tyrimo tikslu susijusius klausimus. Pirmuoju aprasytu klausimu
buvo siekiama iSsiaiskinti, ar respondentai yra susipazing su tyrimo objekto savoka bei kaip ja
supranta.

Taip pat pirmaisiais 5 klausimais bus siekiama iSsiaiSkinti kaip respondentai vertina
konkurencijos lygi Salyje bei tai, ka, ju nuomone, pirkéjai isigydami preke vertina labiausiai, kas
juos skatina jsigyti prekg. Gauti duomenys taip pat padés iSsiaiSkinti, kokioms tiekimo grandinés
proceso dalims respondentai skirty didesni démesi. Taip pat Cia svarbu iSsiaiskinti, kaip yra
suvokiami rinkoje vykstantys konkurencijos lygio pokyciai. Véliau Sie gauti duomenys buvo
lyginami su kity anketos klausimy atsakymais, siekiant nustatyti vyraujancias tendencijas.

Sekantys klausimai yra susij¢ su kitais tiekimo grandinés dalyviais — tiekéjais ir klientais.
Cia yra svarbu isiaidkinti, ka respondentas mano apie santykiy tarp zaliavy tiekéjuy, gamintojy ir
pardavéjuy svarba bei kokia nauda i$ Sio tiekimo grandinés dalyviy bendradarbiavimo gali gauti
imon¢ gamintoja. Taip pat svarbu iSsiaiskinti, kuri tiekimo grandinés dalis yra respondento imone,
kadangi bus siekiama apklausti ne tik prekes gaminanciy imoniy respondentus, taciau ir kitus
tiekimo grandinés dalyvius. Si informacija reikalinga tam, kad biity galima nustatyti, kaip skiriasi
skirtingoms tiekimo grandinés dalims priklausanciy imoniy pozitiris | pacios tiekimo grandinés
svarba bei nauda.

Paskutinioji klausimy grupé yra skirta tyrimo apibendrinimui, kuomet respondentai
patvirtina arba paneigia tiekimo grandinés kaip konkurencinio pranasumo 3altinio fakta. Siais
klausimais siekiama gauti atsakymus i klausimus, kokias tiekimo grandinés valdymo taikymo
pasekmes respondentai laiko kaip imonés ir visos tiekimo grandinés pasiektu konkurenciniu
pranaSumu prie§ kitas jmonés bei ju naudojamas tiekimo grandines. Taip pat bus siekiama
iSsiaiSkinti, ar respondentai sutinka su teiginiu, jog dabartinémis salygomis jau nebeliko vienos
imoneés konkuravimo su kita jmone, o dabar tarpusavyje yra konkuruojama imoniy grupémis, kurios
yra susijusios per tiekimo granding.

Atlikus tyrima, gauti rezultatai bus apdorojami naudojantis tiek kokybiniais, tiek ir

kiekybiniais duomeny apdorojimo metodais. IS kiekybiniy tyrimuy bus naudojama apraSomoji
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statistika. Gauti duomenys pateikiami grafiSkai, tokiu biidu stengiantis jzvelgti tam tikras
tendencijas.

Gautus duomenis pateikus grafiSkai, toliau juos galima apdoroti naudojantis kokybiniais
duomeny apdorojimo metodais. Siam tikslui bus pasitelkiama analizé ir sisteminimas, kuomet gauta
visuma bus skaidoma i atskiras dalis ir atlickama jy analizé. Véliau bus atliekamas sisteminimas ir
klasifikavimas gauty duomenuy, siekiant gauti atsakyma i iSsikelta tyrimo tiksla.

Anketinés apklausos pagalba, buvo siekiama patvirtinti ar paneigti Sias hipotezes:

s HI — visame tiekimo grandinés valdymo procese didesnis démesys praskiriamas
gamintojy ir pardavejy santykiy vystymui;

% H2 — tickimo grandinés valdyma veikloje naudojan¢iy jmoniy suvokimas apie §i
procesa yra gilesnis nei nenaudojanciy.

Antrasis atliekamas tyrimas — eksperty apklausa. Sis tyrimo metodas parinktas dél to, kad jo
pagalba galima nuodugnia iSsiaiSkinti nagrin¢jamos temos bei klausimy aspektus. Eksperty
apklausos metodas buvo naudojamas apklausiant imonés UAB ,,Rizgonys* darbuotojus, turin¢ius
darbo Sios imonés veikloje didelg patirti bei iSmanancius Sio specifinio verslo sektoriaus ypatybes.

UAB ,,Rizgonys* veikla pradéjo 1977 m. kovo ménesi. Sios jmonés veiklos sritis — smélio ir
zvyro karjero eksploatavimas. Imoné savo veikla vysto Jonavos bei Ukmergés rajonuose. Si vietové
yra patogi tuo, jog tai, galima sakyti, Lietuvos centras, todél tai geografiSkai patogi vieta klientams.
Taip pat imoné turi savo gelezinkelio atSaka, tacCiau gelezinkeliai néra pagrindiné naudojama
transportavimo rasis.

Galima teigti, jog Sioje imonéje veikia 2 tiekimo grandinés ,.dalyviai“, ty., ¢ia yra
1Sgaunamos zaliavos, kurios véliau yra dar perdirbamos. Tad Sioje imon¢je vykdoma tiek zaliavy
18gavimo, tiek ir gamybine¢ veikla.

Nuo pat imonés ikiirimo, ji buvo viena didziausiy tokios veiklos srities imoniy ne tik
Lietuvoje, tatiau ir visame Pabaltijo regione. Siuo metu imoné vis dar yra viena didziausiy jmoniy
Lietuvoje, nepaisant to, jog Siais metais imoné¢je liko dirbti apie 50 darbuotoju. Darbuotoju
skaiCiaus sumaZzéjima galima aiSkinti ne tik tuo, jog tobuléjant technologijoms tiems patiems
procesams atlikti reikia maziau Zmoniy, ta¢iau ir tuo, kad pagrindiniai UAB ,,Rizgonys* klientai yra
statybos bei keliy tiesimo imonés. Kaip Zinia, Siuo laikotarpiu tiek ir statyby sektoriaus, tiek ir keliy
tiesimo apimtys smarkiai sumazejusios. Tad dél Siy priezasCiy imonés parduodamos produkcijos
kiekis sumazéjo 3-4 kartus, lyginant su 2007-2008 m..

Eksperty apklausa vykdyta naudojantis giluminio interviu metodika. Remiantis L. RupSienés
(2007, p. 64) pateikiamu interviu klasifikavimu, nustatyta, jog bus naudojamas giluminis interviu
todél, jog Sis interviu yra vykdomas ne pagal grieztai nustatyta struktiira, o yra suteikiama laisvé

tyréjui reaguoti | respondento atsakymus, kartu formuluojant naujus klausimus, padésiancius
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tiksliau iSsiaiskinti tiriamos problemos esme¢. Taikant tokio tipo interviu, i$ tiriamojo nesiekiama
gauti tik vienos ruSies informacijos, o uzsibréziamas tikslas iSsiaiskinti kiek imanoma daugiau
tiriamuoju klausimu bei gauti kuo i§samesnés informacijos Siuo klausimu.

Siekiant dar tiksliau jvardinti atlickamo giluminio interviu tipa, nurodoma, jog bus
atlickamas individualus interviu, kadangi interviu metu bus apklausiamas tik vienas zmogus. Taip
pat vertéty paminéti ir tai, jog bus naudojamasi kryptingo interviu (i§ dalies struktiirizuoto) tipas.
Kadangi ¢ia yra numatomos temos ar problemos, kurias tyréjas tikisi i§spresti, o ne prisiriSa prie
klausimy tvarkos ar numatyty pasakyti zodziy. Cia yra uzduodami papildomi klausimai, kylantys
jau pacio interviu metu, todé¢l tokiu biidu gaunama gilesné informacija nei struktiirizuoto interviu
metu. Eksperty apklausos metu naudotas klausimynas pateikiamas 3 priede.

PanaSiai kaip ir anketinés apklausos metu, ¢ia bus stengiasi taip pat suzinoti, kaip
organizuojama imongs veikla, kokie procesai joje vykta. Taip pat, kokie UAB ,,Rizgonys* santykiai
su kitais tiekimo grandinés dalyviais, ar juos tenkina tokie santykiai. Atliekant apklausa, bus
siekiama i$siaiskinti, kokie procesai imonés veikloje gali biti tobulintini, taip pat ar optimaliai yra
panaudojami imongés turimi gamybiniai pajégumai.

Taip pat apibendrinant visa tyrima apklausiamyjy bus teiraujamasi, kaip jie vertina teigini,
jog tiekimo grandinés valdymas yra vienas i§ pakankamai dar neiSnaudoty konkurencinio
pranasumo kirimo $altiniy Lietuvoje.be to, ar galima teigti, jog Siam klausimui miisy Salyje yra
skiriama nedaug démesio, prieSingai nei uzsienyje.

Atlikus kryptinga individualy nestruktiirizuota interviu su visais apklaustaisiais, gauti
rezultatai bus analizuojami. Siam tikslui bus pasitelkiami kokybiniai duomeny apdorojimo metodai,
kadangi dél tyrimo specifikos panaudoti kiekybinius duomeny apdorojimo metodus yra sudétinga.
Tad, kaip jau minéta, gauti rezultatai bus analizuojami, o gauti rezultatai pateikiami grafiskai,
kadangi tai padeda apibendrinti visa tyrima ir tyrimo duomenys yra iSskiriami ir aiSkiau pateikiami.
Be to, interviu metu gauti duomenys lyginami su anketinés apklausos metu gautaisiais ir stebima,
kokios vyrauja tendencijos ir nuomonés analizuojamu klausimu.

Apibendrinant eksperty apklausos tyrimo metodika, pravartu pateikti ir keliamas tyrimo
hipotezes, kurias atliekamais tyrimais siekiama patvirtinti arba paneigti. Tad keliamos tokios
atliekamy su eksperty apklausa susijusios hipotezés:

< H3 - UAB ,Rizgonys“ veikianti tiekimo grandiné bei jos valdymas veikia
efektyviai;
% H4 — imong¢je didesnis démesys skiriamas kainos konkurencinio pranasumo ktirimui,

o ne vertés konkurenciniam pranaSumui.
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ApraSius atlickamy tyrimy scenariju bei metodika, svarbu yra tiksliai ir argumentuotai
nustatyti anketinés apklausos respondenty skaiciy bei ju charakteristikas, kad biity gauti
reprezentatyviis anketinés apklausos duomenys.

Anketinés apklausos tyrimo imtis

Anketinés apklausos tyrimui respondentai bus atrankami atsitiktine tvarka, remiantis

internetinio puslapio www.imones.lt pateikiamais duomenimis apie imones. Siame internetiniame

puslapyje rastoms su prekyba, gamyba ir tiekimu susijusioms imonéms apklausos anketos buvo
iSsiystos rastais elektroninio pasto adresais. Tad respondenty patekima | apklausa ribojo tai, jog tik
palyginus nedidelé dalis imoniy pateikia savo elektroninio pasto.

Siekiant sumazinti imoniy, galinCiy patekti i tyrimo imtj, buvo ivesti papildomi kriterijai
Sioms imonéms. Atsizvelgiant i geografines salygas, bei vietos patoguma, apklausos imtis buvo
formuojama i§ Kauno apskrityje isikiirusiy ir veikian¢iy imoniy. Anks¢iau minétos geografinés
salygos yra svarbios tuo, jog Kauno apskritis randasi Lietuvos centre, todél pakankamai lengvai ir
mazesniais kastais gali buiti pasiekiami visi Salies regionai. Tad apibendrinant galima teigti, jog
Kaunas logistikos atzvilgiu yra labai palankus miestas, kadangi randasi $alies viduje, per ji eina
pagrindiniai Salies susisiekimo koridoriai, pakankamai i§vystytas logistikos centras.

Apklausiamieji interviu atveju taip pat bus atrenkami atsitiktine tvarka, taciau cia bus
atrenkant taikomas toks kriterijus, kad imoné¢ veikty Kaune ar aplinkiniuose rajonuose. O tyrimo
imciai apskaiCiuoti naudojamas statistinis imties dydzio nustatymo metodas. Renkantis, kokia
imties skaiciavimo formulg naudoti, reikia pirmiausiai i$siaiskinti, koks yra populiacijos dydis.

Veikian¢iy tkio subjekty duomenys yra pateikiami Lietuvos statistikos departamento
rodikliy duomeny bazéje.® Sie duomenys yra pateikiami 1 lenteléje.

2 lentele

Veikianciy uikio subjekty skaicius Lietuvos apskrityse 2010 m.

Apskritis Imoniy skaicius
Alytaus 3130
Kauno 16847
Klaipédos 10254
Marijampolés 2964
Panevézio 5952
Siauliy 6665
Tauragés 1973
Telsiy 3260
Utenos 2811
Vilniaus 29345
IS viso 83201

Saltinis: sudaryta autorés pagal Lietuvos statistikos departamento duomenis

® http://db1.stat.gov.lt/statbank/SelectVarVal/Define.asp?Maintable=M40101 12&PLanguage=0
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Kaip matyti i§ pateiktos lentelés, 2010 m. pradzioje pagal Lietuvos statistikos departamento
duomenis Salyje veiké 83201 wkio subjektas, i§ kuriy 16847 veiké Kaune. Bitent Sis skai¢ius ir yra
tyrimo visumos dydis, arba kitaip populiacija. Atsizvelgiant i tai, kad visumos dydis yra mazesnis
nei 50000, todél imties dydzio nustatymui bus naudojama imties skai¢iavimo formulé, pritaikyta
mazos visumos imties skaic¢iavimui.

Mazos visumos imties dydzio nustatymo formulg pateikia V. Dik&ius (2005). Sios formulés

ypatybé yra ta, jog Cia yra atsizvelgiama | visumos dydi.

__prd-p)
[{r+pﬂ—p)
z N

Cia: n- reikiamas imties dydis;
p — visuma proporcijos, kuri atitinka reikiamas charakteristikas;
z — standartinés paklaidos dydZzio vienetai esant normaliam pasiskirstymui;
e — atrankos klaida
N — visumos dydis.
Tad atliekamos anketinés apklausos imtis turéty biiti:
0,1*(1-0,1)

op3z+awa—an
1,96 16847

=375

Tad i$ apskaiCiuotas imties dydzio matoma, jog siekiant gauti reprezentatyvius duomenis,
reikia apklausti 375 imones. Reikia paminéti ir tai, jog atliekant apklausa, kuomet apklausos anketa
siunciama paprastu paStu ar elektroniniu paStu, respondenty atsakymai { ja siekia apie 20 procenty.
Todeél anketa bus siunciama didesniam kiekiui respondenty, siekiant surinkti kuo daugiau atsakymuy

1 anketoje pateiktus klausimus.
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3. ATLIKTU TIEKIMO GRANDINES VALDYMO IR KONKURENCINIO
PRANASUMO SARYSIO TYRIMU APRASYMAS

Sioje dalyje pateikiami atlikty tyrimy rezultatai bei gauti duomenys ir jy analizé. Taip pat
pateikiamas anketinés apklausos bei eksperty apklausos apibendrinimas, kurio déka galima
patikrinti iSkeltas hipotezes bei atsakyti { iSkeltus tyrimo tikslus bei uzdavinius.

Pirmajame skyriuje aprasomi ir analizuojami anketinés apklausos pagalba gauti duomenys.
Susisteminti duomenys yra pateikiami lentelése bei grafikuose. Siy duomeny pagalba sickiama
susidaryti vaizda apie tieckimo grandinés valdymo esmés suvokima Kauno apskrityje veikianciose
imonése.

Antrajame Sios dalies skyriuje aprasomi eksperty apklausos metodu gauti duomenys apie
UAB ,Rizgonys*“ veiklos organizavima bei kokiomis priemonémis yra organizuojama ir

koordinuojama visa imonés veikla.

3.1. Anketiné apklausa duomeny analizé

Kaip jau buvo minéta anketinés apklausos tyrimo apraSyme anketa respondentams buvo

siun¢iama elektroniniu pastu, pagal internetiniame www.imones.lt puslapyje rastus duomenis apie

Kaune veikian¢ias imones. Pagal apskaifiuota mazos visumos imties nustatymo formule buvo
gautas rezultatas, jog reprezentatyviems duomenims gauti, reikia apklausti 375 respondentus.
Taciau iSsiuntus ir didesni ankety skaiCiy, buvo gautos 146 uzpildytos anketos. Tad Siy ankety
duomeny analizé ir bus pateikiama Siame skyriuje.

Siekiant i$siaiSkinti, ka respondentai Zino apie tiekimo grandinés valdyma, jiems buvo
uzduodami klausimai apie pacia tieckimo granding bei jos valdymo pagrindinius tikslus. Atsakymuy

pasiskirstymas pateikiamas 13 paveiksle.

28,77%

B taip, tiksliai zinau, kas
taiyra

B taip, numanau, ka §is
terminas reiSkia

23,97% . .
’ ¢ O ne, nezinau, kas tai yra

Saltinis: sukurta autorés.

13 pav. Tiekimo grandinés valdymo savokos Zinomumo pasiskirstymas
Kaip matyti 1§ pateikto paveikslo, i§ visy apklausoje dalyvavusiy respondenty, tiksliai

tieckimo grandinés valdymo savoka suprantantys teigé esantys 24 proc. respondenty. O beveik pusé

43


http://www.imones.lt/

apklaustyju teigé, jog yra girdéje §ia savoka ir numano, ka ji reiskia. Sie apklaustyjy duomenys
rodo, kad tiekimo grandinés valdymo savoka néra visiskai nezinoma imonése, taciau vis dar triiksta
ziniy iki visisko Sio proceso svarbos suvokimo.

Taip pat daugiau nei ketvirtadalis apklaustyju teigé, jog jie i§ viso néra susipazing su Sia
savoka. Siy duomeny jvertinimas yra svarbus tuo, jog parodo, kad beveik 29 proc. respondenty ne
tik, kad nezino Sios savokos, taCiau net nesusimasto, kad savo veikla galima organizuoti
koordinuojant savo ir susijusiy imoniy veikla.

Apibendrinant §; grafini duomenu pasiskirstyma, galima teigti, jog Kauno apskrityje
veikianc¢iose imonése yra pakankamai daug darbuotojy susipazinusiy su analizuojamu verslo
valdymo biidu, taciau tiekimo grandinés valdymo savoka pirma karta iSgirdusiy respondenty
skaiCius taip pat yra nemazas. Tod¢l imonéms svarbu susipazinti tiek su tiekimo grandinés valdymo
samprata, tiek ir su jos teikiamomis galimybémis pagerinti imonés veiklos rezultatus.

14 paveiksle pateikiama respondenty nuomoné¢ apie konkurencijos lygio pokycius Salyje.

60,27%

O konkurencijos lygis sumazéjo

B konkurencijos lygis nepakito

B konkurencijos lygis padidéjo

14,38%

25,34%

Saltinis: sukurta autorés.

14 pav. Konkurencinés aplinkos pokycio vertinimas

IS pateikto paveikslo matyti, jog didZioji dauguma respondenty mano, jog konkurencijos
lygis Salyje iSaugo. Taip mano 60 procenty respondenty. Jau anks¢iau buvo minéta, jog suvokiamas
konkurencijos lygio did¢jimas gali biiti aiSkinamas keliais aspektais. Pirmasis, ir svarbiausias yra
tas, kad sumazéjus klienty perkamajai galiai, imonés stengiasi bet kokiomis priemonémis iSlaikyti
bent jau esama klienty skaiCiy. Taip pat, galima teigti, jog daugelis imoniy stengiasi pervilioti
naujus klientus i$ savo konkurenty.

Respondenty, teigianciy, kad konkurencijos lygis rinkoje sumaZzéjo yra apytikriai
ketvirtadalis. Tokia nuomong respondentai galéjo susidaryti priklausomai nuo to kokiame sektoriuje
veikia ju imon¢, kadangi dél sunkmecio sumazéjo veikianciy imoniy skaiCius, tuomet ir

automatiskai jmonéms tampa lengviau konkuruoti su mazesniu imoniy skaiciumi.
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Lyginant anketinés apklausos metu gautus duomenis su Lietuvos statistikos departamento
pateiktais ir analizuotais duomenimis pastebétina tai, kad pagal Lietuvos statistikos departamento
paskutinius duomenis respondenty, mananciy, kad konkurencijos lygis padid¢jo procentin¢ dalis
sudaré apie 40 procenty. O anketinés apklausos atveju Sis rodiklis yra daug didesnis. Taip pat
pastebétina ir tai, kad didziausias kontrastas pastebimas zvelgiant | respondenty skaiciaus skirtuma,
teigianCiy, jog konkurencijos lygis nepasikeite. Pagal Lietuvos statistikos departamento
respondenty, teigianciy, kad konkurencijos lygis nepasikeité, buvo 61 proc., o anketinés apklausos
atveju — 14 procenty. Toks didelis nuomoniy skirtumas gali biiti aiSkinamas tuo, jog respondentai
anketinei apklausai buvo atrenkami atsitiktine tvarka, todél ju veiklos sritis gal€jo biiti siauresné nei
Lietuvos statistikos departamento atliktos apklausos atveju.

15 paveiksle pateikiamas respondenty, atsakiusiy, jog jiems yra zinoma tiekimo grandinés

savoka, nuomoniy pasiskirstymas, ivardinant pagrindini tiekimo grandinés valdymo tiksla.

W uztikrinti savalaikj zaliavy bei

59.05% medZJ.agq pristatyma gamybos
imonéms

@ uztikrinti sklandy prekiy
pristatyma pirkéjams

O optimizuoti informacijos ir
materialiniy srauty judéjima nuo
zaliavy tiekéjy iki galutiniy
pirkéju

23,81%

Saltinis: sukurta autorés.

15 pav. Tiekimo grandinés valdymo pagrindinis tikslas

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, su tiekimo grandinés valdymo savoka susipaZinusiy
respondenty atsakymai apie pagrindini tiekimo grandinés valdymo tiksla yra pasiskirste labai
netolygiai. Didzioji dauguma apklaustyjy teige, jog pagrindinis tiekimo grandinés valdymo tikslas —
optimizuoti informacijos ir materialiniy srauty judéjima nuo Zaliavy tiekéjy iki galutiniy vartotojuy.
Si atsakyma pazyméjo didZioji dauguma apklaustyju, teigiamai atsakiusiy i pirmaji klausima apie
tieckimo grandinés valdyma, t.y., beveik 60 proc. Taciau $§i atsakyma pasirinkusiy respondenty
procenting dali nuo visy apklausoje dalyvavusiuy imoniy, pastebétina, jog $i atsakyma pasirinko 62
respondentai ir tai sudaro 42 procentus visy apklausos dalyviy.

24 proc. respondenty mano, jog tiekimo grandinés pagrindinis tikslas yra uztikrinti sklandy

prekiy pristatyma pirkéjams. Negalima teigti, kad tai visiSkai neteisingas atsakymas, kadangi
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imones suinteresuotos sklandziy prekiy pirkéjams tiekimu, skatins ir gamintojus efektyviau
bendradarbiauti su zaliavy ir medziagy tiekéjais.

Maziausia dalis, 11,43 proc. respondenty dalis, mano jog pagrindinis tiekimo grandinés
valdymo tikslas — uztikrinti savalaikj zaliavy bei medziagy pristatyma gamybos imonéms.

Apibendrinant pateikta grafika galima teigti, jog didzioji dauguma respondenty mano, jog
tiekimo grandinés valdymo pagrindinis tikslas koordinuoti dalyviy veiksmus nuo zaliavy tiekimo
iki prekés pardavimo galutiniam vartotojui. Taip pat galima {zvelgti tendencija, jog kitus atsakymus
pasirinke¢ respondentai didesni démesj skiria pirkéju aptarnavimui ir poreikiy patenkinimui, o ne
efektyvesnés gamybos skatinimui.

Siekiant susidaryti nuomong apie respondenty pozitri i konkurencija, konkurencinio
pranasumo ir tiekimo grandinés sarysj, ju buvo prasoma patvirtinti ar paneigti jvardintus teiginius.
16 paveiksle pateikiamas respondenty atsakymai i klausima — ,,Ar sutinkate su teiginiu, kad vienai

imonei konkuruoti rinkoje neimanoma.

13,70% 0,00%

33,56%

17,12%

O Visiskai sutinku

B Sutinku

B Nei sutinku, nei nesutinku
O Nesutinku

B Visi§kai nesutinku

35,62%

Saltinis: sukurta autorés.

16 pav. Vienos jmonés konkuravimo rinkoje vertinimas

IS pateikto paveikslo matyti, jog respondentai, vertindami imonés galimybes konkuruoti
rinkoje vienai, mano, kad pagal susiklosCiusias salygas to padaryta néra imanoma, t.y., dabar
konkuruoja ne kiekviena jmon¢ atskirai, o susijusiy jmoniy grupés. Si teigini patvirtina ir tai, kad su
teiginiu, kad vienai imonei konkuruoti rinkoje neimanoma, sutinka beveik 70 proc. respondenty.

Nuomonés analizuojamuoju klausimu neturé¢jo 17 proc. apklaustyju. Daznai neutralus
atsakymas vertinamas arba kaip nuomonés neturéjimas, arba kaip nesigilinimas 1 iSkelta problema
ar klausima. Taciau svarbu paminéti ir tai, jog tik apytiksliai 14 proc. apklaustyju mano, jog imonés
gali atsilaikyti prie§ konkurentus vienos pacios. Todél galima teigti, kad respondentai suvokia savo

partneriy svarba.
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Taciau iSreiSkiant nuomong, apie tai, jog konkurencija vyksta ne tarp atskiry imoniy, o tarp
imoniy grupiy, pastebimos tam tikros prieSprieSos. Respondenty nuomoniy pasiskirstymas Siuo

klausimu pateikiamas 17 paveiksle.

35,00 1 30,82 32,19

30,00 1

25,00 1

19,18

20,00 1

15,00 1 -

10,00 I | =3
5,00 7 | I
0,00 r . T . >

Visi§kai Sutinku  Neisutinku, Nesutinku  VisiSkai
sutinku nei nesutinku
nesutinku

Saltinis: sukurta autorés.

17 pav. Konkurencijos tarp jmoniy grupiy vertinimas

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, daugiausiai respondentai Siuo klausimu neturéjo
nuomonés. Taciau taip pat ir panaSus procentas apklaustyjy teigé, jog sutinka su teiginiu, kad
konkuruoja tarpusavyje ne atskiros imonés, o imoniy grupés. O apskritai su Siuo teiginiu
sutinkanc¢iy respondenty dalis sudaro apie 41 procenta visy apklaustyjuy. Tokiu atveju, galima teigti,
jog respondentai kartu ir sutinka su teiginiu, jog geras susijusiy imoniy bendradarbiavimas nauda
teikia butent dé¢l gero tarpusavio veiklos koordinavimo.

Su teiginiu, jog konkuruojama imoniy grupémis, o neatskiros jmonés, nesutiko mazdaug 27
proc. respondenty. IS ju 7,53 proc. kategoriskai nesutinka su Siuo teiginiu.

Apibendrinant §j paveiksla, galima pazZyméti tai, kad didesnioji dalis respondenty pritaria
tam, jog konkuruojama susijusiy, bendradarbiaujanciy jmoniy grupémis.

3 lentelé¢je pateikia apibendrinti duomenys, kuriuose matomi respondenty pasisakymai apie
tiekimo grandinés valdymo svarba, formuojant jmonés konkurencinj pranasuma bei kokia kryptimi

turi biiti plétojami {monés gamintojos santykiai.
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3 lentelé

Tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo rySys

Visiskai Sutink Nei sutinku, nei Nesutink Visiskai
sutinku Htnku nesutinku UHIEY | hesutinku
Sékmingas tiekimo grandinés valdymas gali
biiti konkurencinio pranasumo Saltiniu 32,19 39,04 23,97 0,00 4,79
Gamintojai turi plétoti santykius tiek su 2534 5205 12.33 1027 0.00
tiekéjais, tiek ir su klientais ’ ’ ’ ’ ’

Saltinis: sudaryta autoreés.

Kaip matyti i§ pateiktos lentelés, didzioji dalis respondenty pritaré teiginiui, jog tiekimo
grandinés valdymas gali buiti konkurencinio pranasumo Saltiniu. Su Siuo teiginiu sutiko visiskai ar i§
dalies sutiko 71 proc. visy apklaustyjy. Taciau, nors ir pritardami teiginiui, kad tiekimo grandinés
valdymas gali imonei padéti konkuruoti su kitomis imonémis, bet i§ apklausty imoniy 51 proc.
teigia, jog imongs veikloje yra naudojamas tiekimo grandinés valdymas ar bent kelios jo funkcijos.
Sie skai¢iai rodo, jog nors ir yra suvokimas apie tai, kad tickimo grandinés valdymas jmonei gali
padéti, taciau néra imamasi pakankamai veiksmuy $iai veiklai jgyvendinti.

Panasi situacija yra ir nagrinéjant respondenty apsakymus i teigini, kad gamintojai turi
vystyti santykius tiek su zaliavy bei medziagy tiekéjais, tiek ir su pardavejais. Su Siuo teiginiu
sutiko 77 proc. respondenty, t.y., didzioji dauguma mano, jog imonei gamintojai negali
susikoncentruoti tik i vienpusi bendradarbiavima arba su tiekéjais, arba su pardavéjais. Imonéms
biitina rasti Siame bendradarbiavime balansa, kad kuo sékmingiau biity igyvendintas galutinis
imongs tikslas.

Apibendrinant 3 lenteléje pateikiamus duomenis, galima teigti, jog respondentai pritaria
teiginiams, jog tiekimo grandinés valdymas yra svarbus imonés veiklos aspektas, leidZiantis jai
vairiomis priemonémis gauti konkurencinj pranasuma. Tod¢l galima biity patarti tiems 20 proc.
respondenty, kurie, nors ir pripaZino tiekimo grandinés valdymo nauda, imtis veiksmuy, kad jmoné¢je
bty pradéta veikla planuoti ir organizuoti, derinant ja su partneriais.

Taip pat yra svarbu apZvelgti, kokioms tiekimo grandinés valdymo proceso dalims
respondenty nuomong¢ reikia skirti daugiausiai démesio, t.y., jos turéty buti laikomos

prioritetinémis. Sie duomenys pateikiami 18 paveiksle.
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Saltinis: sukurta autores.

18 pav. Pagrindinés tiekimo grandinés valdymo veiklos

IS pateikto paveikslo matyti, kaip pasiskirsté respondenty nuomoné apie prioritetines
tieckimo grandinés valdymo veiklas. [ akis krenta ta, jog didzioji dauguma respondenty kaip
prioritetines veiklas dazniausiai jvardijo tas, kurios siejasi su imonés gamintojos bendradarbiavimo
su pardave¢jais veiklomis. Galima teigti, jog respondenty nuomone, vis dél to didesnis démesys turi
biti skiriamas bendradarbiavimo tarp gamintojo ir pardavéjo gerinimui.

IS visy tiekimo grandinés valdymo veikly, daugiausiai respondenty pazymeéjo rySiy su
klientais valdyma. Sia veikla, kaip prioriteting, jvardijo 50 proc. visy respondenty. Taip pat beveik
50 proc. respondenty mano, jog didelis démesys turi biti skiriamas paklausos valdymui. Siam
procesui didelis démesys turi buti skiriamas nepriklausomai nuo to, ar imoné naudoja tiekimo
grandinés valdyma ar ne.

Zvelgiant | kitus respondenty pasirinkimus, pastebétina tai, jog respondentai 4 tiekimo
grandinés valdymo veiklas rinkosi rec¢iau nei likusias. Tai — uzsakymu vykdymo valdymas,
gamybos iStekliy valdymas, apsiriipinimo valdymas bei griZztamojo rySio valdymas. IS Siy
i$vardintyjy rusiy, kaip maZziausiai svarbig, respondentai jvardijo apsirlipinimo valdyma. Todél
galima daryti iSvada, jog respondenty imonése néra optimaliai valdomi procesai, vykstantys iki
gamybos. Kadangi apsirtipinimo valdymas yra vienas i$ svarbiausiy procesu, kurio s¢kminga veikla
gali imonei uZtikrinti maZesnius zaliavy ar produkcijos saugojimo kastus, kadangi medziagos biity
tiekiamos koordinuotai.

4 lenteléje pateikiami duomenys, kaip prioritetiniy tiekimo grandinés valdymo veikly

pasiskirstyma itakojo tai, kuriai tiekimo grandinés daliai priklauso respondentai.
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4 lentelé

Prioritetiniy tiekimo grandinés valdymo veikly pasiskirstymas, proc.

” . y Produkto . .
Rysm su Kllent}]‘ Paklausos Uzsakymy Qavlmyl?os Apsirtpinimo | plétros ir Grth%mOJO
klientais | aptarnavimo vykdymo iStekliy . rysio
valdymas valdymas pardavimy
valdymas valdymas valdymas | valdymas valdymas
valdymas
Zaliavy ir
medziagy 52,63 42,11 57,89 26,32 26,32 26,32 26,32 36,84
tiekéjai
Gamintojai 76,47 47,06 67,65 41,18 38,24 38,24 67,65 41,18
Pardavéjai 43,48 39,13 52,17 43,48 47,83 21,74 56,52 26,09

Saltinis: sudaryta autoreés.

Kaip matyti i§ pateiktos lentelés, priklausomai nuo to, kuriai tiekimo grandinés daliai
priklauso respondentai, skiriasi ir ju manymu prioritetinés tiekimo grandinés valdymo veiklos.
Pavyzdziui, gamintojai didziausia démesi mano, jog reikia skirti rySiy su klientais valdymui,
paklausos valdymui bei produkto plétros ir pardavimy planavimo valdymui. Cia, panasiai kaip ir
analizuoto 18 paveikslo atveju, didesnis démesys skiriamas rySiy su pardavéjais valdymui. Galima
sakyti, kad gamintojai yra orientuoti { vertés konkurencinio pranaSumo didinima.

Taip pat verta pastebéti ir tai, jog Siuo atveju gamintojai skiria didesni démes;i ir veiklos,
kuriy tikslas koordinuoti efektyvy zaliavy ir medziagu tiekéju bei gamintojy bendradarbiavima.

Analizuojant respondenty, atstovaujanciy galuting tiekimo grandies dali — pardavéju —
duomenis, pastebétina ir tai, jog ju nuomong vienas i$ svarbiausiy tiekimo grandinés valdymo
procesy yra gamybos iStekliy valdymas. Todé¢l galima daryti iSvada, jog d¢l to, kad pardavéjai yra
galutiné tiekimo grandinés dalis, kuri tiesiogiai bendrauja su galutiniais pirkéjais, jiems yra svarbu,
kad parduodama prekée ar produkcija biity kuo mazesne kaina. Todé¢l dideli démesi, ju manymu, ir
reikia skirti gamybos iStekliy valdymui, nes tokiu biidu gali buti pasiekiamas kainos konkurencinis
pranaSumas.

Kitaip nei tikétasi atrodo zaliavy ir medziagy tiekéjy ivardintos tiekimo grandinés valdymo
prioritetinés veiklos, kadangi buvo tikimasi, jog Sie tiekimo grandinés atstovai prioritetinémis laikys
tas veiklas, kurios tiesiogiai jtakoja ju veikla, t.y., gamybos iStekliy valdymas, apsiriipinimo
valdymas ir pan. Taciau Sios tiekimo grandinés dalies atstovai kaip prioritetines jvardijo su klienty
aptarnavimu susijusias veiklas.

Tad galima teigti, jog ryskéja tendencijos, jog tiek ir respondenty, kuriy imonése netaikomi
tieckimo grandinés valdymo principai, tiek ir tose imonése, kur tiekimo grandinés valdymas yra
naudojamas, didZiausias démesys yra skiriamas klienty aptarnavimui bei salygu, siekiant pagerinti
ryS$ius su jais, kirimui. Todél galima paneigti tokia vyraujancia nuomong, jog imonés yra
suinteresuotos konkuruoti tik kaina, nes Siuo atveju ymones teikia pirmenybg vertés konkurencinio

pranaSumo kiirimui.
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Siekiant placiau iSnagrinéti procesus, vykstancius tarp tieckimo grandinés dalyviy, toliau bus
nagrin¢jama kiekviena dalis atskirai. 19 paveiksle pateikiami duomenys apie tai, kokie procesai,

vykstantys tarp zaliavy tiekéjy ir gamintojy, gali lemti galutiniy vartotojy sprendima pirkti.

@ tickimo veiklos
sinchronizavimas, leidziantis

11,64% 16,44% optimizuoti gamybos procesa

O materialiniy vertybiy

17.12% apyvartumas

O optimalus jmonés pajégumy
panaudojimas

53.42% 10.96% W visi ank§c1au i§vardintieji
procesai
O zaliavy tiekéjy ir gamintojy
koordinuoti veiksmai nejtakoja
sprendimo pirkti

Saltinis: sukurta autorés.
19 pav. Pirkéjy sprendima pirkti lemiantys procesai

IS pateikto paveikslo aiSkiai matyti, jog respondenty nuomone, pirkéjy sprendima pirkti
lemia 3 pagrindiniai procesai, kurie vyksta tarp zaliavy tiekéjy ir gamintojy:

+» Tiekimo veiklos sinchronizavimas;
¢ Materialiniy vertybiy apyvartumas;
% Optimalus imonés pajégumy panaudojimas.

Sie visi procesai yra svarbiis tuo, jog ju pagalba tiek imoné, tiek ir zaliavy tiekéjai gali
optimaliai vykdyti ir planuoti savo veiksmus. O efektyviai vykstant procesams tarp zaliavy tiekéju
ir gamintojy, prekés yra ne tik pagaminamos greiciau, rinkai pateikiamas optimalus ju kiekis, taciau
tai padaroma ir pigiau déka sinchronizuoto Zaliavy tiekimo bei materialiniy vertybiy apyvartumo.
Siy procesy reik§mé yra ta, jog imonei nebereikia sandéliuoti nei reikalingy Zaliavu, nei jau
pagamintos produkcijos, nes sklandziai veikiancios tiekimo grandinés valdymo déka srautai yra
paskirstomi taip, kad tiekimo grandinéje nuolatos vykty materialiniy vertybiy judéjimas galutinio
pirkéjo link.

IS visy apklaustyjy, beveik 12 proc. respondenty teige, jog procesai vykstantys tarp Zaliavy
tieckéju bei gamintojy niekaip nejtakoja klienty sprendimo pirkti. Tafiau galima paneigti Sia
nuomong remiantis tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo priemoniy sarysio
modeliu (9 pav.). Siame modelyje pateikiamos dvi konkurencinio prana§umo priemoniy
alternatyvos, t.y., vertés pranaSumas bei kainos pranasumas. O kainos konkurencinis pranasumas
gali biti jgaunamas bitent efektyvios ir koordinuotos veiklos tarp Zaliavy tiekéjuy ir gamintoju

pagalba.
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Apibendrinant Siuos rezultatus galima teigti, jog zaliavy tiekéjy ir gamintojy koordinuoti
veiksmai gali itakoti galutiniy pirkéjy sprendima pirkti. Todél, imonéms, siekianioms sumazinti
savo gaminamos produkcijos gamybos kastus, vertéty atsizvelgti | tiekimo grandinés valdymo
siilomas galimybes tai padaryti.

5 lentel¢je pateikiamas respondenty jvertinti veiklos aspektai, kurie yra svarbis

bendradarbiaujant gamintojams su produkcijos pardavéjais.

5 lentele
Veiklos efektyvuma salygojanciy veiksniy pasiskirstymas, proc.

Visiskai Nesvarbu N.el svarbu, Svarbu Labai

nesvarbu nei nesvarbu svarbu
Geras pardavéjy ivaizdis, kadangi jis
salygoja pirkéjy nuomong apie gamintojus 7,53 13,01 26,03 19,18 34,93
Koordinuota veikla, siekiant uztikrinti
reikiama prekiy kiekio pristatyma reikiamu 8,22 10,96 17,12 30,82 32,88
laiku
Gebéjimas greitai reaguoti | rinkos ir
paklausos poky&ius 6,85 7,53 10,96 24,66 | 50,00
Informacijos dalinimasis tarp gamintojo ir
pardavéjy 6,85 14,38 36,30 25,34 17,12
Klientui pritaikyto aptarnavimo sukiirimas 6,85 11,64 22,60 36,30 22,60

Saltinis: sudaryta autorés.

IS visy duomeny labiausiai iSsiskiria tas faktas, jog praktiS8kai absoliuti dauguma
respondenty (50 proc.) teigé, kad gebéjimas reaguoti i rinkos ir paklausos pokycius yra svarbus
veiksnys, kuris yra igyvendinamas efektyviai ir koordinuotai bendradarbiaujant gamintojams ir
prekiy pardavéjams. Taip pat didelé dalis respondenty mano, jog geras pardavéjo ivaizdis
reikalingas tam, kad ir apie gamintoja respondentai susidaryty teigiama nuomong, t.y., pardavéjo
tvaizdZio gerinimu turi biiti suinteresuotas ne tik pats pardaveéjas, taCiau ir gamintojai, kadangi
prastos reputacijos pardavéjo ir pardavimo rezultatai automatiSkai maz¢ja. Be to, gamintojas gali
itakoti Sio ivaizdzio formavimo procesa, kuomet sékmingai derinant veikla bei keiCiantis
informacija, tam tikro pardavéjo klientai yra aptarnaujami geriau nei kity pardavéjy. Galima teigti,
jog tokiu atveju yra formuojamas tiek imonés, tiek ir pardavejo konkurencinis pranaSumas,
paremtas papildomos vertes klientui sukiirimu.

Respondentai, kaip nelabai svarby veiksni pazymi informacijos dalinimasi tarp gamintojo ir
pardavéjo. Bendrai §j veiksnj kaip svarby {vardijo kiek maZiau nei 50 procenty respondenty. Taciau
Sio veiksnio svarba negali buti nuvertinta, nes operatyvus informacijos keitimasis taip pat gali lemti
gamintojo ir pardavéjo bendradarbiavimo efektyvuma.

Likusius veiksnius (klientui pritaikyto aptarnavimo sukiirimas bei koordinuota veikla,
siekiant uZztikrinti reikiama prekiy kiekio pristatyma reikiamu laiku) respondentai taip pat jvardijo
kaip svarbius. Abiem atvejais kaip svarbius arba labai svarbius juos ivertino po mazdaug 60 proc.

respondenty.
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Apibendrinant 5 lentel¢je pateiktus duomenis, galima teigti, jog imonei gamintojai svarbu
koordinuoti savo veikla ir bendradarbiauti su pardave¢jais, kadangi tokiu biidu pirkéjams gali biiti
sukuriama papildoma verté, kuri juos skatins pirkti prekg labiau nei mazesnés kainos uztikrinimas.
Tad efektyvaus bendradarbiavimo tarp gamintojo ir pardavéjo rezultatas — vertés konkurencinis
pranaSumas.

Respondenty nuomoniy pasiskirstymas apie tiekimo grandinés valdymo galimybes

optimizuoti gamintojy ir pardavéjy bendradarbiavima pateikiamas 20 paveiksle.

80,00 e 2

70,001

60,001 1726

20,09 O 33,56 32,88
% 40,00

30,00

20,00

10,00

0,00

Naudoti Greitai Uztikrinti  Operatyviai
klientams  reaguotii  savalaiki dalintis
pritaikyta pasikeitusius  prekiu informacija
aptarnavima  klienty pristatyma
poreikius

Saltinis: sukurta autorés.
20 pav. Tiekimo grandinés valdymo galimybés optimizuoti gamintojy ir tiekéjy veikla

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, daugiausiai respondenty mano, jog tiekimo grandinés
pagalba galima uZtikrinti savalaiki prekiy pristatyma pirkéjams. Taip teigia net 77 proc.
respondenty. Taip pat 47 proc. respondenty mano, jog tickimo grandinés valdymo pagalba galima
greiciau reaguoti | besikei¢iancius klienty poreikius.

IS iSvadinty priemoniy, kuriy pagalba gali biiti pagerinamas gamintojy ir pardavéjy
bendradarbiavimo lygis matyti, jog visos jos yra skirtos vertés konkurenciniam pranaSumui skatinti.
Tik pazymétina tai, jog daugiau respondenty mano, jog uZztikrinti savalaikj prekiy pristatyma yra
daug svarbiau ir efektyviau nei naudoti klientams pritaikyta aptarnavima.

Nagrin¢jant atskirai, tuos respondentus, kurie teigé, jog ju imonéje naudojamas tiekimo
grandinés valdymas buvo pravartu iSsiaiSkinti kokiame verslo sektoriuje veikia imone, kokia jos
veiklos geografija bei kiek joje dirba darbuotojy.

21 paveiksle pateikiamas imoniy, naudojanciy tiekimo grandinés valdyma savo veikloje

pasiskirstymas pagal tai, kokiame sektoriuje jie vykdo savo veikla.
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5,80% 23,19%

B pramonés sektoriuje
@ statyby sektoriuje
B prekybos sektoriuje

O paslaugy sektoriuje

37,68%

Saltinis: sukurta autorés.
21 pav. Tiekimo grandinés valdyma naudojanciy jmoniy veiklos sritys

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, daugiausiai imoniy, naudojanciy savo veikloje tiekimo
grandinés valdyma yra paslaugy sektoriuje. Truputi maZiau jmoniy veikia prekybos sektoriuje. Sie
abu sektoriai yra glaudziai susijg, kadangi abiejuose 1§ jy yra aptarnaujami klientai, tik paslaugu
sektoriuje teigiamos paslaugos pasizymi neapCiuopiamumu, o prekybos sektoriuje prekés yra
materialios.

Be to Siems sektoriams svarbu yra pritraukti kuo daugiau pirkéjy, todél juose veikiancios
imonés stengiasi naudoti kuo daugiau inovatyviy verslo valdymo ir organizavimo priemoniy, prie
kuriy galima priskirti ir tieckimo grandinés valdyma, bent jau Lietuvos mastu.

Taip pat verta paminéti ir tai, jog pakankamai didelé¢ dalis respondenty savo veikla vysto
statyby sektoriuje. Cia optimizuotas ir efektyvus materialiniy srauty judéjimas yra ypatingai
svarbus, kadangi nekoordinuotas zaliavy ir medziagy tiekimas trikdo ir sklandy darba.

Tad apibendrinant galima teigti, jog didZioji dauguma tiekimo grandinés valdyma veikloje
naudojanc¢iy imoniy tiesiogiai bendrauja su klientais.

Siekiant i$siaiSkinti, kokia imoniy naudojan¢iy tiekimo grandinés valdyma, atskirai
analizuojami Sie duomenys. Apibendrinti rezultatai pateikiami 6 lenteléje.

6 lentele

Tiekimo grandinés valdyma naudojanciy jmoniy veiklos geografija, proc.

Veiklos geografija | Respondenty dalis, proc.

Vietiné (lokalin¢) 13,33
Regioniné 40,00
Nacionaliné 29,33
Tarptautiné 17,33

Saltinis: sudaryta autorés.
IS gauty apsakymy pasiskirstymo matyti, jog dauguma jmoniy, naudojanciy tiekimo

grandinés valdyma savo veikloje, veikia gana nedideléje geografinéje zonoje — regione.
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Regioninéms imonéms save priskyré 40 proc. respondenty. Taip pat nemaza dalis apklaustyju
imoniy dirba nacionaliniu mastu. O likusios geografinés zonos — vietin¢ ir tarptautin¢ — sudaro abi
karty tik apie 30 proc. visy tiekimo grandinés valdyma naudojanciy imoniu.

Toki maza vietiniy imoniy, naudojaniy tiekimo grandinés valdyma skaiciy galima
paaiskinti tuo, jog tokios imonés daznai yra mazos ir triksta personalo, kuris galétuy efektyviai
planuoti ir koordinuoti imonés veikla Siuo aspektu. O tarptautiniy imoniuy palyginus nedidelé dalis
bendrame apklausos kontekste gali biiti paaiSkinta tuo, jog Lietuvoje dar néra pakankamai jvaldyta
ir suprasta tiekimo grandinés valdymo esmé, o tarptautiniu mastu tai atlikti ypatingai sunku net ir
daug patirties turintiems specialistams.

Tad apibendrintai galima teigti, jog Lietuvoje tiekimo grandinés valdymas yra labiausiai
paplitgs ir naudojamas regioninése imonése, kadangi jose dirba pakankamai nedidelis skaiCius
darbuotojuy, jie visi yra gerai susipazing tiek su imongs veikla, tiek ir su jos procesais.

Apibendrinant visos anketinés apklausos rezultatus, galima paminéti ir tai, jog didzioji
dauguma respondenty, pamingjusiy tai, jog ju imonéje naudojamas tiekimo grandinés valdymas, yra
patenkinti tiek Sia veikla tiek ir jos rezultatais. Tod¢l tokie pozityviis duomenys turéty paskatinti
daugiau imoniy i savo veikla integruoti nauja veiklos organizavimo priemong.

Atsizvelgus 1 Siame skyriuje pateiktus ir apraSytus duomenis, galima patvirtinti pirmaja
iSkelta hipoteze¢ HI - visame tiekimo grandinés valdymo procese didesnis démesys praskiriamas
gamintojy ir pardavéjy santykiy vystymui. Kaip jau atliktos anketinés apklausos duomenys parodé,
nepriklausomai nuo to, kuriai tiekimo grandziai priklauso respondentai, daZniausiai jie
prioritetinémis nurod¢ tas tiekimo grandinés valdymo veiklos sritis, kurios yra susijusios su
gamintojy ir pardavéjy veiklos koordinavimu ir bendradarbiavimu.

Taip pat, remiantis 4 lentel¢je pateikiamais duomenimis, galima patvirtinti ir antraja iSkelta
hipotezg H2 - tiekimo grandinés valdyma veikloje naudojan¢iy imoniy suvokimas apie §] procesa
yra gilesnis nei nenaudojanciy. Taip galima daryti todél, kad prieSingai nei apZvelgiant bendrus visy
respondenty duomenis, ¢ia buvo izvelgtos tendencijos, jog apklaustieji labiau gilinasi ne tik 1
priemones, kuriy pagalba yra siekiama kuo geresnio kliento aptarnavimo, t.y., geresnio veiklos
koordinavimo tarp gamintojy ir pardavéjy, ta€iau ir didesni démesj skiria tiekéjy ir gamintojy

veiklos optimizavimui.

3.2. UAB ,,Rizgonys“ tiekimo grandinés valdymo tyrimo analizé

Antrajam tyrimui buvo pasirinkta UAB ,,Rizgonys®. Sios imonés veiklos specifika salygoja
tai, jog optimizuotas imonés veiklos valdymas gali itakoti jos rezultatus. UAB ,,Rizgonys* veikla
bei tiekimo grandinés valdymas analizuojamas dél to, jog Sioje imonéje veikla vykdoma naudojant

tiekimo grandinés valdymo funkcijas. Be to, imoné savo veikloje, galima sakyti, apjungia i§ karto
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du tiekimo grandinés dalyvius, t.y., joje ne tik iSgaunamos zaliavos, taCiau vyksta ir iSgautos
zaliavos apdorojimas. Todé¢l galima teigti, kad UAB ,,Rizgonys* tiekimo grandin¢je atitinka ir
zaliavy tiekéjo, ir gamintojo funkcijas.

Sios jmonés veikloje koordinuotas tiekimo grandinés valdymas yra biitinas, siekiant ne tik
uztikrinti esamos paklausos patenkinima, taciau ir norint optimaliai iSnaudoti imonés turimus
pajégumus. Analizuojant UAB ,,Rizgonys* tickimo granding bei visa jos veiklos procesa, pradziai
bitina issiaiskinti, nuo ko prasideda visas imonés veiklos procesas, t.y., kokiu biidu iSgaunamos
zaliavos.

Zaliavos — smélio, zvirgzdo — iSgavimo procesas prasideda nuo jos klody atidengimo. Sio
proceso metu specialia technika yra nustumiamas Zolés sluoksnis ir tokiu budu atidengiama zaliava.
Beje, verta paminéti ir tai, jog baigus eksploatuoti biitina iSnaudotus plotus sutvarkyti, uzdengiant
juos pries pat eksploatacijos pradZia nustumtu Zemés sluoksniu.

22 paveiksle pateikiama grafiné zaliavos i§gavimo schema.

Zaliavos > Zaliavos

atidengimas iSgavimas
g L 5 g

Saltinis: sukurta autorés.
22 pav. Zaliavos igavimo schema

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, $iuo metu UAB ,,Rizgonys* Zaliavy iSgavimo procesas
yra pakankamai nesudétingas ir nereikalaujantis didelio darbuotoju bei technikos panaudojimo.
Zaliavy i§gavimo procesas prasideda nuo jau minéto kultiirinio Zemés sluoksnio nustimimo, 3is
procesas yra atlieckamas sunkiosios technikos pagalba — buldozeriais. Lyginant Sios technikos stovi
su kitomis technikos priemonémis, verta pazyméti tai, jog vis dar naudojami seni dar Taryby
Sajungos laikais {sigyti buldozeriai. Senos technikos naudojimas minimas dél to, kad jos
eksploatavimas néra efektyvus, kadangi S$iai technikai iSlaikyti reikalingos didesnés iSlaidos
(naudoja daugiau degaly) bei ji daug daZniau genda.

Taip pat verta paminéti ir tai, jog zaliavy kasybos procese nenaudojami, kaip daugelis mano,
ekskavatoriai. Tokiu biidu yra trumpinama tiekimo granding, todél ja lengviau valdyti ir padaryti
efektyvesne. Vietoj anks¢iau naudoty nemobiliy ekskavatoriy, dabar smelis bei Zvirgzdas yra
kasami naudojant krautuvus. UAB ,,Rizgonys* per kelerius metus isigijo moderniy krautuvy, kuriy
pagalba i§ karto Zaliavos yra kasamos ir gabenamos apdorojimui.

Naujy ir moderniy krautuvy naudojimas imonei leidzia be dideliy trukdziy vykdyti darbus,
kadangi nauja technika pasiZymi savo patvarumu ir genda daug reciau nei seniau naudota technika.
Be to, lyginant su ekskavatoriais, §ios transporto priemonés yra mobilios, lengvai gali pacios
pervaziuoti 1§ vienos karjero dalies { kita, kai tuo tarpu ekskavatoriaus pervaziavimas i§ vienos

karjero dalies { kita galédavo uztrukti ir visa darbo diena.
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Tiekimo grandinés trumpinimas imonei davé ir tokia nauda, jog tiems patiems procesams
atlikti reikalingas mazesnis darbuotojy skaicius. Taciau ¢ia iskyla ir kvalifikuotesnés darbo jégos
poreikis, kadangi valdyti modernias ir kompiuterizuotas technines priemones reikia didesnio
1ISmanymo, nei valdant senas bei nemodernias technikos priemones. UAB ,,Rizgonys* tik pradéjus
1sigyti naujus krautuvas buvo susidurta su kvalifikuotos darbo jégos trikkumu, taciau apmokymu bei
naujos darbo jégos pritraukimo pagalba Si problema imonéje buvo sékmingai iSspresta.

Taciau reikia paminéti ir tai, jog senos technikos pranasumas prie$ nauja ir modernia yra tas,
jog sugedus isigytiems moderniems ir kompiuterizuotiems krautuvams reikalingas ir specialus
techninis aptarnavimas. Cia sena technika turi ,,prana$uma* toki, jog jos gedimus galima panaikinti
naudojantis imon¢je dirbanc¢iy mechaniky ir Saltkalviy darbu. O krautuvy gedimus gali pataisyti tik
specializuoty servisy atstovai, o tai gali uztrukti iki keliy dieny ar savaiciy. Tokiu budu yra
sutrikdomas nuoseklus Zaliavy tiekimas, o tuo paciu ir esancios gamybos ir rii§iavimo linijos negali
iSnaudoti visy savo galimybiy.

Apibendrinant zaliavy iSgavimo bei gabenimo apdoroti procesa, galima teigti, jog imoné
savo veikla efektyviau valdo dél tokiy priezasciu:

¢ Efektyvaus technikos panaudojimo;
% Trumpesnés tiekimo grandinés;
¢ Mobilios ir modernios technikos naudojimo;
¢ D¢l mazesnio tiekimo grandinés dalyviuy skaiCiaus, sumazéjusios iSlaidos darbo
uzmokesciui.

Zaliavy iSgavimas jmonéje svarbi veiklos dalis, tadiau dar svarbesni procesai vyksta
zaliavos perdirbimo proceso metu. Kadangi ¢ia vykdomos tokios operacijos, po kuriy produkcija
turi atitikti jai keliamus reikalavimus, kad ji buty sertifikuota ir nebtity kliti¢iy véliau ja parduodant
pirkéjams.

23 paveiksle pateikiamas papildytas tiekimo grandinés modelis, kuriame atsiranda ir

gamybos arba kitaip perdirbimo funkcijos.
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A 4

Y

Zaliavos
iSgavimas

Zaliavos
atidengimas

Rasiavimo ir gamybos
linija

A 4
A 4

Skaldos gamybos
linija

Smélio — Zvirgzdo
gamybos linija

Saltinis: sukurta autorés.

23 pav. Zaliavos iSgavimo ir perdirbimo schema

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, po zaliavos iSgavimo seka kitas svarbus procesas —
gamyba arba kitaip produkcijos perdirbimas ir apdorojimas. Zaliavos pristatymas j gamybos linijas
vyksta tomis paciomis technikos priemonémis kaip ir jy iSgavimas. Jau minétais krautuvais Zaliava
yra pasemiama i$ atverty zaliavos klody ir i$ karto tuo paciu krautuvu vezama { taip pat modernias
ir naujai jrengtas gamybos linijas.

Siy gamybos ir riisiavimo linijy jrengimas pareikalavo i§ jmonés dideliy investiciju, kadangi
vienos linijos jrengimas kainavo apie 1 min. lity. Siy jrengimy ypatumas ir prana§umas yra tas, jog
vieno {renginio pagalba produkcija i§ karto yra iSruSiuojama, suskaldoma i kelias skirtingas
produkcijos rusis. Tokiu buidu yra sutrumpinamas visas gamybos procesas, kadangi vienoje vietoje
1§ atveztos zaliavos yra pagaminama visa reikalinga produkcija, kuri gali biiti padaroma, bei kartu
atskiriamos ir nenaudingos Zaliavos.

Irengty gamybos linijy pranasumas yra toks, kad kaip jau minéta, ju pagalba yra efektyviai
1Snaudojamos ne tik iSkasamos Zaliavos, taciau ir trumpinamas gamybos laikas, kadangi nebereikia
zaliavos vezti toli nuo iSkasimo vietos, nes gamybos linijos yra irengiamos netoli Zaliavos kasimo
viety. Be to, turint modernias gamybos linijas jmoné gali greitai persiorientuoti nuo vienos riisies
produkcijos gamybos prie kitos, kas nebuvo ymanoma tuomet, kai dar modernios gamybos linijos
nebuvo imonéje sumontuotos. Yra pateikiamas pavyzdys, kuomet persiorientavimas gaminti, pvz.,
smulkesnés frakcijos smélj, kurio paklausa Salyje labai sparciai augo, imonei buvo nejmanomas deél
frengimy trikumo. UAB ,,Rizgonys®, galima teigti, nusprendé¢ naudoti modernias gamybos linijas
butent dél galimybés greitai reaguoti | pasikeitusius klienty poreikius.

Taip pat skaldos gamybos bei smelio — zvirgzdo gamybos linijose produkcija yra ne tik
medziagy, t.y., isimaiSiusiy Zemiy ar molio. Produkcijos plovimo procesui yra naudojamas netoli

tekancios Sventosios upés vanduo.
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Tai pat verta paminéta produkcijos perplovimo svarba dél to, kad tokiu bidu yra
uzbaigiamas Zzaliavos pavertimo produkcija procesas. Kadangi iSruSiuota, suskaldyta (jeigu to
reikia) ir perplauta produkcija jau yra paruosta pardavimui.

Tiekimo grandinés valdymo aspektu, tiek zaliavy iSgavimo metu tiek perdirbant jas svarbu
uztikrinti sklandy tiek krautuvy, tiek ir gamybos liniju darba. Taciau vertéty pastebéti tai, jog
imonés atstovai teigé, jog Siuo metu imonés turimi pajégumai néra iSnaudojami efektyviai ir
optimaliai. Siuo metu veikla yra organizuojama taip, kad gaminama tik tokia produkcija, kurios
uzsakymas yra atliktas, todél néra sklandaus ir tolygaus darbo pasiskirstymo. Sis procesas
pasireiskia tuo, jog prie vienos gamybos linijos yra dirbama dvejomis pamainomis, o kitos gamybos
linijos arba stovi, arba dirba viena pamaina.

Eksperty apklausos metu paaiskéjo, jog artéjant vasaros sezonui ir didéjant statybiniy bei
keliy tiesimui reikalingy medziagy poreikiui, imoné gali susidurti su darbuotojy triikumo problema.
Taip yra teigiama tod¢l, kad kaip jau minéta viena gamybos linija Siuo metu jau dirba dvejomis
pamainomis, bei planuojama dar vienoje gamybos linijoje ivesti dviejy pamainy darba. Butent dél
didinamy gamybos apimciy gali biiti susidurta su minétaja problema.

2007-2008 m. laikotarpiu imon¢je vasaros sezonu dirbdavo apie 150 darbuotojy, todél esant
didelei produkcijos paklausai biidavo dirbama net trejomis pamainomis. Taciau pastaraisiais metais
pratiskai sustojus statybuy keliy tiesimo bei tvarkymo darbams ir produkcijos paklausai kritus 2-3
kartus, buvo atsisakyti daugiau nei pusés darbuotoju paslaugu. Todél padidéjus paklausai ir
manoma, jog bus bent laikinai susidurta su darbo jégos triikumo problema. Taciau §i problema yra
pakankamai nesunkiai i§sprendZiama, kadangi apylinkése, kuriose veikla vykdo UAB ,,Rizgonys*
nedarbo lygis yra aukSCiausias rajone ir siekia mazdaug 25 procentus ir daugelis i$ jy yra buve
imones darbuotojai, todél esant poreikiui, jie gali biiti idarbinami sezoniniam darbui.

Ivardijus imonés pranaSumas ir trikumus pradinéje tiekimo grandinés dalyje, galima iSskirti
Siuos pagrindinius bruozus, kuriy pagalba jmoné gali jgauti konkurencinj pranasuma. Remiantis 12
paveiksle pateikiamu tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo priemoniy sarysio
modeliu, galima teigti, jog imoné sékmingai koordinuoja Sias veiklas:

¢ Tiekimo sinchronizavima;
% Materialiniy vertybiy apyvartumas.

Cia néra jvardinto tre¢iosios priemonés — pajégumy panaudojimo — , kurios pagalba gali biiti
gaunamas konkurencinis pranasumas, kadangi jau buvo minéta anks¢iau, jog imonés turimi
pajégumai néra pilnai iSnaudojami, kadangi gamyba yra planuojama atsizvelgiant | esamus

uzsakymus.
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Prie konkurencinio pranasumo jgavimo S$altiniy priskiriamas tiekimo sinchronizavimas dél
to, kad gamyba yra organizuojama atsizvelgiant { esama paklausa, o atsiradus paklausai yra i§ karto
duodamas signalas vezti reikalingas zaliavas.

Taip pat tas faktas, jog gamyba yra jtakojama esamos paklausos ir uzsakymuy, leidzia ymonei
pasiekti gera materialiniy vertybiy apyvartuma, arba kitaip tariant, pagaminta produkcija yra i$
karto parduodama ir iSgabenama i§ imongs, todé¢l jos nereikia papildomai perveZzti { saugojimo
vietas, tod¢l nenukencia jos kokybé ir imon¢ nepatiria papildomy pergabenimo bei saugojimo kasty.

24 paveiksle pavaizduoti imonés konkurencinio pranaSumo Saltiniai, atsirandantys déka

optimizuotos zaliavy tiekimo ir ju perdirbimo veiklos.

Zaliavos perdirbimas

Riasiavimo ir gamybos
linija

Zaliavos Zaliavos
atidengimas iSgavimas Skaldos gamybos
linija

Smélio — Zvirgzdo
gamybos linija

A 4

A 4

Materialiniy vertybiy
apyvartumas;

e Tiekimo
sinchronizavimas.

A

Saltinis: sukurta autorés.

24 pav. Kainos konkurencinio pranasumo Saltiniai UAB ,,Rizgonys*

Remiantis 12 paveiksle pateiktu modeliu, 24 paveiksle i8skiriami konkurencinio pranaSumo
Saltiniai gali biiti jvardijami kaip kainos konkurencinio pranasumo Saltiniai. Taip yra todel, kad
deka gero ir organizuoto materialiniy vertybiy apyvartumo bei sinchronizuoto tiekimo imoné gali
sumazinti gamybos kastus, kas tuo paciu ir mazina produkcijos kaing klientams.

Kainos mazinimas yra svarbus faktorius pirkéjams renkantis, kurios imonés produkcija
isigyti, kadangi kokybés faktorius ¢ia néra labai svarbus, nes visy panaSia veikla uZsiimanéiy
imoniy produkcija turi atitikti keliamus reikalavimus, turi biiti reguliariai tikrinama bei patikrinus
18duodami sertifikatai. Todéel UAB ,,Rizgonys* biitina ne tik nuolatos tobulinti jau vykstancius

procesus Zaliavy tiekimo bei perdirbimo veiklos metu, taciau ir stengtis, jog pirkéju isigyjamos
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produkcijos apimtys didéty, kas leisty optimaliai iSnaudoti visas technologijas, i kurias imoné
investavimo dideles pinigy sumas.

Sekantis imon¢je vykstantis procesas — pardavimai, gali biiti {vardijami kaip kertinis imonés
veiklos procesas, kadangi priklausomai nuo gauty uzsakymu, sudaryty sutarciy apimties priklauso ir
zaliavy iSgavimo apimciy pasikeitimai bei gamybos apim¢iy didinimas ar mazinimas, peré¢jimas
gaminti kitos riisies produkcija ir kita.

Uz pardavimus imong¢je yra atsakingas komercijos direktorius. Vertéty paminéti tai, jog
UAB ,,Rizgonys“ pardavimais rupinasi tik vienas darbuotojas. Taciau imonés klienty ratas yra
pakankamai platus, o pagrindiniai pirkéjai — vienos didziausiy Lietuvoje keliy jmongs. 25 paveiksle

pateikiami pagrindiniai UAB ,,Rizgonys* klientai.

UAB ,,Rizgonys*

A\ 4 \ 4 A\ 4 A 4 \ 4 A\ 4
UAB UAB ,.Kauno UAB ,,Kauno UAB UAB UAB
,,Vilniaus keliai“ tiltai* ,»Ukmergés ,,Parama‘“ HStatva“

aidai“ keliai*

Saltinis: sukurta autorés.
25 pav. Pagrindiniai UAB ,,Rizgonys* klientai

Visi pagrindiniai UAB ,,Rizgonys* produkcijos pirkéjai yra susije su keliy tiesimu, statybuy
projektavimo. Taip pat UAB ,,Kauno tiltai* viena didZiausiy Salies imoniy, uZsiimanciy tilty statyba
yra $ios imonés produkcijos pirkéja. Galima teigti, jog UAB ,,Rizgonys* esamy pagrindiniy klienty
saraSas leidzia ymonei uzsitikrinti tam tikra, pastovu parduodamos produkcijos kieki. Taciau
negalima sustoti ieSkoti naujy produkcijos realizavimo galimybiy.

UAB ,,Rizgonys* savo produkcija parduoda tik Lietuvoje. [monés atstovai teigeé, jog pries
kelerius metus meéginta produkcija gabenti | uzsieni, 1 Vokietija, taciau Sis sprendimas nepasiteisino.
Taip pat imonés vienas i§ pranasumy yra nutiesta gelezinkelio atSaka. Bet lyginant su sunkveZimiais
pervezamos produkcijos apimtimis, geleZinkeliais pervezama labai nedidelé produkcijos dalis. Be
to, Sios geleZinkelio atSakos negalima naudoti Saltuoju metu laiku, kadangi gelezinkelio bégiai néra
pritaikyti eksploatacijai Saltuoju mety laikotarpiu.

Sekanti tiekimo grandinés dalis yra pirkéjai. UAB ,,Rizgonys* klientai patys turi su savo ar
samdytu transportu atvaziuoti ir iSsivezti produkcija, kadangi imonés turimi sunkvezimiai
produkcija veza tik imonés teritorijoje, o klientams pristatyti produkcijos imoné nesispecializuoja.
Tai galima paaiSkinti tuo, jog transportavimo priemoniy aptarnavimas yra brangus. Be to,

reikalingas didesnis darbuotojy skaicius, o tai papildomos islaidos imonei.

61



26 paveiksle pateikiama visa UAB ,,Rizgonys‘ tiekimo grandinés schema.

Zaliavos perdirbimas
Riasiavimo ir gamybos
linija
Zaliavos > Zaliavos > Skaldos < —| Produkcijos
atidengimas . iSgavimas . gamybos linija ”| gabenimas
/'y
Smélio —
| ZvirgZdo
gamybos A 4
linija < — Produkcijos
v pirkéjai
A4

Materialiniy vertybiy
apyvartumas;

e Tiekimo
sinchronizavimas.

Saltinis: sukurta autorés.

26 pav. UAB ,,Rizgonys* tiekimo grandiné

Pateiktame paveiksle matoma visa UAB ,.Rizgonys“ tiekimo grandiné. Sioje schemoje be
zaliavy iSgavimo ir juy perdirbimo yra itraukti ir imonés produkcijos pirkéjai. Priklausomai nuo
pirkéju turimos techninés bazés, t.y., ar turi savo nuosava transporta perkamos produkcijos
gabenimui ar ne, imonés parduodama produkcija 1§ imonés iSsigabena patys arba yra samdomas
transportas, kuris tai padaryty.

Jau anksciau buvo minéta, kad gamybos bei su tuo susij¢ procesai su tuo, kokia yra
produkcijos paklausa bei kiek ir kokiy uZsakymy yra padaryta. Tad Cia yra labai svarbus komercijos
skyriaus bei gamybos ir zaliavos iSgavimo procesy koordinavimas, t.y., galima teigti, jog
komercijos skyrius perduoda uz Zaliavy kasima ir ju perdirbima atsakingiems darbuotojams apie
reikiama produkcija ir jos kiekius.

Dél to, kad klientai patys turi iSsiveZti produkcija, imoné negali teigti, jog naudoja klientams
pritaikyta aptarnavima, kadangi patys klientai turi riipintis savo nupirktos produkcijos pergabenimu
1 reikiama vieta. Taciau neturint klientui pritaikyto aptarnavimo, imoné pasizymi tuo, jog labai
greitai gali reaguoti { pasikeitusius klienty poreikius, kadangi dél turimos modernios gamybos
linijos dabar ji gali greitai persiorientuoti nuo vienos rusies produkcijos gamybos prie kitos. Su
persiorientavimo gaminti kitos rusies produkcija sunkumais bidavo susiduriama tuomet, kai

zaliavos perdirbimo procesams nebuvo naudojamos modernios gamybos linijos. Imongs atstovuy
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teigimu, dabar uztenka pakeisti sijojimo sietus ir tokiu biidu gaunama reikiamuy iSmatavimy
produkcija. Greitas reagavimas | kliento poreikiy pasikeitima gali buti laikomas konkurencinio
pranaSumo S$altiniu, kuris yra pasiekiamas tiekimo grandinés valdymo pagalba, kadangi sklandus ir
operatyvus informacijos perdavimas gamybinéms linijoms bei zaliavy iSgavima koordinuojantiems
darbuotojams, gali teigiamai veikti pirkéjus, formuojant ju poziiiri { imong bei jos santyki su
klientais.

Taip pat imoné gali kaip savo konkurencinio pranasumo Saltiniu laikyti patikimuma,
kadangi vien tai, jog imoné savo veikla vykdo 33 metus, rodo jos turima didelg patirtj savo srityje.
Be to patikimumu gali bti jvardijamas ir toks imonés veiklos aspektas, kaip nuolatinis klienty
uzsakymy jvykdymas, t.y., uztikrinamas savalaikis uzsakymy jvykdymas. Tai yra svarbu dél tos
priezasties, kad ir paciy pirkeju veikla biity vykdoma sklandziai, neatsirasty trukdziy dé¢l UAB
»Rizgonys* kaltés.

Remiantis analizuotu tiekimo grandinés valdymo ir konkurencinio pranasumo priemoniy
sarySio modeliu (9 pav.) galima isskirsti tokius UAB ,,Rizgonys* turimas ir naudojamas vertés
konkurencinio pranasumo priemones:

¢ Reagavimas;
% Patikimumas.

Siy dviejy priemoniy déka jmoné jgauna konkurencinj prana§uma ne mazesnés kainos déka,
o dél klientams sukuriamos papildomos vertés. Zinoma, jmoné galbiit galéty gauti dar didesni
konkurencini pranasuma, jei idiegty imong¢je klientams pritaikyta aptarnavima, kurio pagrindiné
nauda pirkéjams biity ta, kad jiems nebereikéty rtpintis produkcijos atsigabenimu { reikiama jiems
vieta.

Taciau imonés pozicija dél produkcijos pristatymo 1 pirkéjo pageidaujama vieta nevykdymo
galima paaiskinti tuo, jog visi imonés klientai yra su keliy tiesimu ar statybomis susijusios imon¢s,
kurioms sunkveZimiai yra biitinos technikos priemonés veiklai vykdyti. Todél galima teigti, jog
UAB ,,Rizgonys* optimaliai kuria bei iSnaudoja savo turimus vertés konkurencinio pranasumo
priemones.

27 paveiksle pateikiamas papildytas ir uzbaigtas UAB ,Rizgonys* tiekimo grandinés
valdymo bei Sios jmonés turimy konkurencinio pranasumo priemoniy, jgaunamy tiekimo grandinés

valdymo pagalba, rySys.
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Zaliavos perdirbimas

Risiavimo ir gamyhos

linija
Zaliaves » Zaliaves L + Produkeijos
atidengimas S| ifgavimas N | | Slkaldes * gabenimas
" " gamyhos linija .
-
Smeélio — +
frirggdo
| gamybos * — Produkeijos
].I.lll_]:-l v Pil"liéj ai

MMaterialiniy vertybin
apyvartirmas;

¢+  Tiekamo
smchromzavimas.

# Feamavimas;
« Patikinmumas.

Saltinis: sukurta autores.

27 pav. UAB ,,Rizgonys* tiekimo grandinés ir konkurencinio pranaSumo priemoniy
rySys

Analizuojant pateikta UAB ,,Rizgonys* tiekimo grandinés ir konkurencinio pranaSumo
priemoniy rySio schema, matyti, jog imoné turi tiek ir kainos, tiek ir vertés konkurencini
pranaSuma. Déka koordinuotos imonés veiklos zaliavy i§gavimo ir perdirbimo procesy metu, imon¢e
turi kainos konkurencinj pranasuma, kadangi ¢ia yra sinchronizuojamas Zaliavy tiekimas, taip pat
iSkastos zaliavos yra i§ karto perdirbamos, o pagaminta produkcija i§ karto parduodama.

Vertés konkurencinis pranaSumas jmong¢je yra igaunamas sekmingai koordinuojant jmones
veikla, atsizvelgiant | klienty poreikiy pasikeitima. Klientas, Zinodamas, jog UAB ,,Rizgonys* jam
gali pasitlyti reikalinga produkcija dazniausiai ir kreipsis biitent | Sia imong. Taip pat svarbus ir
patikimumas, nes Sios priemonés pagalba klientas jauciasi uZtikrintas dél to, kad jo uZsakymas bus
tvykdytas, o produkcija bus kokybiska.

Remiantis atliktos apklausos duomenimis, gali patvirtinti hipotezg H3 — UAB ,,Rizgonys
veikianti tiekimo grandiné bei jos valdymas veikia efektyviai. Taip galima teigti todé¢l, kad imongje
visos veiklos yra vykdomos apgalvotai, atsizvelgiant | esama poreiki, t.y., galima teigti, jog
imong¢je zaliavy kasimo ir perdirbimo veikla yra vykdoma tuomet, kai atsiranda toks poreikis, o ne
todel, kad reikia naudoti isigyta technika.

Taip pat kartu galima paneigti hipotezg H4 — imon¢je didesnis démesys skiriamas kainos

konkurencinio pranaSumo kiirimui, o ne vertés konkurenciniam pranaSumui. Pagal atlikto tyrimo
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duomenis, galima teigti, jog imon¢je vienodas démesys skiriamas vertés konkurenciniam
pranasumui formuoti bei kainos konkurenciniam pranasumui. [monés atstovy teigimu, visas jos
veiklos procesas yra organizuojamas atsizvelgiant i esama paklausa, ir lygiagreciai esamai paklausai
gaminamas ir atitinkamas produkcijos kiekis.

Be to, biitina paminéti ir tai, jog UAB ,,Rizgonys* sékminga tiekimo grandinés valdymo
veikla yra itakojama ilga patirti Sioje imongéje turinciy darbuotoju pagalba bei moderniy techniniy

priemoniy pagalba.
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ISVADOS IR PASIULYMAI

ISVADOS

1. Tiekimo grandinés valdymo terminas ilga laikaq buvo vartojamas tarsi logistikos sinonimas.
Taciau atlikus teoring tiekimo grandinés valdymo savokos analizg, galima teigti, jog tiekimo
grandinés valdymo savoka yra kur kas platesné nei logistika. Siame procese apjungiamos tiek,
logistikos, tiek marketingo, tiek ir gamybos veiklos.

2. Efektyvus tiekimo grandinés procesy valdymas nuo pat zaliavy tiekéjy iki pardavéjy, gali
imonéms uztikrinti tam tikra konkurencini pranaSuma. Priklausomai nuo to, kuriame tiekimo
grandinés lygyje efektyviau vykdomi procesai, tieckimo grandinés valdymo pagalba galima gauti
kainos konkurencini pranasuma arba vertés konkurencini pranasuma.

3. Kainos konkurencinio pranasumo Saltinis — zaliavy ir medZziagy tiekéjy optimizuotas
bendradarbiavimas. Cia efektyviai valdant procesus pastebimas optimalus pajégumu panaudojimas,
materialiniy vertybiy apyvartumas bei tiekimo sinchronizavimas. Sie procesai ne tik leidzia
pagaminti optimaly prekiu kieki maziausiais kastais, taiau pagreitinamas ir pats gamybos procesas,
prekés patekimas vartotojams. Todél galima teigti, jog nauda iS Sios veiklos gauna ir pirkéjai, kurie
preke gali isigyti mazesne kaina.

4. Vertés konkurencini pranaSuma jmonés gali jgauti bendradarbiaujant gamintojams ir
pardavejams. Del juy efektyvaus bendradarbiavimo ir informacijos dalinimosi gali biiti kaip
konkurencinio pranaSumo priemonés naudojamas klientui pritaikytas aptarnavimas, patikimumas
bei reagavimas. Siy priemoniy ir savybiy déka, klientai, {sigydami preke gauna papildoma verte,
kuri daZnai yra vertinama labiau, nei mazesné kaina.

5. DidZioji dauguma respondenty yra susipazing su tiekimo grandinés valdymo savoka, taciau
savo veikloje ji naudoja maziau nei pus¢€ respondenty. Daugumoje tiekimo grandinés valdyma
imong¢je naudojanciy imoniy yra patenkintos §ios veiklos rezultatais ir efektyvumu.

6. Galima daryti i§vada, jog nepriklausomai nuo to, ar imong¢je naudojamas tiekimo grandinés
valdymas ar ne, taCiau respondentai dazniausiai didZiausia démesj skiria santykiy tarp imonés
gamintojos ir pardavéjy plétojimo. Galima paneigti vyraujancia nuomong apie tai, jog Siuo metu
daZniausiai yra  stengiamasi konkuruoti kainomis, nes bendradarbiaujant gamintojams ir
pardavéjams klientas gauna didesng vertg, o imonés igauna vertés konkurencini pranasuma.

7. Tiekimo grandinés valdyma veikloje naudojanciy imoniy suvokimas apie §j procesa yra
gilesnis nei kity respondenty. Sie respondentai labiau gilinasi ne tik i priemones, kuriy pagalba yra
siekiama geresnio kliento aptarnavimo, taciau ir didesni démes;j skiria tiekéjy ir gamintojy veiklos
optimizavimui.

8. UAB ,,Rizgonys* veikianti tieckimo grandin¢ bei jos valdymas yra efektyviis. Taip galima

teigti todéel, kad imongje visos veiklos yra vykdomos apgalvotai, atsizvelgiant 1 esama poreiki, t.y.,
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galima teigti, jog imon¢je zaliavy kasimo ir perdirbimo veikla yra vykdoma tuomet, kai atsiranda
toks poreikis.

9. UAB ,,Rizgonys* vienodas démesys skiriamas vertés konkurenciniam pranasumui formuoti
bei kainos konkurenciniam pranaSumui. Visas jos veiklos procesas yra organizuojamas atsizvelgiant
1 esama paklausa, ir lygiagreciai esamai paklausai gaminamas ir atitinkamas produkcijos kiekis.
Sios veiklos efektyvumas uztikrinamas déka ilga patirti $ioje jmonéje turinéiy darbuotojy bei
moderniy techniniy priemoniy pagalba.

10. Apibendrinant galima daryti iSvada, jog tiekimo grandinés valdymas dar néra iki galo
suprastas procesas Lietuvoje. Didesnis démesys yra skiriamas rySiy tarp gamintojy ir pardavéju

gerinimui, nepakankamai jvertinant rySiy tarp gamintojo ir tiekéju svarba.

PASIULYMAI

¢ Sickiant didinti tiekimo grandinés valdymo naudojima imonése, biitinas paciy jos
darbuotojy suinteresuotumas. Tai gali biiti pasiekiama supazindinant juos su visais
procesais bei teikiama nauda.

% Reikalingas didesnis démesys santykiy su zaliavy tiekéjais valdymui. Kadangi vis
dar triksta suvokimo, jog Sie tiekimo grandinés dalyviai yra lygiai tokie patys
svarbiis kaip gamintojai ar pardavéjai, nes be ju tiekimo grandinés egzistavimas
nejmanomas.

% UAB ,Rizgonys“ atveju reikalingas platesnis klienty rata siekiant optimaliai
1Snaudojami imonés turimos techninés galimybés. Jei biity iSpildyta §i salyga,
imones tiekimo grandinés dalis nuo zaliavy iSgavimo iki jy perdirbimo veikty

efektyviai.
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SUMMARY

Today more and more companies are using a Supply Chain Management concept, and to
develop this concept they spend more and more effort and work on it. Many authors argue - this is a
great way to fight in the competitive struggle and to win customers by offering competitive
products and higher quality services that are delivered to their lower costs, which together
can reduce the price of this product or service. Supply Chain Management is increasingly being
applied, but this concept in Lithuania is still a novelty. The problem of this unpopularity is that the
integration of the different fields in Lithuania (production, marketing, information systems and
distribution) is still a relatively new thing in the country and there is not widely spoken about the
analysis and benefits of such integration.

The main subject in this work is the Supply Chain Management. The main aim of this work
is to explore the benefits and competitive advantages of the company that offers Supply Chain
Management in its activities.

During this work has been used both qualitative and quantitative research methods. In the
theoretical part have been used mainly qualitative research methods: comparative analyses of
scientific literature, synthesis, induction, then from many authors information are derived common
trends.

There were carried out two studies - a survey and expert interviews. The results of these
studies showed that even a small proportion of the companies are already familiar with the supply
chain management functions through which they can gain competitive advantage. Supply Chain
Management in companies can lead to the price and value competitive advantage. Responders
showed greater emphasis on value creation for competitive advantage, i. e. building the relationship
between producers and suppliers.

The Supply Chain Management in JSC “Rizgonys” has been assessed as effective. There are
focused both on the costs of creating a competitive advantage, and on the value of creating a
competitive advantage. The company is planning its activities, depending on the current
demand. Because of the decline in demand, industries capacity is not fully utilized.

The work consists of introduction, 3 parts, which are divided into the smaller sections,
conclusions and suggestions. Also there are presented 6 tables and 27 pictures. All work consists of

67 pages.
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1 PRIEDAS
ANKETINE APKLAUSA

Vilniaus universiteto Kauno humanitarinio fakulteto marketingo ir prekybos vadybos II
kurso magistranté atlieka tyrima, kurio pagrindinis tikslas — nustatyti tiekimo grandinés valdymo
Lietuvos prekybos imonése svarba jos konkurencinio pranasumo formavimo procese. Gauti
duomenys bus apibendrinami ir naudojami magistro darbo tiriamajai daliai. Si anketa yra visiskai
anoniminé. PraSome apibraukti ar X pazyméti Jums tinkantj atsakyma. Dékojame uz nuosirdzius
atsakymus.

1. Ar jums Zinoma tiekimo grandinés valdymo savoka?
a) taip, tiksliai zinau, kas tai yra
b) taip, numanau, ka Sis terminas reiskia
¢) ne, nezinau, kas tai yra (pereikite prie 3 klausimo)

2. Ka ivardintumeéte, kaip svarbiausia tiekimo grandinés valdymo tiksla?

a) uztikrinti savalaiki zaliavy bei medziagy pristatyma gamybos imonéms

b) uztikrinti sklandy prekiy pristatyma pirkéjams

¢) optimizuoti informacijos ir materialiniy srauty judéjima nuo zaliavy tiekéjy iki galutiniy
pirkéju

3. Kaip manote, kas galutiniam pirkéjui isigyjant preke yra svarbiausia?
a) prekés kaina
b) prekés kokybe
¢) aptarnavimo lygis
d) isigijimo patogumas

4. Jusy manymu, kaip pastaruoju metu pasikeité konkurenciné aplinka?
a) konkurencijos lygis sumazéjo
b) konkurencijos lygis nepakito
¢) konkurencijos lygis padidéjo

5. Kuriuos 1§ iSvardinty tiekimo grandinés valdymo proceso daliy galétuméte jvardinti kaip
prioritetinius?

a) rysiy su klientais valdymas

b) klienty aptarnavimo valdymas

¢) paklausos valdymas

d) uzsakymy vykdymas

e) gamybos iStekliy valdymas

f) apsirtipinimo valdymas

g) produkto plétros ir pardavimy valdymas

h) griztamojo rySio valdymas
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1 PRIEDO TESINYS

6. Ar sutinkate su teiginiu, kad ... ?

Visiskai Sutinku Nei sutinku, | Nesutinku Visiskai
sutinku nei nesutinku nesutinku

Vienai imonei konkuruoti rinkoje neimanoma

Konkurencija vyksta tarp imoniy grupiy, o ne
atskiry jmoniy

Sékmingas tiekimo grandinés valdymas gali biti
konkurencinio pranaSumo S$altiniu

Gamintojai turi plétoti santykius tiek su tiekéjais,
tiek ir su klientais

7. Kokie procesai, vykstantys tarp zaliavy tiekéjy ir gamintoju, gali jtakoti galutiniy pirkéjuy
sprendima pirkti?

a) tiekimo veiklos sinchronizavimas, leidziantis optimizuoti gamybos procesa

b) materialiniy vertybiy apyvartumas

¢) optimalus imonés pajégumy panaudojimas

d) visi i§vardintieji procesai

e) zaliavy tiekéjy ir gamintojy koordinuoti veiksmai nejtakoja sprendimo pirkti

8. Ivertinkite, kas bendradarbiaujant gamintojams ir produkcijos pardavéjams yra svarbu, siekiant
uztikrinti efektyvia veikla. (1 — visiSkai nesvarbu, 5 — labai svarbu)

Geras pardavéjy jvaizdis, kadangi jis salygoja pirkéjy nuomong apie gamintojus

Koordinuota veikla, siekiant uztikrinti reikiama prekiy kiekio pristatyma reikiamu
laiku

Geb¢jimas greitai reaguoti i rinkos ir paklausos pokycius

Informacijos dalinimasis tarp gamintojo ir pardavéjy

Klientui pritaikyto aptarnavimo sukiirimas

9. Kaip tiekimo grandinés valdymo pagalba galima optimizuoti gamintoju ir pardaveéjy
bendradarbiavima?

a) naudoti klientams pritaikyta aptarnavima

b) greitai reaguoti | pasikeitusius klienty poreikius

¢) uztikrinti savalaikj prekiy pristatyma

d) operatyviai dalintis informacija

10. Ar Jusy imonéje naudojamos tiekimo grandinés valdymo operacijos veiklos efektyvumui
gerinti? (Jei atsakéte ne, pereikite prie 13 klausimo)

a) taip naudojamos

b) naudojamos kelios operacijos

¢) ne, tieckimo grandinés valdymas imonés veikloje nenaudojamas

11. Kuriai tiekimo grandinés daliai priskiriama Jiisy jmoné?
a) zaliavy ir medziagy tiekéjai
b) gamintojai
¢) pardavejai
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12. Ar tiekimo grandiné, kurios dalis yra Jisy imoné, veikia efektyviai?
a) taip, ji veikia efektyviai
b) taip, ji veikia efektyviai, taiau dar yra tobulintiny procesy
¢) ne, ji veikia neefektyviai, taiau jau imtasi veiksmuy efektyvumui padidinti
d) ne, ji veikia neefektyviai

13. Kokiame verslo sektoriuje veikia Jisy imoné?
a) pramong¢s sektoriuje
b) statyby sektoriuje
¢) prekybos sektoriuje
d) paslaugu sektoriuje

14. Kokia imonés veiklos geografija?
a) vietin¢ (lokalin¢)
b) regioniné
¢) nacionaliné
d) tarptautiné

15. Kiek Jiisy imong¢je dirba darbuotojy?
a) iki 10 darbuotoju
b) 11-50 darbuotojuy
¢) 51-100 darbuotoju
d) 101 ir daugiau

Acdit uz dalyvavimg!
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2 PRIEDAS

Anketinés apklausos klausimy pagrindimas

Klausimas

Klausimo pagrindimas

1. Ar jums Zinoma tiekimo grandinés valdymo savoka?

Siuo klausimu yra siekiama issiaiskinti, kokia respondenty
dalis yra susipazinusi su tiekimo grandinés valdymo

sgvoka.

2. Ka ivardintuméte, kaip svarbiausia tiekimo grandinés

valdymo tiksla?

I 8i klausimg atsakymus pateiké tik tie respondentai, kurie
teigiamai atsaké { pirmaji. O juo siekta iSsiaiskinti, kaip
suprantamas pagrindinis tiekimo grandinés valdymo

tikslas.

3. Kaip manote, kas galutiniam pirkéjui isigyjant preke yra

svarbiausia?

Sio klausimo esmé — nustatyti, kas labiausiai jtakoja
pirkéjy sprendima isigyti preke (kaina, kokybé, isigijimo

patogumas, aptarnavimo lygis)

4. Jisy manymu, kaip pastaruoju metu pasikeité

konkurenciné aplinka?

Siuo klausimu siekta iSsiaiskinti, kaip suvokiami rinkoje

vykstantys konkurencijos pokyc¢iai. Taip pat noréta
palyginti apklausos metu gautus duomenis su Lietuvos

statistikos departamento pateikiamais duomenimis.

5. Kuriuos i§ iSvardinty tiekimo grandinés valdymo

proceso daliy galétuméte jvardinti kaip prioritetinius?

Siuo klausimu siekta iSsiaiSkinti, kuriems tiekimo

grandinés valdymo procesams respondentai skiria

didziausia démesj. Taip pat buvo analizuojama, kaip
skiriasi respondenty poziiiris | S§iuos procesus,
priklausomai nuo to, kuriai tiekimo grandinés daliai jie

priklauso.

6. Ar sutinkate su teiginiu, kad ... ?
e  Vienai imonei konkuruoti rinkoje neimanoma
e Konkurencija vyksta tarp imoniy grupiy, o ne
atskiry jmoniy
e  Sékmingas tiekimo grandinés valdymas gali biiti
konkurencinio pranaSumo $altiniu
e  Gamintojai turi plétoti santykius tiek su tiekéjais,

tiek ir su klientais

Cia buvo svarbu i$siaidkinti, kaip respondentai vertina
imonés galimybes konkuruoti rinkoje vienai. Be to,
kokiomis kryptimis turi buti plétojami santykiai su kitais
tickimo grandinés dalyviais, siekiant gauti didziausia

efekta.

7. Kokie procesai, vykstantys tarp Zaliavy tiekéjy ir
gamintojuy, gali jtakoti galutiniy pirkéju sprendima pirkti?

Cia noréta iSsiaiskinti, kokie procesai, vykstantys tarp
zaliavy tiekéju ir gamintojy, gali itakoti galutiniu pirkéjuy
sprendima isigyti preke ar produkcija. Taip pat buvo
noréta iSsiaiskinti, ar didelis respondenty skaic¢ius mano,
jog sie veiksmai visiSkai nejtakoja pirkéjy sprendimo

pirkti.

76




2 PRIEDO TESINYS

8. [Ivertinkite, kas bendradarbiaujant gamintojams ir
produkcijos pardavéjams yra svarbu, siekiant uztikrinti
efektyvia veikla. (1 — visiskai nesvarbu, 5 — labai svarbu)
e  Geras pardavéjy ivaizdis, kadangi jis salygoja
pirkéjuy nuomong apie gamintojus
e Koordinuota veikla, siekiant uztikrinti reikiama
prekiy kiekio pristatyma reikiamu laiku
e Gebéjimas greitai reaguoti i rinkos ir paklausos
pokycius
e Informacijos dalinimasis tarp gamintojo ir
pardavéju

e Klientui pritaikyto aptarnavimo sukiirimas

Siuo klausimu siekta iSsiaisSkinti, kokiomis priemonémis,

respondenty manymu, galima optimizuoti gamintojy
pardavéjy  veikla, kad buty pasiektas didesnis
efektyvumas.

9. Kaip tiekimo grandinés valdymo pagalba galima

optimizuoti gamintojy ir pardavéjy bendradarbiavima?

Cia siekta iSsiaiskinti, kas respondenty manymu labiausiai

itakoja veiklos tarp gamintojy ir pardavéjy efektyvuma.

10. Ar Jasy imonéje naudojamos tiekimo grandinés
valdymo operacijos veiklos efektyvumui gerinti? (Jei

atsakéte ne, pereikite prie 13 klausimo)

Siuo klausimu noréta suzinoti, ar didelé respondenty dalis
savo imoneés veikloje naudoja tiekimo grandinés valdyma.
[ klausima atsakius neigiamai, respondentai turéjo praleisti

sekancius 2 klausimus.

11. Kuriai tiekimo grandinés daliai priskiriama Jasy

imoné?

I si klausima atsakymus pateiké tik ta respondenty dalis,
kuri pazyméjo, jog ju veikloje naudojamas tiekimo
grandinés valdymas. Gauti duomenys reikalingi tam, kad
biity galima iSryskinti tendencijas atsakant | kitus
klausimus, priklausomai nuo kuriai tiekimo grandinés

daliai jie priklauso.

12. Ar tiekimo grandiné, kurios dalis yra Jisy imoné,

veikia efektyviai?

Siame klausime respondentai turéjo nurodyti, kaip ju

vertinumu veikia tiekimo grandinés valdymas.

13. Kokiame verslo sektoriuje veikia Jusy imoné?

Sie demografiniai duomenys apie respondentus turi jtakos

analizuojant  iSrySkéjancias  tendencijas  {vairiais

klausimais, priklausomai nuo to, kuriame sektoriuje veikia

imoné.

14. Kokia ijmonés veiklos geografija?

Cia siekta suzinoti, kokiame geografiniame plote veikia
imoné, ty., ar tai vietiné, ar regioniné, nacionaliné, ar

tarptautiné jmoné.

15. Kiek Jusy imonéje dirba darbuotojuy?

Siuo klausimu noréta i3siaiskinti, kaip pasiskirste

respondentai pagal tai, kiek juy imonése dirba darbuotojy.
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19.
20.
21.
22.

3 PRIEDAS
EKSPERTU APKLAUSOS KLAUSIMYNAS

Kokia UAB ,,Rizgonys* veiklos sritis?

Kokia imonés istorija, kiek joje dirba darbuotoju?

Kaip prasideda zaliavy iSgavimo procesas? Kokios techninés priemonés tam reikalingos?
Kaip nustatoma, kiek ir kokios zaliavos reikia iSgauti?

Kokios priemonés naudojamos zaliavos perdirbimo procese?

Kaip vyksta zaliavos perdirbimo procesas?

Nuo ko priklauso zaliavy iSgavimo apimtys? Kas nustato reikiama ju kieki?

Kokia nauda patiria imoné naudodama modernias technikos priemones bei jrenginius?

kaip vykdomas produkcijos pardavimo procesas?

. Kaip organizuojamas prekiy iSgabenimas i§ imonés klientui?

. Kokiomis transporto priemonémis pragabenami kroviniai?

. Kodé¢l didziausia dalis kroviniy pervezama sunkvezimiais, o ne gelezinkeliais?

. Kodél imonéje néra organizuojamas produkcijos pristatymas klientui savo transportu?
. Kokios imonés yra pagrindiniai UAB ,,Rizgonys* klientai?

. Kokios priezastys lémé tai, jog imon¢ savo produkcijos neeksportuoja?

. Lyginant su konkurentais, kuo skiriasi Jusy ymonés veiklos organizavimas?

. Kokiais buidais ieSkomi nauji klientai?

. Kokius pranasumus imonei teikia zaliavy iSgavimo ir perdirbimo procesu efektyvus

valdymas?

Kaip greitai jmon¢ gali sureaguoti { pasikeitusius pirkéjy poreikius?

Kuriy procesui valdymui ymonéje skiriamas didZiausias démesys?

Kaip Jiis manote, ar jmong¢je veikiantis tieckimo grandinés valdymas yra efektyvus?

Ka imonés veiklos procesuose tobulintumete?
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