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IVADAS

Kiekviena kompanija, kad ir kokia ji betyw stambi gamybié organizacija ar smulkes&n
prekybire imorg, turi savo tikslus. Uzsibzty tiksly pasiekimui ir skmingam kompanijos gyvavimui,
Siuolaikiréje rinkos ekonomikoje, labai svatbitaka turi bendravimas su potencialiais ir esamais
vartotojais. Labai svarbu, kad vartotojai laikuisok; apie kompanijos 8loma produkcija, nuolaidas,
naujienas. Taigi komunikacinis marketingo procesagra ta veikla, kuri padeda gamintojui ar
pardaejui bendrauti su klientais. Yra labai daug komugikéo marketingo procesaity, kaip galima
bendrauti su vartotojais ir informuoti juos. Talgekviena kompanija turiékmingai pasirinkti, kokiu
budu ji tai padarys. Pasirinktas variantas tufiti bkiek jmanoma ekonomisSkesnis bei, zinoma,
efektyvus.

Sunku iSskirti, kuris émimo elementas yra efektyviausias. Tai priklaus@ rk@ompanijos
veiklos poldzio, rinkos situacijos, vartotpjreakcijos ir t.t. Pasirinktas tam tikras bendravisu
klientais ldas gali lti labai naudingas, tam tikrai kompanijai, ir dutgigiamy rezultat;. O tas pats
pasirinktas variantas galiib visiSkai nuostolingas kitai organizacijai.

Darbo objektas: IT kompanij; komunikacinio proceso marketinge veikstaikymas.

Darbo tikslas — naudojant teorines ir praktines Zzinias, bus leistk pasirinkty IT imoniy
taikomy komunikacinio proceso marketinge veiksmvartotoy nuomors tyrimo analiz.

Siekiant darbo tikslo, iSkelti Sie uzdaviniai:

e apibidinti komunikacipproceg marketinge;
e apibidinti remimo kompleks
e iSnagrireti remimo komplekso veikgnteorinius aspektus;
e pateikti analizuojam jmoniy charakteristikas;
e iSnagrireti IT jmoniy praktiSkai taikomuséamimo veiksmus;
e atlikti vartotojy nuomous tyriny.
Tyrimo metodai:
Mokslinés literatiros analiz, imoniy dokumeng analiz, interneto Saltinj analiz, praktires

zinios. Tyrime bus taikoma internetiapklausavww.jumsoft.com www.panic.comwww.intuit.com

www.keynoteuser.conmternetirtse svetaiése.

Darbo struktara:

Pirmoje darbo dalyje pateikta komunikacinio pracesarketinge irémimo komplekso teorija.



Antroje (praktirgje) darbo dalyje bus aprasyta pasirinkbmpanij, charakteristikos bei
ivardintas visas pasirinktos kompanijos taikomas kaikacinis marketigo procesas dabar, koks buvo
taikomas ank8au ir kokios numatomos perspektyvos.

Tregioje darbo dalyje atliktas vartotppuomorgs tyrimas ir smulkiai aprasSyta metodologija,
kuri buvo taikoma.

Rasant magistro daflbuvo panaudota mokstifiteratira (Urbanskied, Obelenyt “Reklama
ir remimas”, Pajuodis “Prekybos marketingas”, Kotler, #trong, Cunningham, Warren “Principles of
marketing” ir kt.),imoniy veiklos ir suimoniy veikla susi¢ interneto duomenys, straipsniai ir kiti su
nagrirejama tema susijSaltiniai bei leidiniai.

Darbo apimtis 59 lapai, pirgja darbo dal sudaro 24 puslapiai, aajtg 16 puslapi ir treciaja
dali sudaro 19 puslapi Darbe pateikiamos 7 lengslir 15 paveiksi.



1. KOMUNIKACINIS PROCESAS MARKETINGE

Integruotos marketingo komunikacijos samgpraipibgzti vienu sakiniu bty pakankamai
sucktinga ir vargu aiimanoma. Kiekvienas marketingo specialistag@bizima pateikia skirtingai.
Reikia pamigti, kad visi autoriai sutinka, jog komunikuojaithonei su vartotojais, ji gali tétis
sekmés ir savo tikal igyvendinimo. O kokiais imais komunikuojant efektyviausiai pasiekiamas
vartotojas, turi nusgsti marketingo specialistai, kurie dirba savo komijuse, nes kiekvienas rinkos
segmentas yra skirtingas ir pritaikyti visoms komipans vienod integruotos marketingo
komunikacijos procesbitu sunku.

Apibendrintai galima teigti, kad integruotos marmkgb komunikacijos — tai ne kas kita, kaip
imores valdimo koncepsija, kuri apjungia visas markeasikgmnikacijas, siekiant bendradarbiavimo
su potencialiais ir esamais klientais.Sias komnikacijaseina visi émimo elementai (reklama,
pardavimy skatinimas, rySiai su visomene, asmeninis pardasymTuri iti siekiama, kad visi Sie
elementai veikt darniai tarpasuvayje ir péid siekti uzsibézty kompanijos tiksi.

Gali bati taip, kadimonre siilo gem prelke, yra jai nustéiusi tinkamy kaim ir naudoja
pakankamai tobal paskirstymo sisteay tafiau norimos pardavimo apimties vis tiek greitai
nepavyksta pasiekti. Tai ypaakivaizdu intensyvios konkurencijoglygomis, kai daugelis
konkurent, siilo gana panaSias prekes. Labiausiattiiia tokios problemos priezastis -
potenciaiis pirkéjai tik atsitiktinai suzino apie prek jiems niekas tinkamai nepaaiSkina
sitlomos preks privaluny, neskatina jos pirkti. Tenka imtis speaiaheiksmy, kurie uzpildyt
Sia spra@. Tam naudojamas marketingo komplekso elemewdtasnas.

Rémimas - tai marketingo komplekso elementas, apimantisrsggimus ir veiksmus, kuriais numatytos
asmenm grupes informuojamos ir skatinamos pirkii.
Rémimas yra ketvirtasis marketingo komplekso elengerdaip matyti iS jo apilézimo, jis
apima marketingo veiksmus, kuriais siekiama dvpggrindini; tiksly:
e informuoti numatytas asmeigrupes apigmores pasillymus;
e skatinti jais pasinaudoti.

Tiek abu tikslai, tiek ir jiems pasiekti pasitelkiabtdai neretai bhha neatskiriamai susij
informacija pateikiama taip, kad savaime skatipirkti, o skatinimas atliekamas drauge pa-
teikiant tam tikg informacip. T&iau re vienas §i tiksly negali liti jgyvendintas, jeimone
neuzmezga rysSio su pageidaujamomis asngeapemis, ,nepasiekia"y savo informuojagiais
ir skatinardtiais veiksmais. Ta#d prieS pradedant aiskintis, kaip Si problema sgreama

marketinge, verta susipazinti swei@gabendravimo (komunikacinio) proceso esme.



Modernus marketingas, tai ne tik pagamintas gerasluyitas, patraukli jo kaina ar geras
vartotop prieinamumas. Kompanijos taip pat privalo bendrautsavo klientais ir bendravimui turi
buti skiriama pakankamaiéthesio. Daugeliui kompanijpagrindinis klausimas yra ne ar bendrauti, bet
kiek tam iSleisti ir kokiais #dais.

Moderni imore turi sucttinga marketingo komunikavimo sistemmKompanija bendrauja su
savo tarpininkais, vartotojais ir kita publika. paninkai bendrauja su savais klientais. Vartotojai
bendrauja su kitais vartotojais ir kitomis géogs. Tuo tarpu, kiekviena grégerduoda informacij
kitoms grugms.

Pilna imorés marketingo komunikacijos sistema vadinar@@imo kompleksu — susideda i$
reklamos, asmenini pardaviny, pardaviny skatinimo ir rySi su visuomene. Migtos dalys yra
pagrindiniai imores jrankiai pasiekti reklamos ir marketingo tikslus ko, Ph., Amstrong, G.,
Cunningham, P. H., Warren, R., 1996, p. 492).

Kad parduai savo prekes ir paslaugas, verslo organizacijo$ twmatyti tinkamus
bendravimo su galimais pijais bidus. Jie vadinami vienu &mimo” Zodziu, kuris apima reklaam
bet vien ja neapisiribojavairios €mimo priemors sudaro dmimo kompleks, kuris turi atitikti
sialoma prele.

Organizacija imasi émimo veiksmy, kurie pasireiSkia bendravimu su Kklientais arba
vartotojais. Rmimo formy yra keletas, i$ kuwiviena - visiems zinoma reklama.

¢ Reklama yra neasmerminvienpus komunikacija, kuria siekiama remti prekar paslaug
pardavimy pasitelkiant mokamus reklaminius skelbimus ziniaisloje ar specialius nesiklius.

e Populiarinimas (vieSinimas) yra&mima veiksmas pasitelkiant straipsnius ir pasisakymus
ziniasklaidoje. Informacija suteikiama ziniasklasdatstovams, kurie jpaskleidzia savo nuauia ir
be specialaus mokés.

e Tiesiogire reklama paStu apima tiesiogitbendravim su galimais pirkjais asmeniskai
(nurodant pavarde) arba neasmeniSkai@amnt adresuota, laigk

e Pakuot yra Emimo priemoi, pasitelkianti vaizdip dizaim. Ji kuria poveik prekes
pardavimo vietose.

e Pardavimo skatinimas yra veiksmai, tokie kaip véds, dovanos, preki
demonstravimas pardavimo vietoje, parama ir t.t.

e Asmeninis pardavimas yra tiesioginiu asmeninitysnu grindziamasmimo veiksmas.

Svarbi jo ypatyb - dvipus pirkéjo ir pardaejo komunikacija. (Jewell, 2002, p. 184).



Rémimu uzmezgamas rysys tammores (informacijos siurgo) ir klienty, pirkéjy, vartotojy
(informacijos premeju). Sio rySio tikslas — pasiekti, kad vartotojai geat; i pateikiam
informacija. Budingiausia atsakomosios reakcijos forma wrones prekiy, paslaug pirkimas.
Siekiant Sios pageidaujamos reakcijos, didelkSne turi ne tik perduodamos informacijos turinys,
bet ir jos perdavimoilmas bei pateikta forma, laikas (Urbanskie®beleny, 1995, p. 19).

1 lentek
Rémimo apibadinimas pagal skirtingus autorius
Autorius Metai, puslapis Svoka
Martinkus, B. Zilinskas, V. 1997, p. 391 Remimas - tai i vartotop orientuoti

informavimo ir jtikinéjimo veiksmai,

darantygtaka pirkimu sprendimams

Jewell, B.R. 2002, p.184 Remimas — tai visuma veiksmy

kuriais  siekiama  klientus  be
vartotojus informuoti, itikinéti ir
daryti jiemsitaka. Remimo formy yra
keletas, iS kuxi viena-visiems

Zinoma reklama.

Virvilaite, R. 1997, p.104 Remimas — tai | vartotop orientuoti
informavimo ir jtikin¢gjimo veiksmai,

darantystaka pirkimu sprendimams.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Potencialus vartotojas gali nutarti pirkti peeik sukaups apie § pakankamai Zini. Vartotojui
butina pranesti apie parduodarpreke, jos kaira, pateikimo vied ir laika, paskatinti pre pirkti. Taip
perduodama informacija taikant ketgjitmarketingo programos elemenrtrémima.

Rémimu uzmezgamas rysys taimores (informacijos siurgo) ir vartotopy (informacijos

priemeju). Siuolaikire imore turi sudtinga komunikacir sistem (Zr. 1 pav.).

Saltinis: Virvilaite, R. Marketingas, 1997, 104p.
1 pav. Marketingo komunikaciné sistema
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Rémimui badingi specifiniai komunikacijos metodai: prekiekspozicijos pardavimo vietose;
reklama dalijant suvenyrus; specializuotos parodusgs, katalogai, prekybinreklamire literatfira,
reklaminiai - informaciniai rinkiniai, plakatai, k&ursai, premijos,askaity talonai. Siekdama didesnio
komunikacijos efektojmore turi koordinuoti via marketingo kompleks o ne tik Eémima. Marketingo
specialistas privalo zinoti kaip veikia komunikagfjnformacijos rysys).

Komunikacinio proceso dalys:

¢ informacijos siungjas — taiimonrg, siekianti perduoti informacijvartotojui;

¢ informacijos kodavimas — tai teksto pakeitimas sohdas;

e informacijos perdavimo priemeés - tai komunikacijos kanalai, kuriaigmone
informacija perduoda vartotojui;

¢ informacijos iSSifravimas — tai procesas, kurio maimboliais pateikta informacija
iSSifruojama;

e informacijos préméjas — tai vartotojai, kurie perima siwj perduoy iSSifruoty
informacija;

e atsakomoji reakcija — tai vartotojo nuontoapie informacig, gaut iS5 imorgs;

e griztamasis rySys — tai dalis atsakomosios reakcijkstia vartotojas perduoda
informacijos siungjui;

e trukdymai — tai neplanuoti aplinkos trukdymai aibformacijos iSkraipymai, atsirad

komunikacijos procese;etito vartotojas gauna iskreiptnformacija. (Virvilaité, 1997, p. 105).

Saltinis: Virvilaite, R. Marketingas, 1997, 106p.
2 pav. Komunikacijos proceso schema

1.1 Komunikacinio proceso ir kmimo komplekso sampratos

Integruoty marketingo komunikacijy samprata pagal skirtingus autorius
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2 lenteke

Autorius Metai Savoka

P. Kotler 1991 Integruotos marketingo komunikacijosta koncepcija,
kai imore atsakingai taiko komunikacinius kanalus, bei
juos koordinuoja siekdama pristatyti rinkai Ziauapie

kompanip ar jos prekes, paslaugas.

D.E. Schultz 1994 Integruotos marketingo komunikacijos apima ne tik|
remimo elemntus (reklam pardaviny skatininy,
asmenin pardavim, rySius su visuomene), bet ir kitas
priemones, kaip tiesioginmarketing, telemarketing ir
pan. Tai procesas, kuris apima marketingo komnjiaci
priemoniy analiz, planavim, igyvendinimy ir kontrol,

siekiant kompanijos tiksl

P. Betss ir kt. 1995 Integruotos marketingo komunikacijos -strateginis
marketingo komunikacij element pasirinkimas, kurie

yra efektydis kompanijos veiksmams, komunikacijai tg

=

p
imores ir vartotoj.

D. Picton, A. Broderict 2001 Integruotos marketingo komunikacijos procesas, kuris
itraukia kompanijos administragij ir marketingo
specialistus { visy marketingo komunikacijos ry$i
analiz, planavimy, organizavim, valdym ir kontrole,
nkreipiant juosi pasirinkh tiksling aditorija. Tokiu badu,

kad hity pasiektas didZiausias efektyvmas.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Taigi, kaip matome, kiekvienas autorius teigia, katbgruotos marketingo komnikacijos tai
budas pasiekti vartotejir supazindinti j su kompanijos slomomis prekmis ar paslagomis. Daznai
btna, kad kompanija integruptmarketingo komunikaaij pagalba siekia, tiesiog pranesti apie savo
vard rinkai, supazindindama potensialartotop su savo prekiniu Zenklu.

Keli remimo biadai gali kiti naudojami bendraujant su asmenimis, gmis ir organizacijomis.
Kai organizacija sujungia kelis specifinius elemmsnpasirinkto produktoémimo, Si kombinacija
sudaro produktoémimo kompleks. Keturi kmimo komplekso elementai yra reklama, asmeninis
pardavimas, rySiai su visuomene ir pardayskatinimas.

3 lentek

Rémimo komplekso apibidinimas pagal skirtingus autorius

Autorius Metai, puslapis Svoka

Jewell, B.R. 2002, p.185 o o i
Réemimo kompleksas konkretus ¢mimo veiksny
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rinkinys (remimo komplekso sudis) priklauso
nuo preks. Reklama ir asmeninis pardavimas yra
du pagrindiniai prekj sialymo badai. Kiti keturi
budai paprastai tik papildo reklamos ar asmeninio
pardavimo pastangas, kurios yraémimo

kampanijos branduolys.

Pride, M.W. Ferell, O.C., MacKendzie, 1998, p. 408 Remimo kompleksas remimo metod kombinacija
Snow. naudojama tam tikrprodukt; pirkimo skatinimui.
Kotler, Ph., Amstrong, G., 1996, p. 408 Pilnaimores marketingo komunikacijos sistema
Cunningham, P. H., Warren, R. vadinamaremimo komplekse susideda i3 reklamos,

asmeniny pardaviny, pardaviny skatinimo ir rySi
su visuomene. Migtos dalys yra parindinigimones

irankiai pasiekti reklamos ir marketingo tikslus.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Yra skiriamos keturiosemimo veiksm grupes:

e pardaviny remimas;

e reklama;

e populiarinimas;

e asmeninis pardavimas.

Trys pirmosios émimo veiksny grupes vadinamos netiesioginiu (neasmeninigmrmu.
Asmeninis pardavimas vadinamas tiesiogigmimu.

Siu grupiy veiksmai yra tarpusavyje glaudziai sgsifjoc! ju visuma vadinamaémimo
kompleksu, o kiekviena atskira grup— to komplekso elementu. &imo efektyvumas priklauso
tiek nuo atskigp elemeng naudojimo, tiek nuo tinkamayjsuderinimo. (Urbanskien Obelenyg,
1995, p. 19)

Rémimo komplekso sudis priklauso nuo &iveiksny:

e Prekes pohidzio. Jei prek nebrangi, paprasta ir perkama asmeniniam vartajimu
taikoma daug reklamos ir mazai asmeninio pardaviRickdami gamyklai suginga ir brang:
irengin, norsite pasikalbti su pardagu - reklama Siuo atveju mazai svarbi arba ir visai
nesvarbi.

e Rinkos ir vartotoy pohzdzio. Reklama daug svarbesrasmenini vartotoy, o0 ne
pramoniny klienty rinkoje, nes pastarosios pjki yra kitosimonés. Be to, smarkiai skiriasi

pramonirg rinka nukreiptos reklamos stilius ir pardavimo priemsn
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e Prekes gyvavimo ciklo pakopopvairiy remimo veiksmy mastas priklauso nuo to, kuri tuo
metu yra pre&s gyvavimo ciklo pakopa. Pavyzdziui, pardavimo Bkatas pld&iai taikomas
ivedimo, bet daug maziau - brandos pakopoje.

e Santykinig kast ir 1éSy. Verslo organizacijos, siekdamos savo tikslo siatelgdamos
finansinius apribojimus, kuria kuo tinkamiaasiémimo veiksmy kompleks. (Jewell, 2002, p.
185).

Ivedimas Augimas Branda Smukimas
Pardavim Paskatinti  prek | Paskatinti  prek | Paskatinti  rinktis| Minimaliai
skatinantys pabandyti. pirkti pakartotinai | kita prekes Zenkh. | palaikyti prek.
veiksmai
Preles Zenkd | Supazindinti su ISskirti  prele iS | Daryti, kad preks
Reklamos tikslai | padaryti  Zinom, | prekes konkureriy, Zenklas likty
informuoti. privalumais, priminti. Zinomas.
itikinti.

Saltinis: Jewell, B.R. Integruotos verslo studijp802, 186p.
3 pav. Remimo kompleksas ir prekés gyvavimo ciklas

1.2 Rémimo teoriniai aspektai

Rémimo veiksmy struktar g lemiantys faktoriai

Imoreg, sudarydama savaemimo kompleks, parinkdama jo elementus beiy&lement
veiksmus beiy grupes, turi atsizvelgiikelet faktoriy.

Prekeés arba rinkos tipas. Rémimo veiksny efektyvumas vartotaj rinkose ir gamybias
paskirties preki rinkose yra skirtingas. Kaip rodo VakarSaliy patirtis, vartojimo prekes
gaminarios imores daugiausiaéBu naudoja reklamai, paskui pardavinskatinimui, asmenini
pardavimy organizavimui, o tik po to propagandanonés gaminatios gamybigs paskirties prekes,
didziausy 1¢Su dal skiria asmenini pardaviny organizavimui ir tik paskui likusius pinigus slari
pardavimy skatinimui, reklamai ir propagandai. Aplamai, asm@i pardavimai daug aktyviau
taikomi brangy ir padidintos rizikos preki prekyboje, taip pat rinkose su nedideliu stambi
pardawju kiekiu, (taigi ir gamybias paskirties prekirinkose). Nors reklamos reik&mlyginant su
komivojazieriaus vizitais, gamybés paskirties preki rinkoje yra mazesy ji vis tiek atlieka
svarhy vaidmen. Reklama gali informuoti apie ganijrpreke ir ju ypatumus, tikslingai orientuoti
potencialiy pirkéju poreikius, iteisinti  ir sukurti pasitigjima preke. Reklama gali atsakyti
daugei klausimy ir abejony, kurie kyla vartotoju(Urbanskiei, Obelenyg, 1995, p. 24).
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Reklama

Pardaviny skatinima

Plataus vartojimo prels

Asmeninis pardavim:

Propaganc

Asmeninis pardavimi

Gamybires paskirties preds Pardavim skatinima

Reklam:i

Propaganc

Saltinis: Urbanskie#) R., Obeleny, O. Reklama irémimas, 1995, 25p.
4 pav. Santykinis #mimo veiksmy reikSmingumas vartotojy ir gamybinés paskirties prekiy rinkose.

Rémimo strategijos. Priklausomai nuo to,j kuri pateikimo kanalo dalyv orientuojami
veiksmai, skiriamos dvi pagrindia mimo strategijosaSys: traukimo ir émimo.

Traukimo strategija — tai remimo strategija, stimuliuojanti galutinio vartotopmreikius. Sia
strategija siekiama sukurti situagijkai dl remimo padiajas vartotoj; poreikis per pateikimo
kanalo dalyvius persiduoda gamintojui ir tarsi k" prekes. Siuo atveju gliai naudojama
reklama.
artimiausius pateikimo kanalo dalyvius. Sia strisegsiekiama paskatinti prekybinius
tarpininkus isigyti prekes ir toliau jas ,stumti" pateikimo kdas savo ¢gomis. Siuo atveju
taikomos specialios kain nuolaidos, pléiai naudojamas asmeninis pardavim@érbanskieg,
Obelenyt, 1995, p. 25).

1.2.1 Reklama

Reklama, tai mokama neasmenkomunikacija apie organizagijr jos produktus, siuflama
tikslinei auditorijai per masis informacijos priemones: televizijradifa, laikragius, zurnalus, pagt
keleivinj transporq arba lauko iSkabas. Zmés arba organizacijos naudoja rekbamopuliarinti

prekes, paslaugas.éids, problemas ir Zmonesii@8ama ypatingai lank&, reklama gali pasiekti labai
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placia tiksling auditorip arba koncentruotis; maz, konkrety rinkos segment Pavyzdziui.
McDonald’s reklama yra nukreiptalidek auditorip, potenciali greito maisto restorarklienty — nuo
vaiky iki suaugusi. Tuo tarpu ¢ktuvy kompanijos orientuojasi Zymiai mazesa ir specializuag
tiksling rinka (Pride, M.W. Ferell, O.C., MacKendzie, Snow., 1988409).

4 lentek

Reklamos apikidinimas pagal skirtingus autorius

Autorius Metai, puslapis Svoka
Virvilait e, R. 1997, p.106 Reklama- tai uzsakovo apmokamas prekes ar paslaugas

pristatartios ir remiagios informacijos neasmeniskas

pardavimas.

Pajuodis, A. 2002, p.48 Reklama- tai ssmoninga, neprievarti®iZmoniy poveikio
forma, kuria siekiama, kad jie atlikttam tikrus
veiksmus, pavyzdzZiui, pirkt tam tikras prekes, remt
vienas ar kitas politines partijas, visuomeninegaoizacijas,

naudotisi vieny ar kity banky paslaugomis ir t.t.

Pranulis, V., Pajuodis, A., 2000, p. 295 Reklama- tai uzsakovo apmokamas neasmeniskas
Urbonavtius, S., Virvilait, . - . . -
R informacijos apie prekes, paslaugas &jaisl skleidimas

pasirinktai auditorijai, siekiant uzsakovo numatiikshy.

Stdzius, V. 2002, p.195 Reklama tai glausta informacija, kurioje ryskiai, suvakiai ir
prieinamai atskleidziamos esrainsiilomy prekiy ir paslaug

savyles. Jai keliami tokie pat reikalavimai, kaipvaizdZiui.

Venckus, A. 1993, p. 7 Reklama - ssmoningas, kryptingas ir planingas poveikis
Zmorems siekiant tam tikr tikshy.

Martinkus, B. Zilinskas, V. | 1997, p.391 Reklama- tai uzsakovo apmokamas neasmeniSkasjppeislaug
ar idéju propagavimas.

Jewell, B.R. 2002, p.187 Reklama jvairiais neSikliais perduoda reklamos praneSimus N

kity remimo veiksmy ji skiriasi tuo, kad:
e Ji yra neasmeniSka ir nukreiptadideles asmen
grupes;

e UZ praneSimir jo perdavim sumoka uzsakovas.

Sommers, M.S., Barnes, J.(¢.1995, p.493 Reklama — mokama neasmeniprodukt, idéjuy ar paslaug
Stanton, W.J, Etzel, M.J|, pristatymo ir populiarinimo forma.
Walker, B.J.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Reklama ara imores tikslas. Preds ir paslaugos reklama paprastai yra tik produkgiardavimo
kampanijos dalis. Visuomeninsantyki; palaikymas, kaip ir reputacijoglimas,-tai gkmeés strategija, o
veiklos kmimas ir reklama - daugiau taktika. Taigi, turiahgidomy ir nauding versh, gen verslumo

savybi; ar netigimta talent, vis vien sunku pasiekti puikirezultat, o dar suéingiau & pasisekim
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ilgiau iSlaikyti. Istorija rodo: net labai talenjas zmogus, reikiamu metu nesgsadkonsultanto arba
prodiuserio, galitio tinkamai orientuoti visuomennetapdavo populiarus, kol kas nors nesiimdava kur
jo ivaizd.

e Teisingumas. Reklama turiatb dalykinio poludzio, atitikti objektyvy realyls, nezadti
daugiau, nei galima iSt&s teikti informacip, atitinkartia tikrove, turi bati formos ir turinio vienog.

e Informuotumas. Btina pateikti informacy apie produkto kilna, Zaliavas, technologijir jo
savybes. Reklama iy atlikti tam tikm Svigtiamgja ir mokslo propaguojaan funkcija, skatinti tausoti
gamtos iSteklius, saugoti apligkvartoti ekologiSkus produktus.

e Originalumas. Reklamos priemes) ju turinys ir forma turi iSsiskirti iS kit priemoni
naujumul.

e LakoniSkumas, konkretumas ir suprantamumas. Reklaodaro paprastas, lengvai su
prantamas iftikinamas tekstas, apgalvoti argumentaiskaitomi duomenys, logiskai iSbaigtas meninis
sprendimas.

e Tikslingumas ir veiksmingumas. Reklama turitiborientuotai tam tikrus gyventaj
sluoksnius, amai, socialines ar profesines grupes, téias bendy interes. Patye reklamos kréjai
teigia, kad apgauti vartotpgalima tik kard, o pritraukti ir iSlaikyti klien galima tik tikslinga, teisinga
ir pasitvirtinartia reklama.

e Planingumas ir efektyvumas. Reklama yra sudedarbeji kurioseimores masiny -
organizacini renginy plano dalis. Reklama turitb kontroliuojama, reguliuojama ir vertinamas jos
efektyvumas.

e Socialires atsakomyds uztikrinimas. Reklamos prieminturi uztikrinti, kad nei gamintojas, nei
uzsakovas ar reklamos vykdytojas neklaiginértotoj;, atsakingai Ziréty | vaiky ir jaunimo suvokimo
ypatumus.

Pagal paskirtji gali bati tokios reklamosaSys:

¢ Inicijuojanti reklama; jos paskirtizestii rinka naup preke arba nauj prekybosmorx.

e Palaikartioji reklama; skiriama rinkojégytoms pozicijom islaikyti.

e Stabilizuojanti reklama; ji panagpalaikartiaja, tik skiriasi intensyvumu ir naudojama tada,
kai gresia pavojusii iSstumtam iS rinkos.

e Ekspansia reklama; jos paskirtis — didinti realizaciy imorés dal rinkoje. ( Mackewius,
V.; Vengrauskas V., 1992, p. 75).

Reklamos tikslasiSplaukia iSimonés marketingo, o Sis savo ruoZtujisonés bendujy tikshy.

Reklama gali bti siekiama padidinti ar iSlaikyti prekybasioneés ar tam tiky joje realizuojam prekiy
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apyvart, supazindinti su naujomis prgkis, ar naujai atidaryta parduotuve, informuotieagain;
sumazinim, teikiamas paslaugas irt.t.

Reklamos tikslas iS esm lemia ir reklamos objekt Paprastai skiriamos dvi reklamos
objekty grupes:

e prekés reklama arba, kitaip tariant, tiesioginio poveiteklama;

e prekybos imores arba netiesioginreklama.

Dazniausiai reklamuojamos tam tikros pirelbei paslaugos. Tiesiogimeklama kviéia vartoto
atlikti koki nors veiksm: ateiti i parduotug ir nusipirkti prek, uzpildyti uzsakymo blarkir ji
iSsiysti, paskambinti reklamuojam imory, ir pan. Didetms prekybogmorems, kurios prekiauja labai
jvairiu preki asortimentu, nenanoma reklamuoti kiekvign preke, todl" tenkinamasi tik
aktualiomis" prekmis, kurios savo patrauklumu bei palankiomis kairgonssiskiria IS viso
asortimento. Reklama gali atkreipttrdeg i sezonir ar prieSSventin prekyka, preki iSpardavim
pasibaigus sezonui, ir pan.

Netiesiogire reklama paprastai nekwia vartotojy kokiems nors neatétiotiniems veiksmams,
taciau daro jiems sistemingpoveil norima linkme. Pavyzdziui, atkreipiamasniesys j patogi
parduotugs viet, puikia prekiy kokybe, jvairy asortimen, prieinamas kainas, papildomas paslaugas,
ilgamet; veikla ir 1.1. Sios reklamos tikslas - sukelti susi@@ima imone, formuoti jos teigiamjvaizd
ir pan.

Reklamos subjektagali biti pavieniai asmenys, vadinamosios tiké&sirgrugs (remiantis tam
tikrais kriterijais parinkti rinkos segmentai (Paglis, 2002, p. 48-49).

ISskirtin és reklamos ypatyles ir tikslai. Galima iSvardyti tokias reklamos ypatybes:
e iSsiskiria is kity;
¢ individualizuota, pateikta stambiu planu;
e demonstruoja produkto vartojasias savybes;
e akcentuoja preds,imones emblem;
e (Qerai atpagtama;
e geraijsimenama;
e glaustai (trumpai) pateikta;
e prieinama ir suprantama;
e turininga,;
e turi pazintirg reikSne;

e vaizdi;
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e graziai atlikta;

e sukurigjvaizd;

e sukuria asociacijsu atitinkama preke, paslauga ar koncepcija;

e skatina impulsyvumg

e orientuota pagal lytamziy, polinkius ir skonius, pajairlygi, aplinka, kokyke ir t.t.
Reklamos tikslaigali bati tokie:

informuoti apie produkto ifmonres egzistavirg;
e sukurti palanki nuomor apie produk;
¢ informuoti apie jo savybes ir naudingume;
e atremti konkuren kritik a;
o Staisyti blog ispudi ar neteising informaci;
e padaryti pakuaetar preks zenkd gerai zinomus;
¢ sukurti kompanijosgvaizd;
e sukurti geros reputacijos pagrinpriesidiegiant naujus produktus;
e pateikti unikal pardavimo paslyma;
e parodyti pavyz@parda¢jams;
o jtikinti, kad produkg vertajsigyti dabar. (8dzius, 2002, p. 195-196).

Reklamos tikslo Zinojimas —iitina salyga reklamos planui parengti. Tikslas gatitib
formuluojamas erdis, laiko ar subjekto paaiu. Tikslas erdws poziriu — nustatyti platinam
priemoniy rajoms; laiko poziiriu — nustatyti reklamos tikslo pasiekimo trukn{iS karto, per
tam tikra laikotarp, tolimesreje perspektyvoje)subjekto poZiriu — nustatyti kam bus skirtos
reklamos priemois (pirkejui — tarpininkui, klientui, grupiniam, kolektyviniam andividualiam
galutiniam vartotojui).

Tikslai gali biti skirstomi i tikslus, susijusius su paklausa, ir tikslus, ijgggIs su
objektu.

Tikslai, orientuoti; paklaug:

e Informacija (gali lati siekiama paskleisti Zinias apie markr naug preke konkreg&iame
rinkos taikinyje; supazindinti vartotojus su nawjarbo tvarkara3u; sutrumpinti pardajy laika,
kurie ji gaiSta, atsakydanjivartotoj klausimus; pateikti kuginors kit naup informacip, susijusi
suimores veikla).

e [tikinimas (siekiama preis marks pripazinimo, prieraiSumo markei; padidinti partiway

lankomunma; svariais jtikinan¢iais argumentais pasiekti vartotojgnsorg, pritraukti vartotag).
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e Priminimas (siekiama stabilizuoti prekirealizacij; palaikyti objekty  paZzinima

palaikyti prieraiSura markei bei prekei).
Tikslai orientuoti; objeki:

o Sakiniai (siekiama sukurti ir palaikyti teigiamsakosivaizd, sukurti bendy
paklaug).

e Korporaciniai (siekiama sukurti ir palaikyti teigia imonrés jvaizd, sukurti
selektyvi paklaug).

Taigi, priklausomai nuo tikgl susijusi su paklausa, ir reklamatba informacisg,

itikinanti, primenanti. (UrbanskiénObelenyg, 1995, p. 63 - 64).

1.2.2 Pardavim skatinimas

Pardaviny skatinimas, tai paklaasskatinanti veiklajkurta paremti reklam ir asmenif
pardavim. Dauguma pardavimskatinimo yra nukreipta tiesiogigivartotojus, téiau daugiausiai vis
tiek skiriama agresyviai padidinti pardavimunsonés kanale. Pardavimskatinimas susideda iS plataus

veiklu spektro, toki dalyky kaip konkursai, parodos, nuolaidos, premijos, gdviai ir kuponai.

5 lentek
Pardavimo skatinimo apibidinimas pagal skirtingus autorius
Autorius Metai, puslapis Svoka
Virvilait e, R. 1997, p.106 Pardavimy skatinimas- tai veiksmai, kuriais pirui

sudaromos ypatingos pirkign skatinagios preki

isigijimo salygos.

Pranulis, V., Pajuodis, A/ 2000, p. 337 Pardavimo skatinimas tai visumaj pirkéjus nukreipt

Urbonavtius, S., Virvilaig, R. skatinamojo poidzio veiksmy, sudaratiy palankias
salygas prekeisigyti.

Jewell, B.R. 2002, p.184 Pardavim; skatinimas —yra veiksmai, tokie Kkaip

varzybos,dovanos, preki demonstravimas pardavimo

vietoje, parama ir t.t.

Sommers, M.S., Barnes, J.G.1995, p.493 Pardavimy skatinimas— trumpalaiks priemors priversti
Stanton, W.J, Etzel, M.J|, pirkéja pirkti produkt ar paslaug

Walker, B.J.

Urbanskie®, R., Obeleny, O. 1995, p.19 Pardavimy skatinimas.Imonés savo veikloje naudoja

labai jvairias priemonas, tokias kaip kuponai,
konkursai, premijias preks, kurios pasizymi tam

tikromis savykmis, suteikiadiomis savitus bruozus

pardavimy skatinimui.

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Patrauklumas ir informatyvumasPardavimy skatinimo priemoés turi patraukti
vartotojo @med ir dazniausiai pateikti informacij kuri gali sudominti vartotej preke,
paslauga, iga.

Paskatinimas pirkti prek Pardaving skatinimo veiksmai numato péki, Klientui
kokia nors nuolaigl lengvaj ar pagalb, kas savo ruoztu sudaro jam tam dikertyle, naud.

Kvietimas pirkti prek Tai malonus, tikslingas piikii, klientui siillymas nedelsiant
pirkti preke.

Imoré naudoja pardavim skatinimo priemones tada, kai norima pasiekti apwrios ir
efektyvios atsakomosios reakcijos. Pardayirskatinimo priemoémis galima naudotis
efektyviam preky pristatymui ir smunkatiy pardavimy pagyvinimui. Nepaisant to,
pardavimy skatinimo efektas paprastaiifa trumpalaikis ir formuojant pastpwprekes Zenklo
pripazinima, Sios priemoés netinka.

Populiarinimas(propaganda, vieSumas), keturi bruozai lemia prapdgs patrauklum

PatikimumasInformacire medziaga, straipsnis ar apybraiza skaitytojamsdatiteisingesni
ir patikimesni negu reklaminiai skelbimai.

Platus potencial pirkéjy ratas. Propaganda gali pasiekti daugumpotenciahy pirkéju,
kurie gal it vengia kontakt su parda&ju ir reklama. Tuo tarpu informacinis kreipinys pdsa
pirkéja kaip Zinia, naujiena, o ne kaip prekybinio pdbio komunikacija. Zinos, gandai
pasklinda, pasiekia ir tuos Zzmones, kurie nesid@kiama.

RaiSkumasPanasiai kaip ir reklama, propaganda gali raiSkaektyviai pristatytimonre ar
preke, paslaug, idéja.

Greitumas.Propagandos keliu informacija pasklinda ¢r&i, negu naudojant vierkuria
nors reklamos priemen Rinkos veikjai nepakankamai vertina prekipropagang, arba
prisimena § kaip viery iS paskutini priemoniy. 13 tikryju, gerai apgalvota  populiarinimo
kampanija, susieta su kitais ©mimo komplekso elementais, galiitb iSskirtinai efektyvi.
(Urbanskie®, Obelenyg, 1995, p. 19).

Pardavimo skatinimo priemonémis imore siekia sukelti stipresnir greitesg pirkéju
reakcip, atkreipiant dmeg i tam tikm prekiy pasiila, iveikti pardavimo ssting. PrieSingai
reklamai arba rySiams su visuomene, pardavimo rgkadis dazniau naudojamas kaip trumpaiaik
komunikacijos priemo&

Pardavimo skatinimo veiksmai- kirybinés veiklos rezultatas, taigi juos grupuoti gana sunk
Lengviausia pasteéli tam tikrus @sningumus tuomet, kai atsizvelgiamatai, kas pardavimo

skatinima naudoja iri ka jis nukreiptas. Gamintojas pardavimo skatinimokseius nukreipiaj
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galutinius preki vartotojus ir prekybininkus (didmenininkus ir magnininkus), didmenininkai - iS
esnes tik i mazmenininkus, o pastarieji - tik vartotojus (Pranulis, Pajuodis, Urbon&us,
Virvilaité, 2000, p. 337).

Pardavimo skatinimo tikslai. Pardavinn skatinimas, tai veikla arba medziaga, kuri veikia
kaip tiesioginis stimulas, veid pasilymas ar produkto skatinimas perparéjams, pardagams ar
vartotojams. Kaip pavyzdys gd#h bati nieko nekainuojantys produkto bandymai, nuolaido
varzybos, konkursai, premijos ar kuponai. Pardaviskatinimas netwty bati painiojamas su
populiarinimu. Pardavim skatinimas yra kur kas konkretéspopuliarinimo dalis. Dazniausiali,
gamintojai iSleidzia apie $3 pardawinskatinimui nuo kiekvieno $1 skirto reklamai. Parittay
skatinimas auga spaai ir yra naudojamagvairiau negu reklama.Paprastai kaionés pirkdamos
reklamp ar samdydamos pardgus priklauso nuoy visa laika arba pagal sezonus. Dauguma
produkiy ir sezoniski. Tokigmore kaip “Toro” balandzio ir gegus neéneg sialo Zymiai daugiau
pardaviny skatinimo priemonj. Taip yra @l to, kad miretais nenesiais Zzmoés labiau perka
traktorius ar kig Zemes ukio jrangi. Gamintojai daznai naudojasi pardavinskatinimu kaip
priemone didinti reklamos ir kitpopuliarinimo priemonj efektyvumui. Daugiausiai — reklamos ir
asmeninj pardaviny efektyvumui (Pride, M.W. Ferell, O.C., MacKendzgnow, 1998, p. 411).

Pazynétina, kad kartais gamintojai ir prekybininkai gadtlikti labai panaSius pardavimo
skatinimo veiksmus. T@au priklausomai nuo tiksligs grugs jais gali lati siekiama labai
skirtingy tiksly.

I galutinius vartotojus nukreiptais pardavimo skatinimo veiksmais gamiatajazniausiai
siekia:

e paskatinti pirkti ir vartoti daugiau tam tikprekiy;

e nukreipti pirkéjus prie brangesaiprekiy;

e pritraukti nauy pirkéju;

e paskatinti iSbandyti prek

e duoti atkiri konkurentams;

¢ iSlyginti pardavimo netolygumus;

paskleisti informacy.

I prekybininkus nukreiptais pardavimo skatinimo veiksmais gamismsagiekia:
e sukelti prekybininkui nay pabandyti pardaviti preke;

e paskatinti prekybinink pirkti didesn prekiy kieki;

e paskatinti prekybinink aktyviau siilyti preke;
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e skatinti prekybosmoniy personal aktyviau siilyti preke.

Prekybininkai (mazmenininkai) pardavimo skatinimo veiksmais paprastai siekia:

e padidinti parduotués lankytoj skatiu;

e padidinti pirkéju lojaluma parduotuvei;

e iSlyginti pardavimo netolygumus;

e padidinti pirkimo daznumir /arba perkamp prekiy kiekj;
padidinti savo firminy prekiy pardavim. (Pranulis, Pajuodis, Urbonawis, Virvilaité, 2000, p. 338).

Pardavimy skatinimas tarpininkams. Pardaviny skatinimas nukreiptastarpininkus apima su
kaina susijusius klausimus. Tikslas galitibpriversti tarpininky tiekti naujus produktus, pirkti
didesniais kiekiais ar pirkti kuo ank&u. Cia naudojamijrankiai yra kaina arba perpardagjimo
galimykes, populiarinimo galimyés, pardavim konkursai skirti paskatinti tarpininkus pardaitirtam
tikras prekes arba vismores produkt linija. Pavyzdziui, paglymas konkurso laigtojams vyktii
Havajus, gali zymiai padidinti pardavimus.

Pardavimy skatinimas darbuotojams. Pardaviny skatinimas nukreiptasimonres darbuotojus
gali padti pritraukti naujus klientus, parduoti nayproduks ar visusimores produktus. Priklausomai
nuo tiksl, pardaviny skatinimoirankiai gali liti konkursai, premijos (priklaus&ms nuo pardavim
ar nauy klienty skatiaus), pardavim skyriaus vakatliai, skirti pakelti skyriaus motyvagij

Pardavimy skatinimas gali @i nukreiptasi pardagjus ir gali kiti atsakingas uz pardavim
portfelio paruoSim, nauji produkty vaizdajuostes. Pardavimskatinimo zmoas gali sukurti
pardaviny apmokymo medziag kuria pardagjai naudoty dirbant su klientais ar kitais kanalo
dalyviais.

Paslaugomis daugiausiai uZzsiiniens firmos (vieSbsiai ar restoranai) naudoja pardavim
skatinimo priemones nukreiptaslarbuotojus. Kai kurie, pavyzdziuteikia menesio pria darbuotojui
uz geriausi aptarnavim.

Pardavimy skatinimas nusistogjusiose rinkose. Kai kurie ekspertai teigia, jog pardawim
skatinimas, ypatingai vartojimui skirtprekiy, néra labai efektyvus. Jie sutinka, kad trumpalaikis
efektas yra laikinas ir pinigai iSleisti beveik wel llgalaikiuose santykiuose su klientais reklama
asmeninis pardavimas yra zymiai efektyvesni.

Pardaviny skatinimas tokiose rinkose yra labai stipriai ngachas. Dar daugiau, jeigu rinkos
dalis neauga, pardavimskatinimai gali priversti klientus arba tigks pereiti nuo vieno prekinio
Zenklo prie kito. Visos iSlaidos skiriamos pardayiskatinimui ir klienty judéjimas tik mazina vig

imoniy peln. Bet kartais, pardavimskatinimas yra konkurencijos didinimas. Vieniat&eitis i3
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tokios padties yra vadybinink galimykeé surasti nauj galimybiy, kurios gering ne trumpalaikius, o
ilgalaikius santykius. ( McCarthy, E.J.; PerreaWtD., 1991, p. 388-389 ).

1.2.3 Asmeninis pardavimas

Asmeninis pardavimas, tai mokama asmérkomunikavimo priemo# kurios pagalba yra
ieSkoma Zmogaus ir bandomarformuoti ir jkalbéti pirkti produktus. Telemarketingo pagrindas yra
asmeninis pardavimas.

Asmeninis pardavimas turi ir privalumr trukumy lyginant su reklama. Reklama yra nukreipta
yra labai pléia tiksling rinka, kai asmeninis pardavimas yra labiau specifinisukreiptas; viema ar
kelis asmenis. Pasiekti vigimog; asmeniniame pardavime kainuoja zymiai daugiau mekjamoje,
bet asmeninis pardavimas yra efektyvesnis ir dadestk jtaka pirkéjui. Asmeniniam pardavimui
budingas greitas atsakas, leidziantis paéflavkoreguoti savo zinutes ir pagerinti komunikacijai
padeda parda&jui gana greitai nustatyti ir reaguatipirkéjo poreikius (Pride, M.W. Ferell, O.C.,
MacKendzie, Snow, 1998, p. 409).

6 lentek
Asmeninio pardavimo apibidinimas pagal skirtingus autorius
Autorius Metai, puslapis Svoka
Virvilaite, R. 1997, p.106 AsmeniSkas pardavimas- tai tiesioginis

pardawjo ir pirkéjo bendravimas, kurio metu

pardavjas darojtaky pirkéjo sprendimui

Pranulis, V., Pajuodis, A., 2000, p.324 Asmeninis  pardavimas - tai asmeninis
Urbonavtius, S., Virvilait, R. bendravimas siekianttikinti potencialy pirkéja

nupirkti sialoma prele.

Jewell, B.R. 2002, p.184 Asmeninis pardavimas tiesioginiu asmeninid
sitlymu grindZziamasédmimo veiksmas.Svarbi jo
ypatyke - dvipusg pirkéjo ir pardagjo

komunikacija.

Urbonavtius S. 1990, p.164 AsmeniSkas pardavimastai tiesioginis pardayo
ir pirkéjo bendravimas, kurio metu pardgas daro

itaka pirkéjo sprendimams.

Sommers, M.S., Barnes, J.G., Stantgr] 995, p.493 Asmeninis pardavimas— asmenia produkto
W.J, Etzel, M.J., Walker, B.J. prezentacija skirta sukurti ir vystyti santykius |s
klientais.

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Asmeninis pardavimas - viena &nmimo veiksmy riSiy. Tiesiog pardavimo vietojetddmos preks
pabgziant vartojimo ladus ir privalumus. Tai dvipgkomunikacija (tuo skiriasi nuo reklamos, kuri yita
vienpus).

Trys pirmieji gmimo veiksmai - pardavimskatinimas, reklama, populiarinimas - vadinami
netiesioginiu arba neasmeniskémimu. Tuo tarpu ketvirtasisémimo veiksmas - asmenisSkas
pardavimas- laikomas tiesioginidmimo veiksmu.

AsmeniSko pardavimo procesuiadingas tam tikras nuoseklumas, kurio dazniausiai
skiriami septyni etapai:

e rasti ir iS ankstavertinti potencialius vartotojus;
e deramai uzmegzti pirapi kontaks;

e stengtisigyti varotojo pasitikjima;

e preke pristatyti;

e vartotop itikinti;

e leisti vartotojui apsisgsti;

e pasiilyti vartotojui pabendrauti su pardgu.

Mazmenireje prekyboje asmeniSkas pardavimas turi saviruoz.Vartotojas pats
ateinaj mazmenigs prekybos parduotgvisigyti prekiy. Cia labai svarbs emociniai aspektai.
Didmenireje prekyboje dazniausiai tenka ieSkoti kiekvienorkpjo atskirai. AsmeniSkam
pardavimui nepaprastai svarbi pardpvasmenyb, jo sugebjimai. Visose pardavimo grandyse
butina iSmanyti psichologij Svarbios ir teoriés Zinios bei vadovavimaqgudziai. Tiesiogiali
kontaktuojagiam su pirkjais pardawjui svarbesés technids Zinios ir prekiavimo
igudziai. Darbuotojams  atsakingiems uz prekybtam tikrame regione, svarbesnis
sugelgjimas vadovauti (Virvilai¢, 1997, p. 115).

Pardavimo personalas atlieka daug veiksm

e priima uzsakymus;

e pataria ir gilo pagalla;

e rodo prekes;

e rodo pavyzdzius;

e priziuri prekes lentynose;

e atsakq priekaistus;

e pristato prekes;

e renka atsiskaitymus;
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e kuria pasitikjima;

e priziuri atsargas;

e moko prekybos partnerius;

e skleidzia informac;

e rengia praneSimus ir pristatymus;

e dalyvauja parodose.

DaZniausiai pardajai vykdo ne visas iSvardytas funkcijas. Priklausonmuo preki ir jvairiy aplin-
kybiy, jie atliekajvairius Siy funkciju derinius. Galima paméti kelet, tipiSky pardagjy pareigy:

e pardavjui svarbiau prekatvezti, o ne glyti (pavyzdziui, pristatant piex);

e pardavjas tik priima uzsakymus ir parduoda prekes (pagysdparduotugje);

e pardavjas siilo prekes mazmenéms parduotugms;

e pardaejo nepraSoma parduoti, o tik palaikyti santykius galimais pirkjais ir

juos lavinti;

e svarbiausia - tuti techniniy Ziniy ir konsultuoti klientus;

e KkiirybiSkai parduoti prekes (pavyzdziui, enciklopesija

e KkiirybisSkai parduoti paslaugas (pavyzdziui, draudimo).

Pardavimas skiriasi huo paprasto uzsakyménpmo, nescia svarbu gedjimas
itikinti. Sis procesas susideda i$ keleto gtap

e Galimo kliento paieSka. Randamas pasitelkiant raklébandyny badu ar nurodo Kiti
asmenys.

e Pasirengimas bendrauti su klientu. Tai etapas, apii$ informacijos apie galimus
klientus rinkimy ir bendravimo bdu paieSl. Informacija gaunama stebint, iS kiklienty ar
pardawjy.

¢ RysSio uzmezgimas. Tikslas - atkreipti galimo klemkmesg ir sudominti. Tai svarbus
momentas, nes pirmadioidis lemia labai daug.

e Pristatymo etape pardges galimy klienta bando paversti pigdju, kurstydamas nar
pirkti. Pristatymas ir silymas gali ti ir gana agresyds. Nors kartais tai padeda pegek
parduoti, tdiau vargu ar sukurs ilgalaikiai pijo pasitenkinim.

e Pardavimo pabaiga (sprendimas) - tai etapas, koetu pardagjas siekia, kad pir§as
nuspesty pirkti. Tai galima padarytivairiai, iskaitant ir trump pardajo pasisalinim, kad

pirkéjas gatty preke paliesti ar iSbandyti. Visi Sietdai turi viery bendrylg - jais siekiama iki
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to momento édtas pastangas pabaigttksningu pirkimu. T&iau ankstyvas ar neparengtas
bandymas gali kliegtatbaidyti.

e Pardavimo ¢sinys - taip pat svarbi proceso dalis. Paggie turijsitikinti, ai klientas
patenkintas nusipirkta preke arba paslauga, kaghgtkétis pakartotinai parduoti jam ne tik t

p&ia, bet ir kitasimores prekes(Jewell, 2002, p. 191-192).
1.2.4 RySiai su visuomene

RySiai su visuomene skirti suformuoti publikos @ogiir nuomones apigmorg ir jos
produktus. Kitaip negu reklama ar asmeninis pardasj rySiai su visuomene neskelbia specialios
pardaviny zinugs. Taikinys gali bti klientai, akcininkai, vyriausyb ar speciali grup RysSiai su
visuomene gali naudotis daugeliu farmai ir laikragiai, metiniai praneSimai, rengipiremimas,
labdara, publikuojamos naujienos apie organizaicijpan. Kita rySy su visuomene dalis panasi
reklamy. Spaudos ar fotografams skirtose konferencijogedjaa zinué skirta publikai. Tokiu atveju
imore neturi kontro¢s, nes laikra8ai sprendzia ar spausdinti ar ne ir kaip spausdintite. Taip pat
egzistuoja ir kenkiantimonei spauda — tokios organizacija visada stengiasngti. (Sommers, M.S.,
Barnes, J.G., Stanton, W.J, Etzel, M.J., Walkel,,B.995, p. 548).

Kai dauguma populiarinimo veiklyra nukreiptii imores klientus, kitos grugs arimorgs yra
taip pat labai svarbios organizacijai. Tai tigh, darbuotojai, akcininkai, spauda, S¥jat, potenciais
investuotojai, vyriausyds atstovai ir visuomen Taigi, komunikuoti su pirais ir su migta publika
companijaisteigia arba samdo rySisu visuomene departamgnRySiai su visuomene, tai plataus
komunikavimo priemoé naudojama sukurti ir palaikyti gerus santykiusptasrganizacijos ir

visuomens. RySiai su visuomene daro tiesiagitaka pardavimams, pelnui ir ilgalaikiam gyvavimui

7 lentek
RySiy su visuomene apilidinimas pagal skirtingus autorius
Autorius Metai, puslapis Svoka
Virvilait ¢, R. 1997, p.106 Populiarinimas - tai imonés santykiai su jvairiomis

organizacijomis, visuomes sluoksniais ir pavieniais
asmenimis, padedantys kurti teigi@gnimorés jvaizd ir

sudarantys palankiaalggas jos veiklai.

Pranulis, V., Pajuodis, A/ 2000, p.354 Rysiai su visuomenetai veikla, kuria siekiama visuomga
Urbonavtius, S., Virvilaig, R. ar tam tikrose jos grége suformuoti teigiamimores jvaizd

ir sukurti pasitikjimo bei supratimo atmoster

Jewell, B.R. 2002, p.184 Populiarinimas (vieSinimas)-yra rmimo veiksmas|

pasitelkiant straipsnius ir pasisakymus Ziniaslogd

Informacija suteikiama Ziniasklaidos atstovams, i&kujg
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paskleidZia savo nudhgia ir be specialaus mokas.

Saltinis: sudaryta autoriaus
RysSiai su visuomene - labai plati veiklos sritipjmaanti visokeriop palankiy veiklos
salygu imonei Kirima ir palaikyma. Pasak H.L. Zanklio, jiemsikdingos tokios funkcijos :
e informavimo;
e kontaktavimo;
e valdymo;
e jvaizdzio kirimo;
e harmonizavimo;
e pardavimo skatinimo;
e stabilizavimo;
e tolydumo (vieningumo).

Pasitelkdama rySius su visuomeimore siekia perduoti informagiji iSor (visuomenei)
ir 1 vidy (saviems darbuotojams). Nuolatinis pasikeitimdsrinacija, t.y. Ziniomis apie faktus
bei nuomones, yraitinas tiekimonei, tiek su ja susijusiems asmenims.

Per rySius su visuomengnoré uzmezga ir palaiko kontaktus su jai svarbiomis
visuomeRrs gyvenimo sritimis bei visuomeés grugmis. Ypa& svarhis glaudis kontaktai su
visuomers informavimo priemoémis: laikrasiais, zurnalais, televizija, radiju. Labai reiks
mingi ir geri kontaktai su visuomée pripazintais autoritetais, profesiniu podi
kompetentingais specialistais, polémis ir ikinémis institucijomis, jaunimu ir kt.

RysSiy su visuomene veiksmat¢nma savitiksliai, jie naudojami sgsti tam tikriems valdymo
uzdaviniams. Jie sudaralggas lengviauigyvendinti Imorés ketinimus bei planui sukuria
pasitikéjima jos sprendimais, gali susvelninti nepageidagjammomor ar poziri. (Pajuodis,
Urbonavtius, 2000, p. 354).

Ne maziau svarbu iS anksto numatyti galimepalanki visuomers reakciy i planuojamus
imores veiksmus ir jos iSvengti tam tikru visuongen,parengimu”. IS anksto informuota ir parengta
suprasti bei priimti tam tikrus veiksmus visuorai@m atskiri jos sluoksniai dazniausiguos reaguoja
kitaip negu netiktai uzklupus.

RysSiai su visuomene padeda formuatiores, jos gaminamp prekiy, teikiamy paslaug ivaizdi.
Nors rySiy su visuomene tiesiogiai negalima sutapatintiveizdzio formavimu, téau tarp j; yra labai
glaudi gisaja. Visuomedje isitvirtings palankugvaizdis - tai geras pamatgsores veiklos gskmei.

RySiai su visuomene padeda harmonizuoti santylelssu visuomene, tiek ir su g@s imores
darbuotojais (angl. Internalrelations). Taigi jespeiskia kaip abipusis procesasjeska, kuriai lidingas
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griztamasis rysys. Esant intensyviems savitarpio kems labai sumafa antipatijos bei agresyvumo
tikimybé.

Rysiai su visuomene prisideda ir prie pardavimdiskao. Jau vien tikmores zinomumas, jos
visuomeninis pripazinimas yra pardadimidinantys veiksniai. Pasitelkus rySius su visuoejegalima
suzadinti visuomes susidorgjima naujomis pre&mis, non ju isigyti. Reklama, pardavimo skatinimas
ir rySiai su visuomene turiii vienas su kitu suderinti tiek konceptualiaiktielaiko poziiriu.

Rysiai su visuomene padeglmonei iSlikti kritinése situacijose, iSgyventi sunkius laikotarpius,
stiprina jos stabilum Tai daugiausia priklauso nuo kreditgrpirkéjy ir darbuotoy pasitikéjimo. Igyti ir
iSsaugoti tokpasitikejima - vienas svarbiausirySiy su visuomene uzdaviqi

Rysiai su visuomene padeda iSlaikyti viemifrgores stiliy tiek jos viduje, tiek ir uz jos rib IS pateikto
rySip su visuomene funkaij apibidinimo matyti, kad jos glaudziai siejasi su margti bei émimo
tikslais. T&iau prieSingai reklamai arba pardavimo skatinirkurjy tikslai tiesiogiai susg su pardavimu,
rySiy su visuomene tikslas platesnis - sukurti palgnigeranoriS8k atmosfes imorés veiklai.
Informuojant visuomep apie imonés ekonomir ir technologiR packti, verslo principus, darbuotpj
mokymo ir kvalifikacijos klimo sistema, imores inckli i visuotirg gerow (pavyzdZziui, speciali fondy
karima, stipendij; skyrima), i miesto, rajono ar krasto ekonomifdarbo viet; kiirima, biudzeto pajamas),
rapinimasi aplinkosauga ir panumore pristatoma visuomenei, formuojamas palankugvazdis.

P. Kotlerio nuomone, daugelignoniy iki Siol nepakankamai naudoja rySius su visuomene
marketingo tikslamsmonése esatiy rySiy su visuomene skyridarbuotojai daugiausiapinasi gerais
santykiais sujvairiomis visuomeés grugmis, bet mazai @nesio skiria preki marketingui. Taiau
pastaraisiais metais paw emé keistis. Vis dazniau reiSkiama nuondépkad su marketingu susijusiji
orientuota ry§j su visuomene veikla apima kur kas daugiau negu tikepopuliarinim, kuris nuo seno
laikytas vienu iS @mimo veiksmy. Tuo pagrindulmorése vis dazniau kuriami marketingo nyssu
visuomene (angl. Marketingublic relations) skyriai, daug gerigsiliejantys marketingo padalini
veikla. Taigi rySiai su visuomene padedacgspirtokius marketingo uzdavinius:

e jvestij rinky naujas prekes;

e perpozicionuoti brandos staglpasiekusias prekes;

e Zadinti susidorgjima tam tikra preki grupe;

e daryti poveil tam tikroms tikslidms grugms;

o ,Ginti" prekes, kurios sulaukia visuomenkritikos;

e formuoti tok imores jvaizd, kuris teigiamai atsiliept jos gaminamoms prékns. (Pajuodis,

Urbonavtius, 2000, p. 354-356).

29



2. INTEGRUOTU MARKETINGO KOMUNIKACIJ U ANALIZ E

Integruot; marketingo komunikaaij planavimas ir taikymas, siekiant pasiekti vartetioj
uzsitikrinti jo lojaluma, yra labai svarbus kiekvienai kompanijai, nepasise kokioje verslo
Sakoje ji dirba. Komunikavim su potencialiu ar jau esamu Kklientu gali uztikrintisingas
remimo komlekso element taikymas. Nepaslaptis, kad sekantis labai svarblesnentas be
remimo komplekso, kuris gali uZztikrinti vartotojo Elpma t.y. kokybiSkos ir konkurencingos
produkcijos tugimas. Tocl, galima teigti, kad kiekviena kompanija & suderinti Siuos du
elementus t.y. kokybigkprodukcija ir jos pateikimo tmus norimai rinkai. Juk visiems zZinoma,
kad ir p&ios aukgiausios kokybs produkcij gali turti imoré, bet jei apie § niekas nesuzinos
kompanija pasmerkta zlugti.

Integruotos marketingo komunikacijos tai koncepcija, kaiimoré atsakingai taiko
komunikacinius kanalus, bei juos koordinuoja sigkdapristatyti rinkai zinut apie kompang ar
jos prekes, paslaugas.

Rémimas - tai visuma veiksm kuriais siekiama klientus bei vartotojus informiygtikinéti ir
daryti jiemsijtaka. Rémimo formy yra keletas, i$ kuwiviena - visiems zinoma reklama.

Sioje darbo dalyje iSnagrsiy keturiy kompanij;, kurios specializuojasi vienoje rinkos
Sakoje, integruotas marketingo komunikacijasémimo veiksmus, kuriuos jos taikos siekdamos

informuoti vartotog apie naujai iSleigtarba seniau egzistuojéin produkcip, ju asortimente.
2.1 “Jumsoft”, ,Panic”, ,Intuit“ ir ,Keynoteuser® charakteristikos

Galima pradti nuo to, kad visos kompanijogkartos skirtingu laiku ir yra veikia péu
geografiniu mstu. Pvz. Kompanija ,Jumsoft®, kuri ir buvo atliktgrimo iniciatog jkurta 2002 metais,
Lietuvoje. O kitos trys kompanijagurtos JAV skirtingose valstijose, atitinkamai 1998tais (Panic),
1999 metais (Intuit) ir 2001 metais (Keynoteuser).

Imoniy veiklos sritys:

e ,Mac OS" programigsirangos krimas;
o “Keynote” programos papildymkarimas;

e “Mac OS” programigsirangos ir “Keynote” programos papildynpardavigjimas internetu.
Visos kompanijos pasirinktos tikslingai. Buvo sikia, kad jos visostiby orientuotos i ta paia
rinka. Jdomumas yra tame, kad visos Sios kompanijos ngsiklauso vienam rinkos segmentui, bet

jas konkuruojatiomis sunku pavadinti. Jas sieja tai, kad jos vidiosa ,Apple“ kompiuten ir ,Mac

OS* vartotoj; rinkoje ir siilo jai savo sultrta prgramirg jrangy. Tatiau reikia pamigti, kad pasirinki
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kompanij; programirt jranga tarpusavyje nekonkuruoja, nes kiekviena pragr kuria silo skirtinga
kompanija atlieka skirtingas funkcijas.

Pasirinktos Kompanijos kurdamos progragnirangy vartotojams siekia, kad jitbu lengvai
idiegiama t.y. kad kiekvienas ,Apple* kompiuteir ,Mac OS* vartotojas ga&ty be didesnj pastang
idiegti isigyta produkt i savo asmenin kompiutejf. Be galo svarbus yra @ias programos
paprastumas, siekiama, kad kuriamos programbsKkuo paprastess ir suprantamess vartotojams.
Reikia pamiiéti, kad labai didelis émesys skiriamas, kuriamprograny iSvaizdai. Siekiama, kad
vartotojui kity miela prigsti prie kompiuterio ir naudotis kompaupijsiilomis programigmis
irangomis. Leidziamai produkcijai keliami aukstikaavimai t.y. kiekviena programa turi atlikti jei
pavestas funkcijas nepriekaiStingai ir paprastabdi dziugu, kad kurian programas ,Mac OS*
operacine sistema, galima siekti aukStos keékyby. galima iSvengti klaig kuriant sudtingas
sistemas. Svarbu, kad kiekvienas vartotojas kuaigte,perkast” isigytos programos funkcijas ir
gaktu naudotis savo asmeniniais ar darbo reikalais. i@as#8 ir didziausiy tarptauting pripazinim
kompanijy istorijoje susilauk atitinkami projektai, pvz., kompanijos ,Jumsoftropektas, kuris
vadinasi ,Process®. Jis tapo ,Mac OS X Innovatovgaml 2004“ nugatoju. Sis laingjimas leido
~Jumsoft” dar labiau iSga¢d bei uZsitarnauti dar didegmpasitikejima IS vartotoj. Kitos sukurtos
programos taip pat yra g@ai naudojamos JAV, Japonijoje, Vokietijoje, Anglig, Pranazijoje ir
kitose Salyse, kuriose yra susiformavusi ,Apple“nutery rinka. Kiti kompanijos sukurti
programiniai projektai: ,Money*, ,MailHere", ,\Way".

Reikia pamigti, kad visos pasirinktos kompanijos, turi pripa#ias iSivairiu konkursy, tame
tarpe ir ,Mac OS X Innovators award”, pastarasislaanojimas yra prestizinis ir labai aukstai
vertinamas. Norint gauti Sio konkurso pripaziaimeikia sukurti unikal produkt, kuri tinkamai
ivertinty rinka, o tik paskui spriandzia konkurso organizaicar Sis projektas tikrai vertas tarptautinio
pripazinimo.

Sekanti pasirinkt kompanij, veiklos sritis laty prezentacij programos ,Keynote“ papitd
kirimas. Papildai skirti padi vartotojui padaryti kuo iSsamesnpatrauklesg@ akiai, paliekatia
klausytojui kuo didesnius ifspadingesnius prisiminimus, apie isgirtinformacip, prezentacy.
Kompanijos yra sukusios kelef riSiy papildy. Reikéty pamireti, kad Sty projekiy kiryba sulauk
didelio d@mesio i$ vartotaj, kadangi buvanesta keletas naujayikuriy ir Siandien be § kompanij
niekas negamina. Galima partin kad Sy papildy kirimas reikalauja nemazinvesticiy IT
technologijas. Kompanijos gavo beg#hiSky su pagiriamaisiais ir skatin&ais Sios veiklos gkima

Zodziais. Atlikti darbai: ,Keynote Themes*, ,KeyreoObjects”, ,Keynote Stills".
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Taigi reikia pamiiti paskutirg ir kogero svarbiausgiSiy kompanij veiklos srit t.y. sukurt
produkiy pardavimas. Kompanijoms, kuridams programia jranga ,Mac OS* vartotojams, parduoti
savo gaminam produkcija padeda internetas. Kol kas tai ir yagnndire priemor¢, kurios pagalba
vartotojas galiisigyti, pamirgty kompanijy produkcip. Tai, mano manymu, pats moderniausias ir
maziausiai kasgtreikalaujantis pardavimbudas pasaulyje. Pvimonéms, kurios prekiauja programine
iranga internetu neegzistuoja séral/imo ar kiti logistikos kastai. Kiekvienamore turi savo svetai

internete, pvzwww.jumsoft.com kurios pagalba realizuojama 100% produkcijos. id®ksvetaias

paprastai bna sukurtos komerciniais tikslais. Kiekvienas esaingotencialus klientas gali iSsamiai,
elektronireje parduotugje, susipazinti su parduodama produkcija. Reikienipéti, kad elektronig
parduotu¢ ir internetire svetair tai du skirtingi dalykai, kurie padeda vienas kitkomunikuoti su
vartotojais ir jiems pateikti savotddma produkcip. Jeigu klientui neuztenka informacijos, kuri

perskaito ,Jumsoft® tinklapyje jis gali rasyti eteénin laiSka, pvz. info@jumsoft.com su jam

rapimais klausymais. Kompanijkvalifikuotas kolektyvas visada atsako savo kbens, kad ir kokio
pobadZio klausymai beiity.

2.1.1 Pasirinkty kompanijy personalas ir organizacirs struktiros

Galima pradti nuo to, kad miatose kompanijose dirba nedideli kolektyvai. Tokiobpdzio
versle visiSkai nesvarbi yra darbuatdjiekybé, kur kas svarbiau, kiekvieno darbuotojo kvalifigaar
asmeniniai sugefimai. Daznai pasitaiko, kaip vienas darbuotojas fo&i pai laiko tarp atlieka
daugiau negu trys, nors jie visi yra savo sritipscialistai. Siame versle patys savrbiausi darfaito
yra programuotojai ir dizaineriai. Labai retai pa#o, kad vienas darbuotojas ¢al atlikti ir
programuotojo ir dizainerio darbus. Sekantis svarliarbuotaj personalas yra, kursudaro
marketingo ir prdavim specialistai. Bet jau kaip mijau, labai svarbu, kad kiekviena kompanija
turéty aukstos kokyks programin jrangy, kuria ity galima pagilyti rinkai, o tai gali uZztikrinti
projekiy vadovo, programuotgjir dizaineriy glaudus bendradarbiavimas.

Kaip pavyzd pateiksiu kompanijos ,Jumsoft® organizagirstrukiira, kad ity galima
isivaizduoti, kaip savo personarganizuoja, tokio paldzio kompanijos.

Imoreje dirba deSimt darbuotojai: du vadybininkai, trpsogramuotojai, du dizaineriai,
administratorius, savininkas ir vienas buhaltekigenas iS vadybinink yra savininkas. Paskutiniu
metu, spréiai augant idjoms ir naujiems projektams, ,Jumsoft* intensyviagko programuotgj
Pastebimas labai didelisikumas darb8y, gabi;, savo darh iSmanagiy ir atsaking programuotaj
Lietuvoje. Tarkim JAV susirasti tinkamus progranajas kur kas lengviau negu, bet kurioje ES

valstyleje, tatiau problema, toki darbuotoy iSlaikymo kaStai. Reiy pamireti, kad kompanijos
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kolektyvas labai jaunas, visi dirbantys zmsrsiuo metu studijuoja, kai kurie i§ semiasi teorini
Ziniy net dviejuose universitetuose vienu metu.
Imorg galima priskirti funkcinei valdymo organizavimargttiirai. Kompanijoje ji pasireisSkia

tuo jog vyrauja skirstymas pagal darbuagtsavybes.

A

Buhalteris Imoreés savininkas

A 4 A 4 A 4 A 4
Vadybininkas Programuotojas Dizaineriali Administratorius

Saltinis: sukurta autoriaus
5 pav. “Jumsoft” organizaciné struktira

Vadybininky funkcijos — “Jumsoft” vadybininkai uzsiima nauglienty paieska, taip tiria rink
ir sitlo ivairias ickjas. Taip pat jie kuria projektus ir organizuajagyvendinin.

Programuotaj funkcijos — programuotojai yra techniniai darbyatokurie kuria programas.

Dizainery funkcijos — kurti “Keynote” programos papildus,iptiapat mpintis iSleidziamos
produkcijos dizainu ifmonres jvaizdziu.

Administratorius - jo atsakomyje www.jumsoft.com elektronires parduotuy

funkcionavimas. Jis turi pridréti, kad svetaid veikty be priekaidi ir vartotojas nepatigt nei
menkiausio nepatogumo.

Pagrindinius sprendimus ar tafith linijiniai, ar tai funkciniai priimaimonés savininkas.
Savininkas atlieka daug vaidmgkompanijoje jis yra ir programuotojas, ir vadylkas, ir personalo
vadovas. Taip, kad nei vienas sprendimas nepréeifja zinios.

Reikia pamigti, kad ,Jumsoft” personalas dirba ir bendraujaragitiniu du t.y. visi
darbuotojai yra skirtinguose Lietuvos miestuosegillaendravimas tarp kolektyvo paremtas internetu,
tik jo pagalba ir priimamivairas sprendimai tarp darbuotojToks bendravimas turi ir teigiamr
neigiamy savybi.. Teigiama tai, kad toks komunikavimas yra pigusigmma tai, kad kai kuriais
atvejais paprasti klausymai aiSkinami pernelygijljane visada pavyksta juos iSsiaiskinti iki galo
Kitaip tariant kg buty galima pasakyti ar parodyti darbuotojams esanhojee patalpoje per labai
trumpa laika, internetu tai padaroma keldtarty daugiau sunaudojant laiko kasSt

Taciau, pasidorgus, ,Panic”, ,Intuit® ir ,Keynoteuser® kompanijorsi galima teigti, kadyj
personalas bendrauja labai panaSiai. Pvz. kompgRgaic” turi savo ofig, bet jame dirba tik 3
darbuotojai, o visi kiti darbuotojai iSsisic po visas JAV. IS viso Sioje kompanijoje dirba 35

darbuotojai.
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2.1.2 Produkcijos Kirimas ,Jumsoft®, “Panic”, “Intuit” ir “Keynoteuser”

Taigi norint sukurti ger, kokybiSky, patraukl akiai, mading programin paket, programin
atnaujinimy ar papild neuztenka gerai kvalifikugtdarbuotoj, reikia tugti tam tikra moderny ir
kokybiSka technirg baz, ja sudaro:

e Greitas ir sparus internetas.
e Galinga ir naujausia kompiuteginechnika.
e Moderni programia jranga.

ISvardinta technika sudaro pagrindinigsores kastus, galima pasidziaugti tuo, kad nereikia
labai daznai atnaujinti kompiuteéim technikos. Bet didelius kaStus sudaro prograsninangos
atnaujinimas. Uzsiimant programsirangos krimu, kompiuteryje negaliiii nei vienos nelegalios
programos, nes tokiu atveju galima sulaukti ir $isuakj teism.

Pvz. kompanija ,Jumsoft* naudojasi netradiciniaigetuvoje ,Apple” kompiuteriais, yra
papildomy sunkuny isigyjant $4 technily bei jei tinkana programir irangy. Tarkim, jei norima gauti
naujausi kompiutef ji reikia uzsakyti prieS gmeg. Lygiai tas pats su kai kuria programiinanga,
daugei reikaling: programini; paket; galimaisigyti internete. Kita problema yra internetas.tlimje
néra tiekejuy, kurie tiekt; kokybiSkas interneto paslaugas. Kai kurios kompansiilo pustino
spartumo interngtuz nelogisk kaina.

Siuo atveju kur kas lengviau, mano darbe apraSoméomspanijoms i JAV, ten ,Apple”
kompiuteriu ir ,Mac OS* vartotaj rinka kur kas didesn ja sudaro apie 50% wiskompiuteri
vartotop. Dél to jiem ir paprad&iau ir pigiau kainuoja reikiama produkcija, progiags irangos
karimui ir platinimui.

Reikia pami®iti, kad naujausia technologija padeda taupyti ldidadtus, taip pat j&amas
skirtumas tarp atlikt darhy kokybés, kurie buvo pagaminti naudojant seretathnily ir kurie sukurti
Siandien. Kiekvienai sukurtai produkcijai kontraiu sukuriama beta versija t.y. bandomoji versija,
kuri duodama vartotojams (beta versija veikia neamo&i tik tam tikg laika pvz. 15 dieg). Tuomet
vartotojai pabangl naup gamin atskleidzia jo teigiamas ir neigiamas savybes r{@akiai tai ina
neigiamos savyds). Tokiu atveju kompanijos programuotojai imasmtdikry veiksmy, pataiso
iSkilusias problemas ar iS eésnpaketia tam tiki funkcija. Kompanij praktikoje yra pasitaikir tokiu
situaviju, kaip po beta versijos iSleidimo, teko atsisakytjekto visiSkai, nes buvo priimami nelogiski
sprendimai kuriant produkt

Taigi norint kurti naujus ir modernius produktugkia nuolatos keisti technine bair nuolatos

steketi naujienas. Teigiamas dalykas yra tas, kad Seangatys Zmo¥s rasSo pasiymus, ko jie noéty,
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kad ju elektroninis ir virtualus pasaulis palertyy. Tokie vartotojai yra didélvertyke ir juos reikia

saugoti.
2.1.3 Kaimg politika aprasomose kompanijose

Zinoma, kad daugelis kompanijpried nustatafios kaim, savo produkcijai atsiZzvelgia
konkurent, siilomas kainas rinkai. Konkurencijoglygomis tai labai svarbu. Konkurenkainos, ko
gero, vienas i$ svarbiausorientyn kainai nustatyti. Siuo aspektu kompanijos kutias programin
irangy ,Apple” kompiuteriy vartotoj; rinkai, skiriasi nuo standartpikompanij. Programigs irangos
gamyboje svarbiausia yra produkcijos kokymmaujoviy idiegimas, Siose vietose ir konkuruoja
kompanijos kuriatios programas. Past&h, kad jeigu naujas produktas yra kokybiSkastlielka tam
tikras funkcijas, kud neatlieka konkurent analogiSkos programos, pijles pasirengis moléti
didelius pinigus. Gal net savotiSkai permttkuz gamin. PrieS nustatant kainas pvz., ,Jumsoft”
administracija labiausiai ir pergyvena, kad itgbnustatyta per maza kaina produkcija¢| @urios
véliau gali tekti gaittis. Kainos nustatomos remiantis:

e Programuotaj atlyginimy kastais.

¢ Reikalingos programits irangos, kuriamam objektui pagaminti kastais.
e Technologij kastais.

e Marketingo iSlaid kastais.

Zinoma kina ir taip, kad produkcijai nustatoma per dédkhina, vartotojas uz gamimenori
tiek moleti. Tokiu atveju galimi keli atvejai: arba atpigitaing (jei tai leidzia kaStai), arba dar labiau
tobulinti produks, kad vartotojas panétuy ji isigyti, arba dar daugiau investuptnarketing ir bandyti
tokiu badu pritraukti vartotojus. Reikia pandit, kad ,Mac OS* vartotaj rinkoje tam tikros
programires jrangos kainos sumazinimas gali sukelti neigiamascgas. Vartotojas gali prat
galvoti, kad produkto niekas neperka, nes jis yekokybiskas, & to ir buvo sumazinta Sio produkto
kaina. Jeigu vartotojai prasl taip galvoti bent apie viena kompanijosi@ma produkt, Sis Sedlis gali
uzkristi ir ant kitp sialomy produkt,. Todkél logiSkiausias variantas pasitelkti visas markgain
priemones ir paaiskinti vartotojui, kéldSiam produktui nustatyta tokia ar kitokia kaira. jeigu
nepasiteisina nei vienas i &indu geriausia progragisimti iS apyvartos ir iSlaukti tam tikro momento
arba poreikiog jvesti atgal. Bet visada geriausia tokiu nesusiprat§vengti ir nustatyti tinkamkaina

IS karto kaip produktasredamas rinka.
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2.1.4 Produkcijos pardavimas ir komunikavimas su veotojais

Kaip jau mirgjau pasirinktos kompanijos gaminama produkcija,i kharduodama internetu,

elektronirese svetaiése, pvz. www.jumsoft.com Sukurti objektai parduodami tiesiogiai vartotomam

Vienas iS Sios kompanijos tikslateityje susirasti partnigrkuris padtu platinti produkcig ivairiose
rinkose. Pats prekybos procesarrsudtingas tereikia produktpatalpintii internetire svetair ir jis
tampa pasiekiamas, bet kuriam vartotojui, kuri$ itaternet,. Taciau pardavimo procesui reikalingas
dar vienas svarbus elementas t.y. elektomparduotu¢. Galima pardaviéti ir per tarpininkus tai
placiai taiko konkurentai. Mano nuomone, prekiauti parpininkus apsimoka ne visais atvejais,
renkantis partn¢tabai svarbu atsizvelgti kokio jis dydzio t.y. kako uzimama padlis rinkoje, kokias
marketingo priemones jis taiko komunikuodamas stow@ju, kokie atsiliepimai iS vartotgjapie juos.
Vienas iS kompanijos tikg] baty susirasti patikira ir patraukly tarpininky kuris padty realizuoti
produkcip. Taip pat ,Jumsoft* nepardavija produkcijos kompaktitse plokStelse tai daryti kol kas
neleidzia dideli kaStai reikalingi Siam prekybasibi.

Toliau iSvardinsiu apibendrintus elektroésn prekybos privalumus, komunikuojant su
vartotojais, kuriuos iSvardino mitos kompanijos

Elektronires prekybos privalumai:

Reikalingi slyginai mazi kastai.
e Vartotojas gali, bet kuriuo paros mesigyti produks.
e Vartotojas, bet kada gali paklausti gamintojo jampimais klausimais.
e Gamintojui labai patogu segmentuoti iks.
e Tai perspektyvus prekybosidias.
Elektronires prekybos #fkumai:
e Norint isigyti prek; reikalingas internetas.
e Pirkéjas turi tugti atitinkam sutart su banku.
¢ Reikalingas kruopsStus elektroggparduotugs atnaujinimas ir priziréjimas.
e Pirkéjas negali paliesti produkto.
e Néra tiesioginio kontakto tarp piéjo ir pardaejo.
¢ Reikalingas didelis pasitthmas gamintoju @ konfidencialiy duomen.
Vakam pasaulyje svarbu, kad elektroésnparduotugs dizainas atitiki sialoma produkcip.
Taip pat ji turi lmuti patraukli vartotojui. Be galo svarbu, kad vigaskimo procesas vyktbe priekaist.
Jeigu klientui kils bent maziausig@arimas, kadijsiekiama apgauti didelikimyb¢, kad jis nutrauks

pirkimo proces ir niekada nesugs. O blogiausias variantas jis gali tpkiompanija apsisti jvairioms
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tarnyboms, kurios rupinasi kliantsaugumu. Tokiu atveju, net jeigu kompanija getyvelée, kokia
nors klaida pardavimo sistemoje, ji pasmerkta utdaavo veiky ir prackti viska iS naujo t.y. reikia

keisti kompanijos pavadinig politika ir prackti kurti naup produkd.
2.1.5 Tiriamy kompanijy konkurentai

Kaip jau mirgjau, mano pasirinktos kompanijos, tarpusavyje nkWomoja, nebent jos
konkuruoja tik tuom, kad tarkim dvi kompanijos galigalvoti vienod ar pandia idéja, kuria sieks
igyvendinti, beimoniu praktikoje dar toki dalyky nepasitaik.

Bet negalima teigti, kad Sios kompanijos yra motispis ir neturi visiSkai konkurent
Reikety prackti nuo to, kad yra labai daug perspektykompanij, kurios kuria programas ir pateikia
jas rinkai nemokamai. Tokikonkurent, teikiamos produkcijos kokybpaprastai tha zema, tdau
niekada negalimayjnuvertinti.

Rimty konkureny Sioje rinkoje ®ra labai daug, tdau nereikia pamirsti, kad ir ,Apple”
kompiuteri; rinka pasaulyje uzima taip pat nedaug vietos. Progrésrinangos kryboje konkurent
gali atsirasti bet kugiakimirka. Nereikia pamirsti, kad ir esami iidimi konkurentai stebi naujienas ir
atidziai analizuoja vieni kit leidziamy produkcip. Tai neleidzia atsipalaiduoti nei vienai akimirkai
Reikia pastoviai sekti informacupitechnologij naujienas, konkurenteidziama produkcip, vartotoj
poreikius ir t.t. Nes tarkim jei Siandien iSleiptadukcija yra naujausia ir madingiausia rinkoge rtra
jokios garantijos, kad rytoj ji nebus pasenusiigkam jos nereiss. Lenktyniavimas tarp konkurent
Sioje verslo sferoje yra nepertraukiamas procesasis skatina pastoviai tohil kompanij
personalus.

Pagrindiniai kompaniy konkurentai:

o llifeStuff* ( www.ilifestuff.com).

e ,OmniGroup” (www.omnigroup.com

e |GG Software” (vww.iggsoftware.com

Reikia pamigti, kad konkurentai iSsigte jvairiose pasaulio Salyse nuo JAV iki ES valstybi
Labai svarbu, kad nei vienas iS konkuignéra nei vienos produkcijos novatorius, bet tai riiei,
kad laikui higant jis neugalvos ko nors naujo ir nepba rinkai. Pvz. kompanija ,Jumsoft” Lietuvoje
konkurenty neturi, bet jie yra tokiose pasaulio valsige kaip JAV, D.B., ar Vokietija. Tiriam
kompanijy konkurentai skirstomi pagal gaminam produkcip t.y. programigs programos iikima ar

~Keynote" programos papildkirima.

37



Dabar iSskirsiu keleta ,Jumsoft® kompanijos privaluir tratkumy lyginant su konkurentais,
bet kai kurie privalumai neilinai tiks, kitoms kompanijoms dalyvau@oms tyrime, @l skirtingos
geografires ir socialies padties.

Privalumai:

e Pigi darbo ¢ga lyginant su konkurentais.

JAV ar ES valstybse darbodga informacing technologiy veikloje labai brangi lyginant su
Lietuva. Tai leidzia ,Jumsoft® samdytis daugiau ldastoy, negu turi konkurentai, ¢g&au yra labai
didek problema t.y. kvalifikuat programuotaj trakumas.

e [gyta darbo patirtis elektronije prekyboje.

~Jumsoft” kol kas negali pasigirti ilgais gyvavinmetais, tdiau tai kas nuveikta pef umpa
laika tikrai yra daug. Elektronigs prekybos veikloje kompanija visiSkai neatsiliekep konkurentu, kai
kuriuose vietose net ir lenkia.

e Tarptautiniai laindjimai ir geras vartotaj atsiliepimas.

Kaip jau mirgjau ,Jumsoft* 2004 metais tapo ,Mac OS X Innovatargard 2004“ nugatoju.
Tai leido jgauti dar didesnvartotoj; pasitiktjima. S projekt laiméjo programa ,Process”, dmu
steketinai iSaugo ne tik Sios programos pirkimai, bekiin ,Jumsoft” leidZianu produkt;.

¢ Nestokojimas naujovikiryboje.

Nors ir sunku rasti kvalifikuat programuotaj, tafiau tai netrukdo kompanijai, remiantis
esamais darbo iStekliais, kurti modermrogramir iranga. Kiekvienas kompanijos darbuotojas yra
Lfanatikas“ savo darbo, tai yra didelertybe, kuri leidzia pastoviai kurti naujus ir modernjpi®jektus.

Trakumai:

e Geografir packtis.

~Jumsoft® yra nedkingoje geografigje padtyje. Kadangi rinkaj kuria orientuojamasi yra
JAV, ES, Japonijoje. Vienas iSuikumy yra gimtoji kalba. Tarkim jei ruoSiamas praneSinspaudai
apie iSleisi produkt reikalinga tobula angl kalba. Nors kiekvienas kompanijos darbuotojas moka
angh kalla tai neleidzia profesionaliai parasyti praneSimaugtai ar apraSymo apie naygrodukd,.
Kita problema tai, kad konkurentai gali dalyvaptairiose parodose, tarptauise konferencijose
vykstartiose tose Salyse kur jie dirba.

e Brangi darbogga JAV ir ES.

Taigi ir paskutinis tikumas, buf brangi darbogga, JAV ar ES valstyse. Tarkim JAV bty
galima atrasti profesionaliprogramuotaj, taciau jie labai brangs. Norint sudalyvauti konferencijose

ar parodose, taip pat reikalingi ,Jumsoft” atsto¥\airie irgi kainuoti imonei didelius kasStus.
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e Maza ,Apple* kompiuten rinka ryty Europos valstyse.

Jeigu lity atitinkama rinka, tarkim Lietuvoje, Latvijoje irsHjoje bitu rengiamosijvairios
parodos ar konferencijos. Fikna, kad tai pagtuy atsirasti ir daugiau specialistkurie gaéty kurti
programas. Siandien visos nauje\susijusios su ,Apple* kompiuteriai aplenkia Sadis. Todl reikia
~-gaudyti“ informacip i$ vakan valstybi;.

Apibendrinant privalumus ir ikumus lyginant su konkurentais ,Jumsoft situagija gera,

taciau negalima sustoti. Reikia, kad i5 esamos getoacios pasidarytlabai gera, o dardiau puiki.
2.1.6 ,Jumsoft”, ,Panic”, ,Intuit* ir ,Keynoteuser* rinka

Pasirinktos kompanijos orientuojasvartotojus, kurie naudoja ,Apple“ kompiuterius,¥ac
OS* programir irangy. Reikia pamigti, kad ,Macintosh* kompiuteriai Siandien uzima @@@% rinkos
visame pasaulyje t.y. apie 25 milijprvartotoj;. Pastebima, kad 2003 metais Si rinka buvo 3%, tai
reiSkia, kad per nepilnus keturis metus ,Apple“tetojy iSaugo vos ne trigubai. Tai labai optimistiSkai
nuteikia ir kompanijas, kurios orientuojassia rinka. Kuo spagiau augs ,Apple” rinka, tuo sp&au
augs ir tiriane kompanij; vartotop skatius. Galima dasiai teigti, kad visos kompanijos, kurios
orientuojasii Sia rinka savotiSkai priklauso nuo ,Apple* gamintpj Remiantis Sios rinkos augimo
tendencijomis, galima tik pasidziaugti.

“Jumsoft” pagrindiniai klientai: verslininkai,édtytojai, studentai, cybinéje veikloje dirbantys
Zzmores ir t.t. Paskutiniais kompanijos paskavimais apie 70% produkcijos nuperka vyrai, 30%
nuperka moterys. Su kiekvienai metais auga kligggografinis spektras. Ankisu buvo didel dalis
Klienty iS5 JAV paskutiniu metu Zymiai padaijg vartotoj; iS ES, Japonijos, Australijos, Skandinavijos

valstybiy. Smulkiau iSanalizuoti ,Jumsoft” rimkyra sudtinga, nes kompanija yra labai jauna.
2.1.7 Pasirinkty kompanijy tyrimai

Kaip ir bet kokiame versle, kompanijos, kurios dirbl rinkoje ir pardavigia programir
irang internete, atlieka atitinkamus tyrimus, kurie pdaléabiau pazinti vartotojo poreikius, priimti
sprendimus. Taip pat atliekami tyrimai ir iSsamaaializuojami, kurie parodo, kokiuiu vartotojas
atrado vien ar kita kompaniy, siekdamagsigyti programigs irangos. Tokia informacija labai svarbi
kiekvienosimores administracijai, nes iS to galima sgif ar teisingai komunikuojama su potencialiu
ar jau esamu klientu. Informacinitechnologiy biznyje yra didelis privalumas t.yalgginai mazi
tyrimo kastai ir sekantis dalykas labai svarbug] kezultatai yra tikrai pakankamai objekiigy kad

buty galima imtis atitinkam priemoniy.
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Ko nori klientas galima suzinoiivairiausiais hdais. Galima arba patiems ieSkotis Zmoni
pageidavim, arba patiems pas juos paklausti. Reikia patpikad vakan pasaulyje Zzmais mielai
uzpildo jiems atsistas anketas. Jeigu norima suzinoti vartptajjomor, vienu ar kitu klausimu,
uztenka j nusisti elektroniniu pastu ir keleto valapdégyje sulaukti atsakymo arba bent komentaro,
kuris kartais bna kur kas naudingiasnis, negu uzpildyta anketa.

Reikia pamigti, kad pasirinktos kompanijos, kaip organizuojdirdtamus tyrimus, niekada
nesiurtia anket klientams elektroniniu pastu. Visada siekiama, kadotojas uzsukti svetair ir
pats uzpildyt anket. Tai kur kas patogiau ir patikimiau, tiek vartotgs, tiek irimonéms, kurios

taiko tokio poldzio tyrimus savo versle.
2.1.8 Aprasom kompanijy tikslai ir siekiai

Visos tiriamos kompanijos, su kiekviena dieigyja nauy vartotop pasitikejima, toctl
negalima sustoti kurti ir juos nuvilti. Apibendriewisy kompanij; veikla, galima teigti, kady misija -
kurti aukStos kokyks, lengvai naudojamprogramir irang vartotojams, kurie uzsiima smulkiuoju ar
vidutinio dydZio verslu JAV ar ES valstyge. Zinoma vartotojai turithi ,Apple* kompiuteriy klienai
ir naudoti ,Mac OS* programin irangy. Siekiama, kad Kklientai, kuriamos progragsnirangos
pagalba, kuo papréiau iSspesty jiems iSkilusias technines problemas. Toégage jis padidins darbo
nasum ir sumazins kastugmorgje. Dar reikty pamireti, kad kompanijos stengiasi kurti, tokias
programas, kurios atliktne tik rimtus darbus, bet ifiby Zzaismingos, linksmos ir paprastos.

Taigi kompaniy kuriaréiy programir irangs ,Mac OS* vartotojams pagrindinis tikslas - per
kuo trumpiashlaika tapti lyderiu programiés irangos tiekime smulkiam ir vidutiniam verslui. Kas
tiiamy imoniy produkcijos nerasime parduotuvientynose, toél siekiama rasti patikimp biznio
partnery, kurie platintg programir irang. Partneris tuty uztikrinti, kad tiriany kompanij
kompaktires plokStets su programingranga pasiekt didziausius prekybos tinklus ir galutinius
vartotojus. Taigi, galima iSskirti kompaniyzdavinius, kurie padeda siekti tiisl

o Kiekvieng diem tobukti ir sekti naujienas susijusias su prograninaaga.

e Plésti kolektyw, kuris mazing gaminamos produkcijos laiko kastus.

e Su kiekvienu ketvifiu didinti grymyji pelma.

e Rasti partneri JAV ir ES valstybse.

e Dalyvauti tarptautidse parodose ir konferencijose.

e Sukurti programiss jrangos pakaf kuri sudaryly: a) programia jranga skirta buhalterijai,
b) programii jranga projekto organizavimui ir vykdymui, c) progmaé jranga informacijos rinkimui

apie klieng, d) serveris, kuris leigtdarbuotojams dirbti kartu.
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Taigi, mano nuomone, paskutinis uzdavinys yra pagnis ,tramplinas‘| tiksla. Tikimasi, kad
sukurtas paketas leis pasiekti uz&shy tiksly, kuriy pasiekimas leis dar labiauépti savo veild ir

kurti naujus projektus.
2.2 Remimo kompleksas, kaip komunikavimo tidas IT versle

Kaip Zzinome émimo kompleksas susideda iS ketupagrindiniy elemeng t.y. pardavimo
skatinimas, reklama, asmeninis pardavimas, rydiavisuomene (populiarinimas). Taip pat Siam
kompleksui priskiriamas dar vienas savrbus elensenta tiesioginis marketingas. Siuolaikiniame
verslo pasaulyje sunku atrasti kompankuri netaikyti bent vieno iS & rémimo elemenf. Mano
manymu, vienas i&kmingo verslo garani tikslinga eémimo strategija, kaip komunikavimo prienton
su klientais, kompanijoje. Beémimo kompanig niekas nesuzingt apie gamintgj ir gaminana
produkt. Taigi ne iSimtis ir IT kompanijos, kurios pardaja programir irang internete.

Sioje darbo dalyje ptéau aprasysiu taikomugmimo veiksmus analizuojamose kompanijose.
2.2.1 Reklama, kurg taiko IT kompanijos

Reklamos pagalba pasirinktos kompanijos komungksoj esamais ir potencialiais vartotojais.
Naudojamoje reklamoje kalbama apie gaminamus ptadukip pat raginama zmoéams jdiegti savo
kompanijos prekinzenkh. Siekiama, kad vartotojas prisimime tik kompanijos pavadinigns kurios
jis isigijo programigs jrangos, bet siekiama ir tai, kad vartotojo vaizdjgotlikty atitinkamos
kompanijos prekinis zenklas (logotipas). Taigi padinis dalykas yra tas, kad zmignsuzinog apie
naup produkt. Siam procesui pagall telkiamasi reklamos. Pagrinds reklamos, kurias taiko IT
kompanijos yra:

e Spaudos reklama.

Kiekvienos tiriamos kompanijos administracija twurinkusi begadi, ivairy kompiuteriniy
zurnal;, kontakt, kurie padeda vartotojams suzinoti apie IT nagg@nZurnal radadiy apie
informacines technologijas yra labai daug. diddbai svarbu pasirinkti tinkamiauasleidini, nes gali
buti ir taip, kad netinkamo leidinio pasirinkimas galtnesti neigiam padarini. Daugiausiai
naudojamasi tais leidiniais, kurie skirti ,Aplle“rgdukcijai. Nespecializuotose leidiniuose yra labai
daug reklamias informacijos, toél sumazja tikimybé¢, kad kompanijos reklama bus pasteb
.Macworld” Zurnalas, kuriame galima rasti ne tikardinty kompanij reklama. ,Macworld” Zurnalas
yra lyderis JAV. Jis pldausiai perkamas ,Apple“ vartotpj Per ilgus Zurnalo gyvavimo metus jis
uzsitarnavo did¢lskaitytoj pasitikejima, todl reklama Siame Zurnale greitai atsiperka. Yraqiasd,

kad po reklamigs kompanijos, produkcijos pardavimai spair padictja ir reklama atsiperka vos per
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kelety dieny, po naujo produkto aprasymo. PraneSimas spawdarutnpas vig produkto, Siuo atveju
programires jrangos, savyhi apikidinimas ir paaiskinimas kuo jis gali pdidvartotojui. PraneSimas
spaudai turi bti parengtas ypatingai profesionaliai, nespausdinti ar ne nusprendzia patys zurnal
redaktoriai. Labai svarbu, kad praneSime spaudaitaggramatini;, nei logikos klaid, nes kiekvieno
zurnalo redaktoriai iSsamiai patikrina ar atitinkesypraneSimas spauda&ra melagingas, o apraSymas
jame atitinka tikrog.

e Reklama internete.

ISleidus nauj produkt, interneto pagalba, pirmiausia praneSama jau esasnikompanij
klientams. Jie gauna elektronines Zinutes asmeansikapraSyta nauja programine ar kita gaminama
jranga, tokiu bdu parodoma pagarba esamam vartotojéiiad yra parasomas pranesSimas spaudai.
Spaudos praneSimai yra skirti elektrams svetaiams, kurios raSo apie ,Macintosh” naujienas.
Pasitaiko, kaip straipsniu iSspauzdina ir ne tikeagh rinka rasantys naujientinklapiai. Spaudos
praneSimuose trumpai ir aiSkiai apraSomas naugisias produktas, taip pat akcentuojanrasnes
prekinis Zenklas. Internetipinaujieny svetaigs daznai praso ir aukstos kokgbpaveiksliul, kurie
susip su praneSime spaudai pateikta informacija. Siekjakad Ity aprasSytas naujo produkto
naudingumas vartotojui. PraneSimus spaudai savpausdina internetiniai dient&s tai labai
padeda pritraukti naujus vartotojus. Elektronifeidiniy privalumas yra tas, kad net ir nenusiuntus
pranesSimo spaudai vienam dierdtig§ jis vis tiek bus atspausdintas tame dienraStypip yra dl to,
kad konkurencija tarp elektronipdienragiu yra labai dided ir jie kopijuoja kai kurias naujienas vieni
nuo kity.

IT kompanip pardavigjanciy programir jrang internete, taikoma reklama kolkas tenkina
poreikius. Naudojamos reklangs kompanijos pasiekia tiksknauditorip. Ne paslaptis, kad reklama
padeda suformuoti tam tikteigiany jvaizd auditorijai. Pasirinktas Zurnalas reklamai ne diatina
pardavimus, formuoj@vaizd bet ir garsina kompanij Tokiu bidu, galima uzsitikrinti pasitfima iS

potencialy partnery, kurie gali padti produkcijos realizacijoje.
2.2.2 Pardavimy skatinimas, kurj taiko IT kompanijos

Paparstai pardavimnskatinimas Siose IT kompanijose taikomas per dgilds Sventes: Kédlas,
Naujuosius Metus ir kt. Taigi Sioje vietoje niekauastabaus. Tuo metu patys zrésntiesiog
“reikalauja” jvairiy nuolaid;. Si taisyké negalioja tuo atveju jeigu iSleidZziamas naujasdpktas.
Naujam produktui nuolaidos netaikomos, nes taksktiga. Siame versle, naujam produktui, jeigu bus
taikomos nuolaidos vartotojas gali sureguoti nergia Labai svarbu, kad ,Apple* kompiuteriinkos

vartotojas nepasijust,marketingo auka“. Reikia pamiti, kad isigyta program elektroniniu idu be
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problemy galima padovanoti. Pastebima, kad su kiekviena$ais, vartotojai, kurie nori kam nors
padovanoti atitinkamprogram vis daugja. Tai pakankamai originali ir nekadieniska dovaeertiy
laikotarpyje jadiamas labai didelis prekybos Suolis. Nuo pjgk srauto kartais neatsilaiko net
techniniai resursai. Nuolaidos, neatsizvelgiant nmet; laiko, pastoviai taikomos pastoviems
klientams, tai btina daryti norint juos iSsaugoti. Tarkim, progrags jrangos atnaujinimas yra daug
pigesnis senam Kklientui negu naujarisigyjant prograrp Reikia pamiiti, kad programos
atnaujinamos kas metus, tbdiesiog hitina iSsaugoti senus ir naujus vartotojus. Prognésrirangos
atnaujinimo kaina sudaro apie 50% produktoagert

Nuolaid; kuponai atrodo kaip paprastas tekstas arba stagitazVartotojas kuris turi pvz.,

~Jumsoft’ nuolaidasiéjes i www.jumsoft.com/storesuveda slaptazgcar kod, ir gauna atitinkamas

nuolaidas atitinkamai produkcijai. Kedeikiajrasyti ,Coupon code” langelyje.
Pamiresiu vartotoy segmentus, kurie turi daugiausiai nuolaid
 Svietimo sistemoje dirbantys asmenys (univensitéstytojai, mokytojai ir t.t.).
e Studentai.
e Smulkas ir vidutiniai verslininkai.

Reikia pamigti, kad didZiausias nuolaidas gauna Svietimo itgjirbantys asmenysyJ
nuolaidy kupony verg yra net iki 18%. Kiti vartotojai gauna nuo 5% K% nuolaidas.

ISimtinais atvejais nuolaid kuponai dovanojami pavieniams vartotojams. TokiEsanas
kompanijos daro uZz naudingus komentarus aripasus. Siuo atveju pagrindinis kriterijus, kuriuo
remiamasi suteikiant ar nesuteikiant nuadayda kliento lojalumas iisigytos produkcijos kiekis. Pvz.
“Keynote Pack” klientai gauna 10% nuolaigigu turi nusipirl dvi kitas programas.

Dazniausiai, nuolaigd kuponai, vartotojus pasiekia elektroniniu pasStwai Kuriais atvejais
susitarus, su tam tikra organizacija, kuponai \spausdinami ant lapwkir duodami su kitos
kompanijos produkcija, kugiisigyja vartotojas. Kuponai tokiuadu dalinami tik Sve&iy proga. O
nuolaid; kuponai, kuriuos gauna vartotojai elektroniniutpaga pastots, juos galima gauisigijus
tam tikros programis jrangos arba iSleidus tam tkrsuny pinigy atitinkamos kompanijos

elektronirgje parduotuyje.
2.2.3 Asmeninis pardavimas ,Jumsoft"

Asmeninis pardavimas kol kas silpniausienimo komplekso grandis pasirinkiT kompanijy
veikloje. Ji galima sakyti netaikoma visai ir klangs ar kada nors bus taikoma. Informagini
technologij; biznyje, mano nuomone, neréi skirti dideliy investiciy i S remimo elemeny, juolab,
kad tai tikrai brangu. Kadangi pvz., ,Jumsoft* ralsusiformavusi toli nuo Lietuvos tai asmeninio
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pardavimo kaStai kainuwtypatingai didelius pinigus, taigi, kyla klausimas Sios investicijos
atsipirkty.

Bty galima pamigti tiesiogin bendravim su klientais elektroniniutaly, bet tai toli ggzu ne
komunikavimas aki§ aki su vartotoju. Elektroniniu tldu bendraujant su klientais visadalema

isigyti tam tikros produkcijos, t&au tai daroma rikyriai ir mandagiai per daug nepersant produkto.
2.2.4 Pasirinkty kompanijy rysiai su visuomene

IT kompanijoms rySiai su visuomene padeda suformtegiamy jvaizdi vartotojams, tai
pagrindinis émimo komplekso elementas, kuris padeda pasieldiaraius rinkos segmentus ir kuriam
kompanija skiria ypatirgdémes. RySiai su visuomene, kuriuos naudoja pasirinktmapanijos:

e PraneSimai spaudai Zurnalams ir elektroniniamsrd&iams.

PraneSimai spaudai dazniausiai rengiami, kaipd&iamasj rinka naujas produktas. Svarbu,
kad informacija pasiektkuo daugiau esamir potenciali vartotoy. Esamiems vartotojams be galo
svarbios naujienos apig¢vairius program ar ,Keynote“ programos papildus. O potencialiems
vartotojams svarbi informacija apie visus sukurfdamsoft* produktus. Tod kartas nuo karto
paruoSiami praneSimai spaudai ne tik apie naujgusidukcip, bet ir apie seniau iSleistus gaminius.
Pastebta, kad po kiekvieno teisingu laiku ir nepriekaigi atlikto spaudos praneSimo Zymiai
suaktyvja prekyba. Kai kuriais atvejai praneSimus spaudaiSia ,Jumsoft® administracija tai
dazniausiai daroma tada, kai reikia apraSyti pnogrpapildus. O kada iSleidZziamas naujas produktas
reikalingi profesionalai parengti praneSimui¢lDiechninyy ziniy kompanijos administracija gl
visada pati paraSyti praneSimus, bet tai neleiga@aryti angl kalbos Zinios, kurios yra ribotos norint
tinkamai aprasyti nayjprograny techninius resursugy paskirf ir t.t.

e Konkursai.

Si biada kompanija naudoja nesenai, bet sprendZiant i®teqtsusidongjimo ir aktyvumo tai
vykes projektas. Pvz., jau pusmetis kaip ,Jumsoft‘ p#skkonkurs, kurio metu programis irangos
vartotojams reikia aprasSyti savo veildusijusa suisigyta produkcija. Pvz. Vartotojas turi meniskai ir
iSsamiai aprasyti kaip jis naudoja ir kokiais tésl naudoja ,Jumsoft* prograngnirangy. Jeigu
administracijai pasirodg@omios kliento mintys jam suteikiama galinéybemokamaijsigyti tam tikros
produkcijos arbaaj atsinaujinti. Kai kuriais atvejai uztenka vartatioparaSyti juoking atsitikima
susijug su ,Jumsoft” programomis ir jis gali tapti savaitaugattoju. Savais nugattojo prizinis
fondas yra 25%, o émesio nugaitojo 100$.

e Konferencijos.
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»~Jumsoft“ savo veiklos pradzioje glaudziai bendréda/o su ,,DekSoft* kompanija. Tada buvo
surengta keletas konferencigpie naujai iSleigt produkcip. Konferencijose buvo naudojamos labai
auksto lygio prezentacijos tiek techniniu tiek dmwapoziiriu. Konferencijose buvo akcentuojamos

naup prograny galimybss Siandien iry perspektyvos.
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3. VARTOTOJU NUOMONES TYRIMAS APIE IT KOMPANIJ U
INTEGRUOTAS MARKETINGO KOMNIKACIJAS

Buvo pasirinktos keturios kompanijos (“Jumsoft”.afic”, “Intuit” ir "Keynoteuser”) tyrimui
atlikti. Siy kompanij; negalimajvardinti konkuriantais, nes kiekviena i§ uria skirting produkcija.
Kompanijos konkuruoja nebentéidmis, pvz., viena iS pasirinktkompanij gali gretiau sugalvoti
novatoriSl idéja negu kita. Kitaip tariant nei viena kompanija ne&yprogramiis jrangos, kuri galtu
tapti kitos kompanijos produkcijos substitutu.

Nepaisant to, kad pasirinktkompanijy negalima pavadinti konkriantais tarp yra labai
svarbiy panasum, kuriais remiantis galima jose atlikti vartajopuomors tyrimg apie integrotas
marketingo komunikacijas. Tarp kompanijendri panaSaumai Sie:

e Orientuoja savo komunikacijada pai rinkos segmeantt.y. ,Mac OS* vartotq;

Taikomi tie patysémimo veiksmai, kuti pagalba komunikuojama su vartotoju;

Kiekviena kompanija platina savo, kuriaqprogramir iranga tik internetu;

Pasirinktos kompanijos naudojasi tosipa elektroniigs parduotugs paslagomis;

e Kompanijos yra lydess savo veiklos srityje.

Taigi iSvardinti panasumai leidzia atlikti objektywinkos tyrima, kuris leisty suprasti ar
kompanijos teisingai taiko ir planuoja integruotaarketingo komunikacijas.

Labai svarky vieta, komunikuojant su vartotojais uzimamimo kompleksas, nes jo pagalba
siekiama informuoti vartotgjapie nauj produkcip arba tiesiog priminti apie save rinkai. Bbthuvo
formuluojami klausimai, kurie leigtatsakytii tokius klausimus kaip:

e IS kur vartotjai suzinojo apie, vienos ar kitospkmanijos produkci;

e Artaikomasimoniy komunikavimas su klientais teisingas;

e Ar kompanijos investoja pinigus efektyvius émimo komplekso elementus, kuari
pagalba norima pasiekti vartotoja.

Reikety pamireti, kad visos kompanijos kuriamos produkcijos skati naudoja Siuosémimo
komlekso elementus:

e Pardaviny skatininy;
e Reklany;
¢ RysSius su visuomene.

Taigi Sis tyrimas path atsakytii dar vier, klausima, kuris iS émimo komplekso elemeuntyra
pats patraukliausias vartotojui ir kuris daugiaugiapritraukia. Atlikus tyrima pasirinkty kompanijy
administracija didins atitinkamrémimo komplekso elememtplétima ir sieks dar daugiau pritraukti
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vartotoy i savo internetines svetaines, siekdamos supazirslinbauja ar jau rinkoje egzistuofsa
produkcija.

3.1 Tiriamy kompanijy objektai, tikslai ir problemos simptomai

Kadangi, vis kompanij, pasirinkty tyrimi atlikti, internetirese svetaiése buvo patalpinta
vienoda anketa, galima teigti, kadyjisu tyrimo objektai, tikslai bei problemsimptomai yra dagiau ar
maziau panas. Reikia pamiéti, kad su kiekviena kompanija buvo susitarté, &lo tyrimo temos ir
nei viena kompanija, kurioms buvo pagta patalpinti anketi savo svetaig Siai ictjai neprieStaravo.

Pasirinktose kompanijose, tyrimo pagalba, buvo aemk informacija siekiant iSsiaiskinti,
kokiuose Saltiniuose klientai suzino apie kompanijaju kuriamas produkcijas, kas labiausitkoja
ju apsisprendim aplankyti vienos ar kitos kompanijos elektraniparduotuy ir apziréti sialomus
programires jrangos asortimentus. Taip pat labai svarbu iSsidiSkokiai produkcijai reklama daro
didziausjy itaka: ar programineirangai, ar “Keynote” prezentacijos programos papiid. Siekiama
suzinoti, kiek klieni naudojasi nuolaigkuponais.

Kiekvienos iS pasirinkt kompaniji, tyrimui atlikti, administracija pastéjo, kad pradjus
taikyti remimo komplekso elementus, komunikacijai su vartns)j jakiamas didelis prekybos
pagywjimas ne tik naujai iSleistai produkcijai, bet ink&iau sukurtoms programoms ir papildams.
Taigi, tocl siekiama tiksliai iSsiaiskinti, kuris i$ taikaprémimo komplekso elementdaro didziausi
itaka pardavimy augimui, kad ateityje ity zinoma kur reikia investuoti dar daugiau, o kasatieyti
visai ar sumazinti finansavian

Taigi iSkelta pasirinkt kompanij tyrimo problema: iSsiaiskinti, kurisémimo komplekso
elementas komunikacijai su vartotojais atneSa @asipi naudos ir kgreikia pksti. Taip pat, kurio
rémimo komplekso elemento, tokios kaip komunikavim@emonres su vartotojais, reikia atsisakyti
visai arba pakeisti ji kita,c&mingesne pardavimo skatinimo priemone.

Pasirinkty kompanijy tyrimui atlikti, vadovylés pastegjusios pardavimo Suolius reklamos
kampanijos metu igké tokias galimas simptogpriezastis:

e Kompanijos, naudoja tinkamaseémimo komplekso priemones, komunikacijai su
vartotojais.

e Kai kurios kompanij investicijosi atitinkamus é&mimo komplekso elementus galitb
per didets.

e Visi taikomi kmimo komplekso elementai, siekiant komunikuoti sutetojaisjtakoja
juos norima linkme.

Taigi pasirinkty kompanij atliekamo tyrimo uzdaviniai iSsiaiskinti:

47



e Kuris remimo komplekso elementas, kaip komnikavimo su vejhis priemon
pritraukia daugiausiai vartotqj

e Kiek vartotojy naudojasi nuolaigkuponais.

e Kokios produkcijos daugiausigigijo klientai.

e Kokia sum pinigy vartotojai iSleidzia kompanijjelektronirése parduotusse.

e Kokios vidutires klienty pajamos.
3.2 Tyrimo metodologija

Pasirinktas kompanij prodkcijos varotaj tyrimas yra zvalgybinis. Tai preliminari apklausa,
kuria siekiama iSsiaiskinti iSkelproblema, jos turin bei sudti. Pries atliekant apklaa$uvo tikimasi,
kad tyrimo rezultatai ne tik parodys, problemasksuomis susiduria ,Mac OS* rinkai, kurigras
programire irangy kompanijos, bet taip pat pesl atsakytii klausimus kaip tas problemas iSsir.
Taigi atlikus tokio pobdzio tyrimg galima daryti atitinkamas galutines iSvadas. Taap toks tyrimas
gali bati atliekamas pries kito tipo tyrimo atlikian

3.2.1 Apklausos metodo pasirinkimas

Taigi pries atliekant, tiriamose kompanijose, aplel nei viena iSy netugjo jokiu duomem
susijusiy su €mimo komplekso, kaip komunikavimo priemone su uajgos, efektyvumu. Kitaip
tariant visos kompanijos taikvienolj ar kitoki réemimo element spontaniskai. Galima tkis, kad
kiekviena kompanija gavsi Sio tyrimo rezultatuségatlaryti atitinkamas iSvada, kurios padsiekti
savo uzsihizty tiksly. To pasekoje ir nebuvo sttthga jasikalbéti patalpinti Sia anketj savo svetaig
Buvo naudojamas internetim apklausos metodas, kurios pagalba siekiama SEsitii kokios,
kompanijy pasirinkty tyrimui atlikti, taikomos reklamos metu, klientauzinojo apieimorg bei jos
pardavirgjama produkcip. Kitaip tariant, kuris émimo kompleksas padeda efektyviasiai komunikuoti
Su esamais ar ptencialiais vartotojais.

Reikia pamigti, kad iSnaudojant Siuolaikinias IT technologijéivo visai nesuginga
susisteminti duomenis ir gauti apibendrintus, restul atsakymus kiekvienoje kompanijoje, kuri
dalyvavo tyrime.

Labai nudziugino ir tai, kad klientai mielai tapo fespondentais ir aktyviai dalyvavo
apklausoje. Tokklienty aktyvuma uZztikrino konkreti ir neilga anketa. Tuwmenyje, kad dauguma
respondent yra JAV piliiai ir buvo siekiama sudaryti, takanket i kuria galima atsakyti greitai ir
per daug negalvojant. Atsakini anket paskatinino ir tai, kad viskompanij susitarimu, vartotojai

gavo vienkartinias 5% nuolaidas atitinkamai prodjakgsigyti.
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3.2.2 Atrankos modelio parinkimas

Siame tyrime dalyvauja, kompamipasirinkiy tyrimui atlikti, elektronirese parduotusse jau
isigije prekiy klientai. Atlikg pirkimo operacy klientai gauna klausimyn Siuo atveju tai ity ankes,
kuriag vartotojas savo laisvos valios pasirinkimu uZpilsiba ne. Tokiu atveju yra apklausiama tam
tikra dalis vartotqy, tockl Si apklausos modebalime vadinti atrankiniu. Galime teigti, kad $ikata
atspindi visumos nuomenkadangi 8i kompanij klientai iSsi@dste visame pasaulyje pradedant JAV ir
Japonija, baigiant tokiomis ES ir Skandinavijos stghémis, kaip Didzioji Britanija, Pranzija,
Vokietija, Danija, Svedija, Suomija bei NorvegiReikia pamitti, kad daugiausiai responderus i$
JAV, Vokietijos ir Didziosios Britanijos, kadangit§ valstybiy gyventojai yra aktyviausi ,Apple® ir
,Mac OS* vartotojai, bei tiriam kompanij; klientai. Sis tyrimas yra atrankinis ir ted kad visy
klienty apklausti nemanoma.

Sio tyrimo privalumai:

e Tai salyginai pigus tyrimas.

Sis tyrimas #ra brangus kompanijai nei vienai kompanijai, viéeiis daugiausiai kainuojantis
procesas tai anketos sudarymas. &ikey sudaé “Jumsoft” administracija, tad nereikejo samdyti
imoniy, kurios specializuojasjvairiuose marketingo tyrimo sudarymuodetyrimo kasStus galima
itraukti ir tai, kad kiekvienas klientas, kuris &&a anket gavo vienakrtin 5% nuolaid.

e Pasirenkami klientai, kuriuos paprasta apklausti.

Tyrime dalyvauja tie klientai, kurigsigyja produki. Galima daryti iSvagl kad jie daro tai
noriai. Mano nuomone, klientai mielai uzpildo ankeidl, kad ji yra paprasta ir trumpa, nereikalauja
didelio kliento mastymo, kas leidzia, nesugaiSus daug laiko sudatyepllausoje.

¢ Neimanoma sugadinti apklausos anketos.

Kadangi Sis tyrimas buvo atliekamas, tokiu metddurjuo né@manoma sugadinti anketos ar
neteisingai 4 uzpildyti, galime daryti iSvag kad surinkti duomenys yra tiks ir Siuos duomenis
galima gkmingai panaudoti tam tikromisores problemoms spsti.

e Paprasta susumuoti duomenis ir padaryti iSvadas.

Didelis privalumas, kad kiekvieno klausimo duomenysa sumuojami automatisSkai
kompiuterio, todl nereikia gaisti laiko ir tyriati kiekviema ankeg ir kiekvieno klausimo, norint gauti
galutinius rezultatus.

Trakumai:

e Vartotojas gali kelis kartusigijes produka pildyti anket.
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Si problema egzistuoja, dau ji isprendziama. Toki vartotoj;, kurie pildz anket du ir
daugiau kaxt pasitaik apie 50. Té&au tokios anketos buvo atsektos ir galutiniuosemyose
nedalyvavo. Atsekti tokias anketas leidzia IP aasesklienty suvesti asmeniniais duomenys
produkcijos pirkimo metu.

e Anketoje rera klausimy, kuriuose gaity klientas pareiksti savo nuomgn

Tai trakumas, kurio “Jumsoft” administracija dar nesug@v&aip iSspesti. Vienas iS Sios
problenmy sprendimo bduy gakty bati elektroninis pastas. Teu klientai Siuo bdu mieliau uzdaviéga
jiems aktualius klausimus, o ne reiSkia savo nugnasrpasilymus.

Siame kompanijos ,Jumsoft suorganizotame tyriméalasunku apitizti imties dyd.
Apklausos imtis priklauso nuo respondergirkimy. Sioje apklausoje dalyvavo dagiau kaip 3000
respondent. Klientai buvo apklausigiami nepilnus keturis gmesius (nuo 2007 01 10 iki 2007 04 20).
Kompanijos surinko po labai panagespondent skatiu: ,Jumsoft” vartotojai atsaki 900 anket,
.Panic* vartotojai atsaki 800 ankat, ,Intuit* { anket atsak 720 vartotojai ir 580 atsak anket, kuri
buvo patalpinta ,Keynoteuser“ svetgje.

Reikia pastetti, kad aktyviausiai respondentaianketos klausimus atsakjo savaitgaliais.
Todkl buty galima daryti iSvagl kad vartotojai savaitgaliais iSleidzia daugiagyigu isigydami
programir ijranga internete. Bet galima padaryti irakiSvadi, kad vartotojai tiesiog savaitgaliais
niekur neskuba ir@d to atsaka anked.

Sekantis pastépmas, kad 85% procentai pija uzpilde ankes. Tai reiSkia, kad klientai
noriai ir aktyviai dalyvavo apklausoje. Galima patir, kad toks aktyvus dalyvavimas apklausoje
nustebino ir nudziugino tyrime dalyvavuskompaniji administracijas. Tad nuspesta dazniau
sudarirgti trumpas, aiSkias ir paprastas anketas, kurisepiratty klienty nuomor ir kuriu pagalba

buty galima priimti atitinkamus sprendimus.
3.3 Duomeny rinkimas ir analiz é kompanijy dalyvavusiy tyrime

Sioje darbo dalyje apradysiu, kaip kompanijose brartkami duomenys injpagalba atliko

klausimy analiz. Taip pat apibdinsiu, kokiu principu buvo apdorojami duomenys.
3.3.1 Duomem rinkimas

Duomenis kumi rinkima organizavo “Jumsoft” kompanija nuspréndnkti savo pajgomis
nesitelkianti pagalla organizaciy, kurios specializuojasi Sioje veikloje. Duomeninkimas — tai
metodai, kuny pagalba renkami reikalingi duomenys tam tikraigbeanai spesti ir padaryti tam tikras

iISvadas. Kompanija gali pasidziaugti, kad duomdnys renkami pléiu geografiniu mastu. Pastgh,
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kad respondentai nedaklaidy, tai jiems neleido padaryti tyrimo metodika. Pagmé problema yra
ta, kad kai kurie klientai pillanket du ir daugiau kagt Kaip jau mirgjau, uz kiekviena uzpildyt
anket klientas gaudavo 5% nuolaidkuria jis gatdavo pasinaudoti vienkart, tai gaéjo klientus
paskatinti po keliss kartus atsakijiems anketoje uzduotus klausimus. Bet reikia pémikad tyrime
nedalyvavo anketos, kurias pilths pats asmuo daugiau negu yikarta. Toki respondent objektyw
atrinkima uZztikrino IT technologijos. Zinoma sunku pasakyti,tai klientai dar tycia, tuedami kokiy
nors ketininy. Reikia pamigti, kad elektronigje parduotu¥je buvo praSoma klieatpildyti anket tik

viena karta.
3.3.2 Duomem analizé

Taigi galima pasidziaugti, kad “Jumsoft” surinkti@menys i$ tiriam kompanij; apdorojami
paprastai, tai leidzia sutaupyti daug laiko ir giniDuomenys apdorojami automatiSkai kompiuterio,
kurie yra visiSkai tikgls ir klaidy tikimybé minimali arba tiesiog nenanoma. Tai sumazina tikimyb
padaryti klaid, apdorojant duomenis rankiniuidu. D¢l atsargumo buvo paimti vienos kompanijos
surinkti duomenys ir suskauoti rankiniu idu, po to gauti rezultatai sulyginti su kompiutésn
sistemos suskéuotais rezultatais. Toétta buvo istikinta, kad IT technologijos tikrai neklysta ir
galima jomis pasitiéti. Reikia pamigti, kad anketose buvo uzpildyti visi atsakymai, gjei
respondentas praleidzia bent \destsakym, kompiuterirg sistema automatiSkai nepriima anketos ir
praso klientui pakartoti apklaausKliento, kuris pilet anked ir jeigu pamirSo ar nepasigb, kurio nors
klausimo patogumui, tas klausimas buvo pa&as raudona spalva ir pas respondenta buvo prasoma
uzpildyti praleistus anketos klausimus.

Duomenims pateikti naudojami procentiniais dydzai,padeda geriau atspgtdrezultatams.
Procentiniai dydziai buvo naudojami ir #ddkad respondentskatius buvo per didelis, norint juos
pavaizduoti skaitmenimis. Duomenims pateikti buaoidojama “Microsoft Excel” programa.

Taigi ankes sudaro deSimt uzdarklausimy, kuriuos paraginsiu pla&iau iSanalizuoti. Pirmas
klausimas anketoje skawjb taip: “Kaip daznai apsilankote elektrogj@ parduotugje?* Siuo
klausimu ,Jumsoft* administracija ¢gino iSsiaiskinti, kaip daznai klientai aplanko koamijy, kurios
dalyvaja tyrime, svetaines rialami suzinotijvairias j1 naujienas t.y. kokia iSleista nauja produkcija ar

planuojama greitaijisleisti.
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Saltinis: sukurta autoriaus
6. pav. Apsilankymo elektroninéje parduotuvéje daznumas

Taigi, kaip matome iS pirmo paveiksliuko rezulta#7% apklaust respondent svetaines
aplanko kas ines, 24% kas savait 19% kai suzino, kad iSleistas naujas produktd®% kas pus
mety. Kaip matome iS gautduomem galime daryti iSvagl kad didzioji pastowi klienty dauguma
elektronines parduotuves aplanko kagneg. Tai reiSkia, kad dauguma vartatojaukia naujos
produkcijos ir tikisi jos rasti kiekvienméneg. Darome prielaigl, kad vartotojai, kurie aplanko svetain
kas ntneg yra “Keynote” programos papiidpirkéjai. Nes nauja programéniranga iSleidziama
mazdaug kas pgsmet;. Klienty, kurie aplanko elektroninparduotug kas savad taip pat yra
nemazai 24%, tai dazniausiai tokie klientai, kusemkyla begal jvairiu klausimy. Jie svetaiés
pagalba kontaktuoja su “Jumsoft” administracija%l®espondent atsak, kad svetaia lanko kai
suzino, kad iSleistas naujas produktas. Galimaitdigd visi Sie klientai yra nauji isigijo produkcijos
pirma karty. Tai, tyrime dalyvavusiu kompanij naudojam komunikacijai su Kklientais,émimo
komplekso elementitaka. Gretiausiai jie elektroniniame dienraStyje, ar zurnpdgskai¢ tam tikros
kompanijos praneSimus spaudai ir tai juos paskasipsilankyti svetaige. O apie klientus, kurie
aplanko svetainkas pus mety, galima pasakyti tai, kad jie atsitiktiniai kliemt néra pastous, tokiy
kaip matome yra 10%. Ir galima daryti iSya#tad toki; klienty mazoka, nes tik i$ vienkartinklienty
tampa pastoviais, tétl kompanijoms reikty reguotij Sio klausimo rezultatir didinti atitinkamais
veiksmais, toki vartotop skatiu.

Antra klausimy “Jumsoft administracija suformulavo taip “IS kwrznojote apie organizag
Sio klausimo pagalba buvo siekiama kowkae iSsiaiskinti iS5 koki 3altiniy klientai iSgirdo apie
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analizuojamas kompanijas. Ar jie pakatklamy internete, ar perskaitzurnale praneSimspaudai, ar

rado interneto paiesSkos svetsEa ieSkodami atitinkamos programos, ar rekomengasdstami.

Saltinis: sukurta autoriaus
7. pav. Informacijos apieimone Saltinis

Kaip matome 63% responderdpie ,Jumsoft* kompanijsuzinojo internete, 28% Zurnale, 8%
rado atsitiktinai ieSkodami tam tikros progragsgrirangos ir tik 1% rekomendavo patami. Taigi
tokie Sio klausimo rezultatai visiSkai nenustebjdomsoft” administracijos. Kadangi, viskompanij
produkcija platinama tik internetu, tédnatiralu, kad apiggmones daugiausiai suzinoma virtualioje
aplinkoje t.y. internetiniuose dientasose ir jvairiose reklamos paslaugomis uzsiitiase
internetirtse svetaiése. Kiti 28% respondemntatsak, kad apieimorg suzinojo Zurnaluose. Reikia
pamireti, kad tapus ,Mac OS X Innovators award 2004 lgioju buvo sulauktas didelis atitinkamos
Ziniasklaidos é@mesys. Taip pat “Jumsoft” pr&gd taikyti spaudos reklam Spaudos reklama
naudojama specializuotose “Apple” ir “Mac OS” Zuuwse. Tai ir jtakojo nemaz proceng
respondent, kurie apieimoreg suzinojo Zurnaluose. 8% respondefilumsoft”, galima sakyti, rado
atsitiktinai ieSkodami tam tikros produkcijos. Kada anket pildé tik tie asmenys, kurigsigijo
produkcijos, todl galima teigti, kad beveik 10% “Jumsot” klientdepo atsitiktinai ir juos pagb
pritraukti interneto paieSkos sistemos tokios kafpoogle” ar “Yahoo”. Tik vienas procentas
respondent pareisSk, kad apie “Jumsof’ suzinojo iS pafamy. Tai nenustebino “Jumsoft”
administracijos. Nes zZinant, tarkim, JAV zmerkultara, galima teigti, kad vartotojai nesidalina
naujienomis tarpusavyje. Kiekvienas dziaugiasidgBaa nors naujo ir nesistengia su niekuo tokia
informacija dalintis. Reikia pamdti, kad visos tyrime dalyvavusios kompanijos turenmazai

produkcijos, kurios neturi analadr yra be konkurencijos. Ir dar labai svarbus éakts, kas suteikia
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didelias komunikavimos su klientais pasekmes,jvairiy, pasaulini konkurg; laiméjimai. Galima
pamireti, kad tai labai efektyvu ir tai visiskai nieko keenuoja, nesiut konkurs; organizatoriai patys
atsirenka kompanijas, bey jprodkcija, kurios vertos dalyvauti tokiuose kordwwse. Kiekviena is
tyrime dalyvavai kompanij; yra atitinkamais metais lagjusios prestizinius apdovanojimus. Ir wis
kompanijy vadovyle teigé, kaip susitariusi, kad tai pati geriausia reklakeapanijai, nes po tokiu
laiméjimuy pagaugjo klienty ir jvairiy pastilymy skatius. Pvz. ,Jumsoft* tapus ,Mac OS X Innovators
award” nugadtoju 2004 metais, iki 8idien; siuntiami sveikinimai ir linkjimai i$ klienty ir partneri,
kurie bendradarbiauja arba Aty bendradarbiauti su kompanija.

Sekantis anketos klausimas ska&jobtaip: “Kurios produkcijos esatgsigije elektronirgje
parduotugje?” Siuo klausimu buvo siekiama iSsiaidkinti, kprodukcija yra populiariausia ir kuri
pritraukia daugiausiai vartotgj Taip pat Sio klausimo rezultatai leido padargiradas ir nusgsti,
kuriai produkcijai galibt reikia skirti daugiauéSy reklamai, ar keisti jos pateikimo rinkai poliik

Saltinis: sukurta autoriaus
8. pav. Produkcijos pasiskirstymas pagal pardavimus

Taigi 58% respondentatsak, kad jie isigijo elektronitse parduotusse tik programias
irangos, 38% ,Keynote" programos papild tik 4% isigijo abieji produkt;. Tokie Sio klausimo
rezultatai Siek tiek nuiidino kompanijos administragij nes tik 4% klienf naudoja vig, kompanij
dalyvavsy tyrime, kuriama produkcip. DZiugus dalykas yra tai, kad net 58% vartotajri isigije
kompanijos gaminamas programas. Reikia pathirkad ji kur kas brangesnnegu ,Keynote*
programos papildai. Dalinai tenkina ir 38% respaongle kurie yra papild naudotojai, nereikia

pamirsti, kad jie (papildai) iSleidziamiéNausiai kas du rnesius. Po Sio klausimo atsakym
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papildus, taip pat papildpirkéjai panmeginty kompanijos programinirang. Siai problemai iSspgsti
reikés daug pastamg kadangi reiks vartotojustikinti kodél jiems reikia vieno ar kito produkto, kurio
jie iki Siol néra isigije. Kalbant apie ,Keynote“ papildus, jie galiito ir nehbatinai reikalingi klientui,
kuris isigija, vienoje ar kitoje, kompanijoje prograresnjrangos. Turint omenyje, kad ,Keynote“
papildai naudojami daugiausiai prezentaddirimui, tai jeigu vartotojas niekada nedaro preazijta
tai jamipirSti § prodki; paket pakankamai sudinga.

Ketvirtas anketos klausimas skasjbtaip: ,Kokia sumy pinigy iSleidziate programingrangai
ir papildams atnaujinti?* Sis klausimas pmdsuzinoti, kiek pinig vidutiniSkai isleidZia respondentai
apsilank ,Jumsft* elektronigje parduotugje. Taip pat Sis klausimas skirtas tiems, kuriekperaug
produkt. Taigi, labai svarbu Zinoti kokisunmy respondentai pasirgimokéti uz programigs irangos ar

papildy atnaujinina.

Saltinis: sukurta autoriaus
9. pav. Dazniausiai iSleidziama suma pinigelektroninése parduotuvese

Taigi 37% respondentatsak, kad iSleidzia programir papildy atnaujinimams 50$ ir daugiau,
31% 3im4 ir daugiau, 19% maziau nei 50$, 13% penkis Sinttagugiau JAV doleri. Sie rezultatai
taip pat labai nenustebino ,Jumsoft* personalok Siek nustebino ir pradziugino 13% respondent
kurie iSleidzia 500 ir daugiau JAV doleriTai leidzia manyti, kad jie naudojasi keletu ,BRoft"
sukurty prograny ar ,Keynote* papild, nes tokios produkcijos, kurios kainatip 500%$ rera ,Jumsoft*
asortimente. Dedami &itsakymo variaati anket kompanijos administracija #osi, kad nebus nei
1% tokn vartotop. Kiti atsakymy variantai nenustebino. PanaSiai kiek kainuoja asemaujas
atitinkamos programos ar papildo atnaujinimas, tiekiotojai ir iSleidzia. Reikia pamiti, kad du

nauji produktai retai iSleidziamirinka vienu metu. Stengiamasi, kad; $irodukt; iSleidimasj rinka
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nesutapi, nes tokiu atveju redéty daryti dvi ar daugiau reklamines kampanijas, kefiektyvumas gali
buti mazesnis.

Sekawtiu klausimu siekiama iSsiaiskinti ar perskaitytéonmacija apie, kompanjjdalyvavsi
tyrime, produkciy, bet kurioje Ziniasklaidos priem&e t.y. internete ar zurnale, skatina uzsukti
elektronines parduotuves. Klausimas ské&mbtaip: ,Ar perskaityta informacija apie prodakt
paskatina uZsukij elektronines parduotuves?{ Blausimy paskatinojdéti i ankey, tai, kad ileidus,
tarkim, praneSin spaudai naujai produkcijai, pagya ir senesés produkcijos pirkimai, tod jdomu

iSsiaiskinti ar tai tikrai reklamogaka, ar tiesiog sutapimas.

Saltinis: sukurta autoriaus
10. pav. Skleidziamos informacijogtaka svetainiy populiarumui

Sio klausimo respondentatsakymai pasidalino taip: 55% atéakTaip* tai reiSkia, kad
perskaityta nauja informacija paskatina klientusuk#i i kompanij elektronines parduotuves, 24%
atsak, kad reguliariai aplanko svetaintod:! jiems jtakos reklama nedaro, 19% paréisSkad tik tada
ir aplanko svetaig kaip perskaito naajstraipsi ir tik 2% teige, kad perskaityta informacija jiems
nedaro jokiositakos. Taigi galima teigti, kad kompanidalyvavsiy tyrime, parengti praneSimai
spaudai yra efektyns ir jie skatina klientus dar labiau détis iSleista produkcija, taip paj jsigyti.
Tokie rezultatai patenkina kompanijos administeacifaip pat dziugina ir tai, kad nemaza dalis
respondent aplanko elektronig svetair reguliariai, tai reiSkia, kad vartotojai laukia upa ir
novatorisky produkty ir yra lojalis, elektroniniame biznyje labai svarbu ir sunkuitikrinti vartotoju
lojaluma, norint tai uzsitikrinti reikia nuolat su varto&ig komunikuoti jiems patinkamubu, o tai
padeda atlikti atitinkamiémimo komplekso elementai. Vartotojai, kurie uzsuksvetair perskai¢

informacija apie iSleisf produkcip yra paprastai pastas klientai, kurie seka ,Apple” naujienas ir
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stengiasiisigyti daugel naup produkty ,Mac OS* operacinei sistemai. Tik du procentai totojy
pareisk, kad jiems perskaityti reklaminiai pranesSinj@kos nedaro. Tokiais vartotojais gatitibtie,
kurie suzino informaci iS pazstamy. Dar galima pamiéti, kad labai didel jtaka pardavim skatiui
turi ir ,Apple” naujien; praneSimai. Kaip taisykl po kiekvieno naujo ,Apple“ produkto pristatymo
rinkai padidja visy, kompanij;, kurios kuria programinirangs ,Mac OS* pardavimai. Tai & gi
sunkiai paaiSkinamasmimo elementas, ¢&au jau pikiai veikia.

Kitas klausimas skangjp taip: ,Ar gavote elektroninius nuolajdkuponus®. Siuo klausimu
buvo siekiama iSsiaiskinti, kiek vartotojpasinaudojo nuolaid kuponais, kiek respondentjais
pasinaudojo kelis kartus ir ar yra vartotokurie nieko nezino apie ,Jumsoft* nuolaidas irnezino,
tai kiek toky yra. Kadangi nuolaidos yra suteikiamos tik tienastatojams, kurie perka daznai arba
daug produkcijos vienu metu, tddgalima daryti iSvad, kad tai pastaws klientai ir juos reikia
.saugoti, taip pat @sti nuolaid; sistema ir ju pagalba pritraukti dar daugiau lojalivartotoj;.
Kiekvienas klientas, kuris gauna nors ir nedidellaich yra patenkintas ir tai skatini isigyti dar

daugiau produkcijos, nors néinai ta produkcija jam yra reikalinga.

Saltinis; sukurta autoriaus
11. pav. Nuolaidy kupony efektyvumas

Taigi Sio klausimo atsakymai pasiskirdiokia seka: 33% respondenpareisk, kad gavo
nuolaidy viem karta, 33% naudojosi nuolaidomis kelis kartus, 14% S&ée kad negavo nuolaid
visai ir 8% respondentvisai nezino, kad kompanijos dalyvavusios tyriraid tokias nuolaidas. Po
tokiu rezultatp galima teigti, kad tik trupgtmaziau nei puse vartotpjpasinaudojo bent kart
suteiktomis nuolaidomis. Galima teigti, kad Sietwotojai elektronigse parduotudse isigijo preki

kelis kartus arba vienu meisigijo kelety tam tikros produkcijos versij Taip pat dZiugu, kad tdalis
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vartotoy naudojosi nuolaidomis kelis kartus, tai dazniausgeklientai, kurie bendrauja nuo pat pim
kompanijy dalyvavusi tyrime, egzistavimo dian Tai dazniausiai yraédtytojai, studentai ir smulkieji
verslininkai. 14% respondapntkurie negavo nuolaidkupony, gretiausiai yra nauji arbgsigije viem
programir irangy, kurios nei karto neatnaujino. Tokie vartotojanegali gauti nuolaigl nes tai oty
nepagarba lojaliems vartotojams, kurie iSleidziaigd@inigy, kad gaui nuolaidas. & paj galima
pasakyti ir apie tuos vartotojus, kurie net nezkay) egzistuoja nuolaidos, tokikaip rodo tyrimas, yra
8%. Mano nuomoneiia reikéty pasitemti kompanyj administracijoms, nes jeigu klientai Zzinpkad
yra taikomogyvairios nuolaidos, gal juos tai paskatimtar karg sugizti ir isigyti daugiau produkcijos.
Tokiai problemai iSspsti, reikeéty taikyti atitinkamas komnikavimo su, naujais kligist arba tais
klientais, kuriejsigijo viem karta produkcip, priemones.

Septintas klausimas skagp taip: ,Kur dazniausiai suzinote, kad kompanijékeido nau
produkcip?* Siuo klausimu siekiama i3siaidkinti kur vart@iopuZzino, kad pasiredrinkoje nauja
iSleista programié iranga ar ,Keynote* papildas. Tai labai svarbus &laas tyrime dalyvavusioms
kompanijoms, nes konkdmi suzinoma kur ir kada vartotojas perskaitaujienas. Kitas svarbus
dalykas, kur pactjo iSsiaiskinti Sis klausimas - ar pasiteisino istv&jos tam tikrai reklamogisiai ir ar

toks komanikavimo fidas tikslingas ir vertas dar didesimvesticip.

Saltinis: sukurta autoriaus
12. pav. Naujos produkcijos informuotumas

Taigi duomenys pasiskikstaip: 47% procentai atsgkkad apie nagjprodukcip respondentai
suzino internetiniuose puslapiuose, panasusiisisavartotoy;, 46% pareisk kad Sia informaci jie

gavo zurnaluose. Tai reiSkia, kad abi Sios reklapassteisina ir pinai tenkina kompanijagés<ius.
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Apie naup produkcip elektronirese parduotuése suzino tik 6% vartotgjir tai yra normalu, kadangi
dazniausiai vienos dienogdyje praneSimai spaudai pasirodo aiés negu naujas produktasna
idétas | elektronire parduotug. Ir galima daryti prielaig, kad bejvairiuy komnikavimo priemoni
elektronis biznis, susi$ su programin@ganga laty pasmerktas. Kaip ir antrame anketos klausime (,, 1S
kur suzinojote apie organizagij,Jumsoft“?), tik 1% vartotaj suzino apie naaj produkcip iS
paistamy. Kaip jau mirgjau tai visiSkai nestebina ,Jumsoft‘ administrasij@®ar viena iS priezas;
gakty bati tai, kad vartotojai yra iSsidte skirtingose geografise padtyse. Jeigu kalbant apie
programire irang, kuri skirtaimoréms, tai nairalu, kad kompanijos tarpusavyje nesidalina nauja
informacija.

Paskutiniai anketos klausimai skirti vartet@mziui, lyiai ir socialinei padciai issiaiskinti. Si
informacija yra tai pat svarbi, nes kiekvienai kamgai svarbu Zinoti kokie yra klientai, kokio jie
amziaus ar lyties. Dar reilq pamireti, kad su akirtingo amziaus klientai reikalingitiakami remimo
veiksmai, uztikrinantys tinkamkomunikavim. Pvz., klientai, kurie yra vyresnio amziaus, apie
naujienas suzinojo iS specializyoturnal;. Jauniasnio amziaus klientai, apie kompampujas ar
rinkoje senai egzistuoj&ras produkcijas suzinojo ir internetinpuslapy, skirty IT naujienoms.

Taigi sekantis klausimas skagj taip: ,Koks Jisy amzius?“ Sis klausimas tjo padti
iSsiaiskinti koks ,Jumsoft” klient vidutinis amzius.

Saltinis: sukurta autoriaus
13. pav. Vartotojy amziaus pasiskirstymas

Respondent amzius, pagal pateiktus variantus, pasiskirktip: po 27% vartotgj yra
atitinkamai 22-30 ir 30-45 met 23% yra 45 ir daugiau mgt17% sudaro 18-22 metr tik 6%

respondent 18 met, ir jaunesni. Tod, kad atsizvelgiani produkcijos paskirti, ij yra aktualesi
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vyresniems zmaims. Tai zmoas, kurie turi savo vers| yra dstytojai, mokytojai ar dirba kitose
srityse pvz. dizaineriai, architektai ir t.t. Neraaklienty yra 18-22 met, galima teigti, kad tai
studentai ir jie dazniausiai perka programos ,Keghgapildus skirtus prezentagipapuoSimams ir
apipavidalinimams.

PrieSpaskutiniu klausimu buvo siekiama iSsiai$kikbkios lyties atstovai yra dazniausi
~Jumsoft® klientai. Klausimas skamjo taip: ,Jisy Iytis?* Klausimo tikslas - iSsiaiskinti, kuri
vartotop lytis sudaro didegrskatiy ir jeigu bus didelis skirtumas reik iSanalizuoti priezastis kéd
taip yra. Jeigu pasirodys, kad vienos lyties atstgra labai mazai bus atliktas iSsamus tyrimas
iSsiaiSkinti Sios problemos priezastis ir bus bandoSy probleny iSsgsti naudojant marketingo
priemones ir bus kreipiamas didesnisn@sys nuosSalyje likusiai ¢yai.

Saltinis; sukurta autoriaus
14. pav. Vartotojy lytis

Kaip matome i$ rezultat82% produkcijos vartotgjyra vyrai ir tik 18% motey. Tai gali huti
susig su tuo, kad pasaulyje daugiau kompiutesrtotoj; yra vyrai. DZiuginantis dalykas yra tas, kad
moteuw, vartojartiy kompiutef pastoviai daugia, tai tuéty didinti ir ,Jumsoft” kliertiy skatiy. Kita
priezastis gaky bati ta, kad ,Jumsoft® gaminama produkcija toms veikl, kuriomis dazniausiai
uzsiima vyrai. Pavyzdziuié&dtytojai ar verslininkai.

Paskutinis anketos klausimas toksisy pajamos?* Siuo klausimu buvo siekiama iSsiaiskinti
kiek ,Jumsoft* klientai vidutiniSkai uzdirba per nws. Tai gali paéti suzinoti, kiek vartotojai gali
moketi uz atitinkama, produkt ir i kokius vartotojus reikia kreipti daugiawrdesio taikant é@mimo
komplekso veiksmus.

60



Saltinis: sukurta autoriaus
15. pav. Respondent vidutin és pajamos

Taigi rezultatai paradkad 34% apklaugtrespondent pajamos yra tarp 20000-30000 JAV
doleriy per metus, 31% atsakkad uzdirba 12000-20000 JAV dolemper metus. Bendrai tai sudaro
65% vartotoj, jiems ir reikéty taikyti remimo komplekso elementus. Kiti respondentai atsddad
uzdirba 30000-50000 JAV doleriir daugiau per metus. Jie bendrai sudaro 35% teguto
Vartotojams, kurie uzdirba maziau, ,Jumsoft® taikydaugiau jaunatviskesniugmimo komplekso
elementus. Pavyzdziui, reklam Kompanijos vadybininkai gélu paeksperimentuoti ir sukurti
.2zaismingesn” reklamy elektroniniuose dienr&fiose. Tuo tarpu solidesnreklama [ty skirta

vartotojams, kurie uzdirba daugiau. Tatbpublikuojamavairiuose IT Zurnaluose.
3.4 Pagrindiniai tyrimo rezultatai kompanijose, dalyvavusiose tyrime

Atlikus § tyrima paaiSkjo, kad kompanij dalyvavusy tyrime, taikomos kai kuriosémimo
komplekso elementriasys yra efektyvios. IS apklausos rezujtafalima teigti, kad efektyviausios
remimo priemors yra Sios: a) spaudos reklama, b) reklama inteinese dienra8uose, c) nuolaig
sistema. Tyrimas leido nustatyti, kad apie kompenijr apie y leidziamy produkcip vartotojai

daugiausiai suzino internete ir zurnaluose, sketumformacidms technologijoms. Taip pat buvo

nustatyta, kad isvww.jumsoft.comelektronires parduotugs daugiausiai kliemtisigijo programigs
irangos. Tyrimas parédkad labai mazai vartotpjsigijo abieji kompanijos kuriam produki;.
Kompanija atlikus tyrim dziaugiasi, pastejusi kelet probleny, kurias nggins iSspgsti.

Mano nuomone, pagrindirnproblema ta, kadal/ginai daug vartotej nezino apie tirianp kompanij
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taikkomas nuolaidas. Taip pat réflx tinkamai pritaikyti kai kuriuos pardavimskatinimo ldus,
komunikavimui. Taip bty galima pritraukti klientus ir siekti kad, jie daao apsilankyi kompanijos
elektronireje parduotu¥je bei perskaityt naujienas. Jei tokiklienty atsirast daugiau nei 50%, tiy

galima sumazinti reklamos kastusdamimo kompleks taikyti tik naup, klienty pritraukimui.
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ISVADOS

Apibendrinus darbo teoréfe ir praktireje dalyje pateiki medziag, bei atlikto tyrimo

rezultatus, galima padaryti Sias iSvadas:

1.

Integruotos marketingo komunikacijos- tai koncepcija, kaiimoré atsakingai taiko
komunikacinius kanalus, bei juos koordinuoja sigkdapristatyti rinkai zinut apie kompang
ar jos prekes, paslaugas.

Tyrime dalyvavusios kompanijos dirba tarptaéen rinkoje, tod@l labai svarbu iSmanyti,
atskirai kiekvienos Salies, kalinius aspektus.

Integruot; marketingo komunikaaij planavimo dka tiriamos kompanijos, komunikuoja su
vartotojais ir gauna is to naad

Kompanip, dalyvavusi tyrime, misija kurti aukStos kokyb, lengvai naudojam programir
irang vartotojams, kurie uzsiima smulkiuoju ar vidutimigdzio verslu JAV ar ES valstybe.
Placiausiai taikomos yra: spaudos ir interneto reklamos

Vartotoju nuomors tyrimo pagalba siekiama iSsiaiskinti, kuriségiimo komplekso elememntyra
pats patraukliausias vartotojui ir kuris daugiaugjgritraukia.

Pasirinktas tyrimo metodas yra modernus, paprastaktyvus ir pigus.
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PASIULYMAI

ISanalizags, tyrime dalyvavusi kompanij, komunikavimo su vartotojai priemones ¢mimo

komplekso veiksm taikyma, galiu pateikti tokius pasiymus:

1.

Laikui béegant paversti, kiekvienai iS kompanij programir irangs apiiuopiama t.y., kadajklientai

gaktu isigyti kompaktigse plokSteise.

. Suorganizuoti lankstegmuolaid; sistema, nes kaip tyrimas parédnemazai klient nezinojo, kad

egzistuoja nuolaidos kompanijose.

. Akcijy, nuolaidy ar kity remimo veiksny pagalba skatinti kiekvienvartotop isigyti abu visus

sialomy produkty paketus t.y. programgrirang ir “Keynote” papildus.

. Kuo dazniau ir kiekkimanoma pigiau tirti vartotaj poreikius iri juos operatyviai reaguoti, tokiu

budu ir toliauj rinkas ngsileidziant konkurent

. Susirasti tinkamus tiekus, kurie paéty platinti siilomas produkcijasivairiose Salyse. Mano

manymu nuostabus tiglas gatty biti “Apple”.

. Kiek imanoma patti “Apple” plésti savo rinlg Lietuvoje. Mano manymu vienas isidy kaip tai

padaryti gadty bati “lietuviy — angly” Zodyno sukirimas.

. Ateityje kompanijos susikurti ofisus, kad darbuatop nereikty bendrauti internetu, taip skatinant

darbo nasSum
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SANTRAUKA (angh kalba)

VySniauskas, Vitalijjus. (2007) Application of Igiated Marketing Communications in
Information Technologies Companies. MBA Graduati®aper. Kaunas: Kaunas Faculty of
Humanities, Vilnius University. 59 p.

Summary

The object of the graduation paper is to reveal Ll@nsoft” use of promotion mix.

The main objectives are to investigate the apptioadf marketing communication process in
information technology companies using theorical practical information with the analysis of
survey.

To reach the work goal there were made such tasks:

» Describe promotion mix.

« Examine theorical aspects of promotion mix.

* Present characteristics of analyzed company.

» Practically examine elements of promotion meed at “Jumsoft” and other companies.

Investigation methods:

Analysis of scientific literature, analysis of coamy’s internal documents, analysis of resources
located on the Internet, information from practice.

Work structure:

There are 59 pages where first part of work is 4es, second — 16 and third part features 19
pages. There are 7 tables and 15 figures in work.

The first part of work features theorical aspedtsromotion mix. Every single element of
promotion mix is described.

Second part of work features characteristics afdinpany (“Jumsoft” an others) and it's used
element’s of promotion.

There is a survey-based investigation in the thad of work, which explains the opinion of

“Jumsoft’s” (and other companies) customers anchaalogy of created survey.
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1 PRIEDAS

Anketa
Gerb. respondente, aSapklaug atlieka ,Jumsoft* organizacija. Apklausa siekiatvartinti

Jisy poziiri i ,Jumsoft® kmimo veiksnmy taikymg ir efektyvumy. Apklausos tikslas iSsiaiskinti kokia
rémimo priemo daro didziausi apsiprendira isigyti prele.
Atsakymus zyrakite kryzeliu. Gali lati daugiau nei vienas atsakymas.

1. Kaip daznai apsilankote ,Jumsoft* elektroé&jm parduotugje?
O Kas savai
O Kas ntneg
O Kas pug mety
O Kai suzinote, kad iSleistas naujas produktas

2. 18 kur suzinojote apie organizacjjJumsoft*?
O Internete
3 Zurnale
O UzZtikote ieSkodami tam tikros prograngirangos
O Rekomendavo pagtami

3. Kurios produkcijos esatsigyje ,Jumsoft* elektronigje parduotugje?
O Programir irang
O ,Keynote“ programos papildus
O Ir programirgs jrangos, ir ,Keynote“ papildus

4. Kokia sum pinigu iSleidziate programinidrangai ar papildams atnaujinti?
O 50$ ir daugiau
O 100$ ir daugiau
O 500$ ir daugiau
O Maziau nei 50$

5. Ar perskaityta informacija apie produkpaskatina uzsukii,Jumsoft* elektronig parduotug?
O Tik tada ir uzsuku kai perskaitau straipsn
O Taip
O Ne
O Aplanakau dsy tinklapi kiekviera savait todel man jtakos reklaminiai

praneSimai neturi
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6. Ar gavote nuolaid kupory iS ,Jumsoft*?

0 Gavau vien karg

O Gavau kelis kartus

O Negavau

O Nezinojau, kad tokie yra

7. Kur dazniausiai suzinote, kad ,Jumsoft” iSleido pagurodukcip?

0

Internetiniuose puslapiuose

(3 Zurnaluose

O Reguliariai lankauuby tinklap;

)

IS draug

8. Koks Jisy amzius?

0

aaaaq

9. Jusy lytis?
a
a

10. Jusy pajamos?
a
a
a
a

16-18
18-22
22-30
30-45
45 ir daugiau

Vyras
Moteris

12000-20000% per metus
20000-30000% per metus
30000-50000% per metus
50000$ ir daugiau per metus

Dékoju uz pagalb tyrime.
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2 PRIEDAS

Anketa (originalas)

Jumsoft | $% - W .

@ products W store support ¥ company @ contact us

Dear Customer, this survey is created by “Jumsoft”. Survey is present here to investigate your oppinion
about our new products. By answering questions bellow you will help us to create even greater, easier to
use and quality products.

How often do you wvisit "Jumsoft” e-store:

) Every week

() Every month

) Every 6 months

) When | hear about new release
You found about "Jumsoft":

@

On the internet

' Read in journal
) By accident
) Friends

Products you've purchased in "Jumsoft" e-store:

7 Software
) Add-ons for "Keynote” application
) Both

Amount of money you had spent on product updates:

() $50 and more

) %100 and more

() %500 and more
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Does the information you read about product has any Influence for you to visit "jumsoft”
e-stara?

) | oniy visit “Jumsoft” e-store after reading about new product

) Yes
[:l No

D | visit Jumnsoft™ e-store every week, so it has no big influence

Did you receive discount coupon from "Jumsoft"?

) Once

) Few times

) Mo

0 Mewer thought that they exist

How do you know about new product releases from “Jumsoft"?

) Web sites
) Journals

() 1 visit JJumsoft” web site regularly
) Friends
Your age:

O 16-18

O 18-22

Oy 22-30

) 30-45

[T} 45 and more
Your sex:

() Male

7y Female

72



Your income:
£12,000-520,000/year

$20,000-530,000/year

$30,000-5$50,000/year

00 O0

£50,000/vear and more

You are done. Thank you very much for yvour time answering this survey. Click Submit

button to send results to Jumsoft.

Powered by Mac OS5 X Server

Jumsoi
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3 PRIEDAS

“Jumsoft” elektronin é parduotuveé
i .' Safari File Edit View History Bookmarks Window Help El 4 (®1 E= Tue 10:10 PM Vitalijus Vysniauskas @
'- ’_ﬂ‘_ = E Jumsoft == ="
@ ¢ http:/ Jwww. jumsoft.com/ ©~Q- Google WE

Apple Mac wvr ikonaipr modeliai modeliai 1 modeliai 2 ikonai IconBase Yahoo one DELFI  maps Kaunodiena Lietuvos s

Jumsoft | 4% i

W products & store @ support ¥ company @ contactus

4 Mac 08X
inovalors Awind
Winner 2004

ons e Stills Themes
ations high-res illustrations on demand pusting argEnality at yq.urﬂ.nge rtips
Powered by Mac OS X Server lumsatt

74



Jumsoft [$%

FOR IMMEDIATE RELEASE

Jumsoft Unveils Keynote Themes 4.0

KAUNAS, LITHUANIA — (February 24, 2005) — Jumsofthe leading developer of Apple Keynote
theme and illustration add-ons, has released Keyibemes 4.0, now with 25 professional-grade
themes and up to 24 layout masters specificalljgded for each theme.

Jumsoft more than doubles the number of themeslatdnn Apple’s Keynote, thus giving users
double the assurance that they will find the perfiseme for their presentation—whether it be
commercial or scientific, technical or legal, edimaal or simply international. This new versids@a
instills users with a whole lot of confidence that everyone else will be using the same theme.
Keynote Themes 4.0 was designed to be compatilite vath Apple Keynote 1 and 2. It retains 20
versatile themes from an earlier version and adaswsones: Photography, Color, History, Movies and
Nature. Once downloaded and installed, all 25 @finthemes are conveniently displayed in the
Themes menu of Apple’s Keynote.

Keynote Themes 4.0 requires Mac OS X 10.2.7 Jagukater, with Panther preferred. The shareware

is available for $35 awvww.jumsoft.com.

About Jumsoft
Jumsoft’'s team of software developers focuses pifynan creating powerful, exciting, easy-to-use

applications for Mac OS X. Their trio of Keynotddaons includes: Keynote Themes 4.0, a collection
of 25 versatile themes; Keynote Objects 2.1, arataifeled suite of animations, and Keynote Jam 1.1,
an assortment of noteworthy still-life illustratean Other popular Jumsoft shareware includes: Bsoce

1.1, the innovative, award-winning outlining applion that links planning and scheduling to project

specific resources such as web sites, PDF filestaxiddocuments; MailHere 3.0, an efficient malil

notification utility, and Money 1.3.5 for persoratcounting. For more information, please visit the
company'’s website gimsoft.com
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Vf - ; r 1 L l".l =
KeynoteUser.com
‘ Themes, Tips, Links, Troubleshooting, and other cool stuff
for Apple's Keynote presentation software. |

REVIEWS

PranesSimas spaudai internetigje svetairgje

5 PRIEDAS

Brian A. Paeat, Editor
Created by The Peat Group, Inc

Jumsoft
Keynote Themes 2.0

Set of seven new Themes for Keynote
UPDATED for VERSIDN 2

Author: Jumsoft
Price: 510
Requirements: Keynote 1.0 or higher

Reviewer: Brian A. Peat
6/30/03

While Jumsoft wasn't the FIRST company to sell a set of Keynote Themes
(KeynoteHQ) ot there first), they were the first to create a set that seems
similar in nature to Apple's included themes, In this review I will look at all ten
themes, and tell you what's in there, what's not and anything else important [
think you should know before buying them.

The first good thing you'll notice is that they packaged the themes in an
installer, No fiddling with folders deep inside vour Library folder. Their early
versions installed the Themes INSIDE the Keynote app, but they have now
fixed this, Their "packaging" is nice, and even includes a PDF file on giving
presentations. Nice little added touch,

The Ten included Themes are:

| Related Links

B

Y

Jumsoft
#! Keynote Theme
Pack page
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