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IVADAS

Temos aktualumas Konkurencijos kocepcija taip, kaip ji suprantagiandien,
gimé kartu su klasikine ekonomikos mokykla. Tik tadavdiatrastas ir darbo pasidalijimas, ir
konkurencija,ivertinta Si reiSkiniy reiksne, jsitikinta, kad tik & natiraliy Zmoniy sugyvenimo
principy pripazinimas gali garantuoti taikir gerow. Konkurencija nuo tol laikoma taikiu
varzymusi dl itikinimo vartotojui, o tuo péu — pazangos varikliu. Be to taikios konkurencijos
galimybé sumazina kitokio — karinio varzymosi ,poreikius*

Globalizacijos slygomis, kaiimonres veikh stipriai jtakoja konkurencija rinkoje, o
konkurencigs aplinkos dinamiSkumas spga, atsiranda itinybé iSsiskirti iS5 konkurent bei
uztikrinti gel imores reputacy ir garantijas vartotaj poziiriu. Vienas iS bdy tokiam tikslui
pasiekti yraimores konkurencinio pranasumagijimas bei konkurencinio pranaSumo palaikymas.
Todél konkurencinio pranasumo formavimo tematika aktusdk teoriniu, tiek ir praktiniu
lygmeniu.

Problema. Kiekvienaimore privaloigyti konkurencim pranaSurg tiek tarptautigje,
tiek ir vidaus rinkoje. Konkurencinio pranasumo ipkeno strategijas nagrjo daugelis
mokslininky. Tatiau vieningo modelio kaip pasiekti konkurencioranaSum néra. Remiantis
mokslininky atliktais teoriniais ir empiriniais tyrimaislarbe sprendziama problema — kaip
tinkamai parengti ir teoriniu bei empiriniu lygmenpagisti konkurencinio pranasSumgjijimo
mode}l paslaug jmonei.

Darbo objektas- konkurencinio pranasumo formavimo procesas.

Darbo tikslas — teoriniu lygmeniu iSanalizavus ir apibendrinus korgncinio
pranasumojgijimo strategijas, parengti konkurencinio pranaduigijimo teorin mode] ir ji
empiriSkai pagsti paslaug imorés pavyzdziu.

Darbo uzdaviniai:
Atskleisti konkurencinio pranaSumo samprat
ISsiaiSkinti konkurencinio pranaSumo formavimo igalis;
Atlikti konkurencinio pranasumo pasiekimo strateggorirg analiz;
Parengti konkurencinio pranasSunggimo teorin model;

vV V V VYV V

Konkurencinio pranasSumggijimo teorin mode|l empiriSkai pagsti UAB ,Plastires
Chirurgijos Centro* pavyzdziu.

Tyrimo metodika. RaSant magistro dagbnaudotasi bendramoksliniais tyrimo
metodais — sistemine ir palyginaja analize bei kiekybiniu tyrimo metodu.
Teoriné darbo reikSme :

» Atskleista konkurencinio pranasurigjimo konceptualioji esw



» Teoriniu lygmeniu iSanalizavus ir apibendrinus korgocinio pranasSumojgijimo
strategijas, parengtas konkurencinio pranasiggiono teorinis modelis.
Praktin ¢ darbo reikSme:
» Atliktas UAB ,Plastires Chirurgijos Centro“ klient nuomors tyrimas apie teikiam
paslaug kokyhg;
» Remiantis empirinio tyrimo rezultatais p@&jas konkurencinio pranaSumgijimo
strategijos parengimo teorinis modelis.
Darbo struktira: Magistro darh sudaro keturios dalys.
Pirmojoje darbo dalyjeatskleista konkurencingumo samprata, konkurencprianaSumo
konceptualioji reikSrd, iSskirti konkureni analizs etapai. ISanalizuotos ir apibendrintos
konkurencinio pranasumgijimo bendrosios strategijos.
Antrojoje darbo dalyjesukurtas konkurencinio pranaSunmgijimo strategijos parengimo
modelis.
Treciojoje darbo dalyjeatliktas konkurencinio pranaSumgijimo strategijos parengimo
empirinis tyrimas. Remiantis gautais empirinio nyoi rezultatais paggtas konkurencinio
pranasuma@gijimo strategijos rengimo teorinis modelis.

Ketvirtojoje darbo dalyjeateiktos iSvados ir rekomendacijos.



1. KONKURENCINIO PRANASUMO JGIJIMO TEORIN ES STUDIJOS

1.1 Konkurencijos samprata

Konkurencija tyrigjama jau nuo 1880 m. Pirmosios teorijos buvo sutduotos John Bates
Clark (1887), Henry Carter Adams (1903), Charl&ullock (1901). ¢liau Sia tema darbus tes
H.C.Adams, Frank H.Knight, J.M.Clark. Lietuvoje Wkamencire aplinka ekonominiu po4iriu
nagrirgjo V.Gronskas (1995), V.Dasta (1997), V.Pukeliefh1(1997), A.Vengrys (1998), Z.Lydeka
(1998), J.Urbonas (1999), A.Jakutis (1999), R.Siusa000) ir kiti autoriai.

Konkurencija — automatinis rinkos pusiausvyros naacimas, centrinrinkos ekonomikos
mokslo avoka. Konkurencija buvo ir lieka rinkos ekonomikesbjekt; rungtyniavimo forma.
Verslininky  konkurencijos neiSvengiamum lemia pirléju prioritetas pardayjuy atzvilgiu
dabartirese rinkose. Ir prieSingai, esant parglawinkai, konkuruoja pirkjai.

Kalbant apie konkurendijpaprastai iSskiriamas europietiSkas ir amerikiesskonkurencijos
supratimas. T@au tikroji takoskyra aiSkinant konkurengiyra necia. Abi minetos doktrinos (
konkurencijos supratimo kryptys) esminiu siekiukdaitai, kad rinkoje Bty daug pardayjy ir
pirkéju, abi jos pritaria, kad vardan tokios sistemosmalisuvarZyti susitarimlaisw. Salia i
doktriny egzistuoja ir kita, Siuo metu vis davyraujargio poziirio periferija nustumta doktrina. Ji
teigia, kad ne faktinis pard&w skatius, o galimyl, bet kadgeiti i rinka yra konkurencijos esén
ir nepripazsta jokio sutatiy laisws apribojimy siekiant situacijos rinkoje patobulinimo.

http://www2.Irinka.lt/index.php/temos/kitos temosfikurencija/pranesimai prezentacijos/konkure

cijos samprata/2144

Yra daugyl kovos su konkurentaisudy. Taliau juos galima taikyti tik tuomet, kai
pasiseka atpazinti konkurentus ir keliama pavoy. Tai ne visai paprasta, nes konkurencija
biina skirting raSiu. Skiriamos tokios konkurencijosi$ys: visuotig (totaling), vertikalioji ir
horizontalioji (Marketingas, 1999). Kiti autoriaiag dar vadina atitinkamai komerés
funkcines (tarpaisines) ir raSinés konkurencijos tipais (Virvilal, 1997. Urbonawius, 1990,
Mason ir Ezell, 1987) ar iSskiria keturis konkurgos lygius priklausomai nuo prék
paketiamumo: visuotid konkurencija, formali konkurencija, Sakos konkuaigan ir prekiniy
rinky konkurencija (Kotler, 2001). Apibendrinant galimpibrezti Siuos lygius:

1) Visuotire konkurencija- tai visy rinkoje siillomy prekiy varzymasis é pirkéjy joms
isigyti skirty piniginiu [éSy. Pirkéjo turimos ESos visada yra ribotos. ISleisl pinigus
vienoms pre&ms, jis turi atsisakyti kit. Todel dél pirkéjo paklausos ir jo pasirinkimo
konkuruoja visos preds ir jas gamina&ios imones. Sios konkurencijogtaka yp& jaucia

pirkéjas, turintis nedideles pajamas ir ¢b@riverstas gerai apgalvoti ir planuoti savo id&s,



nes, pavyzdziui, tik sutagp leSy, skiriamy drabuziams ar maistui, jis gali vykiituristing
kelione.

2) Formali konkurencija tai varzymasis tarp tuos f@as pirkéjo poreikius tenkina&iy
skirtingy prekiy riSiy. Pavyzdziui, vietoje sviesto galima vartoti margar vietoje nésos
- ZUVi, nusipirkus maisto pusgamipigalima atsisakyti maitinimgstaigy paslaug ir t.t.

3) Sakos konkurencija tai varzymasis tarpat pai pirkéjo poreiki tenkinariy
vienos nsies preki. Sios nsies konkurencija labai paplitusi, aiskiai pastedinr ja
intensyviai skatina reklama.

4) Prekiy rinkos konkurencija vyksta tada, kaimores pateikia vienodoms tiksléms
rinkoms priimtinus produktus ar paslaugas uz piimkain.

Konkurencijos pobdziui, jos situacijai didel reikSng turi rinkos strukiira. Klasikire
ekonomikos teorija iSskiria keturiaggis (Variant, 1993): tobalkonkurencij, monopolire
konkurencip, oligopolija ir monopolip, kuriy kiekviena apidinama pagal tokius pozymius
(Lydeka, 2002):

» rinkos dalyvi; skatiy;

» produki charakteristik;

» iStekliy mobilum;

» informacijos prieinamum

Pagal Siuos pozymius toliau apdintas kiekvienas rinkos strukps tipas.

Tobula konkurencija (perfect competitjonrinka, kurioje yra daug piggu ir pardaju

ir né vienas iSy atskirai negali paveikti rinkos kainos (P.ir R. Wacott, 1993)] tokia rinka
imonei nesunkuieiti ir iS jos iSeiti. Pirkjai ir pardagjai turi vienody ir visa reikalinga
informacija apie preki pasiila bei paklaus, kainas ir t.t. (Marketingas, 1999). Siam rinkos
struktiros tipui kndingas standartizuotas ir nediferencijuotas prodskto vienintelis
pranasumas - kastai (Mason ir Ezell, 1987).

Monopolistire konkurencija (monopolistic competitipa-tokia rinkos strukiiros forma,

kai veikia daugimoniy, gaminadiy labai artimus substitutus (Variant, 1993). Jadingas
lengvasi¢jimas ir i&€jimas iS rinkos (mazogjimo kliatys, norsj rinka jeiti néra taip lengva kaip
tobulos konkurencijos rinkoje).

Analizuojant monopolistig@ konkurenciy reikia atkreipti dmeg i tai, kad trumpu
laikotarpiu ji yra panaSi monopolip, nes gaum ekonomin pelm (economic profit), kas
skatina naujagmonesisitraukti i rinka, o ilgu laikotarpiu tik normal pelm (zero economic
profit). Konkuruojant daZniausiai naudojami nekaiai metodai t.y. naudojant reklam
ipakavimg,produkto vystym, geresn kokybe ir pan.
http://www.humbolt.edu/~sh2/econ200/e200notes_wedk




Oligopolija (oligopoly)- rinka, kurioje vyrauja keletas stambpardaeju, pateikiagiy i

rinka diferencijuoy produkt (P. ir R. Wonnacott, 1993). Sunkggimas i tokio tipo rinka.
http://www.humbolt.edu/~sh2/econ200/e200notes_wedkd Teigiama, jog oligopolj nusako

vienas i$ §j modely: nekain; konkurencija, lauzta paklausos kreiv kartelis.

Nekain; konkurencija — oligopolijos daznai konkuruoja nekametodais, tokiais kaip
reklama ar produkto diferenciacija. Priezastis yea kad kainos pakeitimus konkurentai
pasteks, todl zymiai sunkiau konkuruoti su pagerintais prodista

Lauzta paklausos kreiv Jos esm yra tokia, kad konkurentai elgiasi neadekaa jei
mazins kain vienaimorg, tai konkurentas seks,jtaciau i kainos padidinimm konkurentas
nereaguos. Kartelis - tai keligrupiy (imoniy) susijungimas kontroliuoti produkto kainr
sagnaudas. Pakeisti konkurencgusijungimu skatina noras gauti monopppeln.

Monopolija (monopoly} rinka, kurioje vyrauja vienintelis pardgas (TamaSauskién

1998), pateikiantis rinkai prekes, iS esmeturigias artimy pakaitalj (Marketingas, 1999). Be
to pardagjas gali visiSkai kontroliuoti savo prekipasiila ir nustatyti kaim, kuri jam duoi
didziausy pelm (Mason ir Ezell, 1987). Esant tokiomglygoms galima pritarti ,Nike*
komercijos direktoriaus Philip H. Knight ZodZianmkgd ,gali hiti tik vienas lyderis” (Treacy,
1995).

Konkurencijos tip analiz paroce, kad ji rinkos ekonomikosilygomis neiSvengiama ir
gali bati teigiamas reiskinys, nes skatina gamybos tolmkn gaminy kokykes gerining, kainy
mazining ir geresri vartotojy aptarnaving.

Viena svarbiausi konkurencijos priemoni yra kaina. Kartais ji yra vienintelis
elementas, kuriuo pard&gas gali greitai atsakyti paklausos pasikeitimus. Tai galiatb
simbolinis kainos pakeitimas, pafirantis kokyle ar susitarim.

Skiriami du konkurencijos metodai syssu kainomis (Alaverdov ir kt. 1996):

1. Kaininé (price competition)- vyksta kagtpagrindu. Jei preais diferenciacijos
galimybés menkos arbayjnéra, tuédami mazesnius kastus, galima sumazinti kames preks
vienodos. Taip vartotojo pasirinkimo kriterijumint@a kaina, nes gali nusipirkti mazesne kaina.
Svarbu, kad pardajas notty ir galtu daznai pakeisti kain Reikia reaguoti greitai ir
agresyviai, nes konkurentai taip pat gali atsakjfiby iniciatyva.

2. Nekainire (non-price competition) - prék kaina kinta, tdau jos pokgius
salygoja prekés kokyke, dizainas, vartotaj lojalumas bei pagerintas pjimas prie preki.
Alaverdov ir kt. (1996) iSskiria sekaius nekainigs konkurencijos veiksnius:

a) preks savybi pakeitimas;
b) kokybisSkai nauj savybiy prekems suteikimas;
d) naujos preés, kuri tenkinti naujus poreikius, sukimas;
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e) prekes savybu, kurios turijtakos madai prestiZui, atnaujinimas;
f) paslaug, kurios lydi prek (demonstracija, garaniijsuteikimas) tobulinimas.

Alaverdov ir kity autory (1996) manymu Siuolaikipje efektyvioje konkurencijoje
dominuoja nekain konkurencija. Pagrinde firmvarzymasis iSSaukia kgwél diferencijuotos
paklausos. Tobulinant strategiy taktika rinkoje, imorg pirmiausiai fipinasi preks sukirimu,
kuris savo vartotojiSkomis sav§imis tenkint; vartotojy poreikius bei dikeius ir tik po to
nustato galimus kelius kaStams bei kainoms mazinti.

Tokie ekonomistai kaip P. ir R. Wonnacott (1993@rMnt (1993), ir kiti nagri&o
konkurencig jvairiais poziriais, iSskirdami sZininga, nesZininga konkurencij,
hiperkonkurencty, efektyvia bei veiksming konkurenci.

Konkurencingumo samprgivairow yra gan plati, tod tikslinga sampratas pateikti 1 lewfel

1 lentet
Konkurencingumo samprata

M.Porter Konkurencingumas- sugebjimas gaminti pre& ar paslaug, tenkinagia rinkos reikalavimus
(1998) ir uztikrinartia Salies bei jos gyventojgerows kilima.
F.Bradley Konkurencingumas- yra santykig koncepcija, kug iSreiSkia tam tiky rodikliy palyginimas.
(1995)
H.Wienert Konkurencingumas apibrZiamas kaip sugeépmas gaminti tokias prekes ir teikti tokigs
(2997) paslaugas,kurios atitinka tarptadsnrinkos standartus, o tuo gia kaip teigia autorius

imoniy, regiony, tauly sugeBjimas tarptautidas konkurencijos aplinkoje iSlaikyti aulgS

pajamy ir uzimtumo lyg.

Liudwig von | Konkurencingumas nereisSkia, kad bet kas gali klést papragiausiai imituodamas kit

Mise sekminga veikla. Jis reiSkia galimyd tarnauti vartotojams geresniu ir pigesniadbo, be

(1992) apribojimy ar privilegijy tiems, kuriems inovacija neparanki.

Ferell Konkurencingumas —tai varzymasis tarp rinkos dalyvidél geresni prekihc gamybos,

(1986) pirkimo ir pardavimo gygu.

Kasperavi¢ius Konkurencingumas —tai rungtyniavimas, varzymasis kurioje nors srityjeeliems tkio

(1999) subjektams siekiant to paties tikslo rinkoje.

Pearce Konkurencingumas -tkininkaujartiy subjekty varzymasis, kaiy savarankiski veiksmdi

(1991) efektyviai apriboja kiekvieno iSyj galimybes paveikti bendras prelpaslaug apyvartos
salygas tam tikroje rinkoje ir stimuliuojayt prekiy/paslaug gamyla, kurios reikalingog
vartotojui.

L.Sliburyt é Konkurencingumas —ekonomikos subjeigt kova rinkoje, siekiant uZsibzty tiksly, tam

(2000) naudojant visas galimas priemones, neperZengiahinisgos konkurencijos rip esant

visiems rinkos dalyviams vienodomgyggoms, o taip pat teisei laisvai rinktis.

B. Melninkas Konkurencingumas - tam tikroje veikloje dalyvaujatiu subjekt; tarpusavio santyki
(2002) tipas,iSreiSkiantis kiekvieno subjekto nuostatasnputi ir tuo pagrindu téti geresnius sav

veiklos rezultatus ar geresnagygas jiems pasiekti.

Saltinis: sudaryta autoriaus.
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1 lentetje pateiktos skirting autoriy skirtingos sampratos apie konkurencingum
Pateiktos sampratos atskleidZia po#i jvairove. Daugelis autorj teigia, kad konkurencingumas
tai varzymasis, kova, rungtyniavimas, siekiantluzgiy tiksk. Tai ir yra pagrindinis 8y samprai;
bendrumas, kuris apilalina konkurencingum

Apibendrinant galima teigti, kad aptarus konkureigimo samprat, raidg, riSis bei

strukizrg apibresSiu konkurencij kaip jmoniy siekiariy uzsibezty tiksly kow.
1.2 Konkurencinio pranasumo konceptualioji esm

Ankstyvieji literatiros Saltiniai nagrigje¢ konkurencir aplinka pasitarnavo konkurencinio
pranasumo sampratos bei mok&inproblemos atsiradimui. Alderson ( 1937) vardindam
konkurencinio adaptavimosi pagrindinius principys, tarpe migjo pastovaus konkurencinio
pranasumo termin Alderson (1965) buvo pirmasis, kuris t®@igkad imore turi kurti unikalius
pranasumus, siekiant iSsiskirti iS konkuretdrpo. Jo pavyzdziu sekHall ( 1980) ir Henderson
(1983) miredami kutinybe kurti unikalius tik tai prekei/paslaugaiadbngus pranasumus, kurie
uztikrins stipriasimores pozicijas rinkoje. ¥iau Hamell ir Prahalad (1989) bei Dicson ( 1992)
teige, kadimore turi kurti vis naujus konkurencinius pranasumueskiant aplenkti konkurentus.

Anot J.Vijeikio konkurencijosavoka gyvuoja jau 200 mei(Vijeikis 2003). Konkurencimj
pranasum siekimas — vienas svarbiawsorganizacijos tiksl, kurio siekti suinteresuotos ne tik
komercires (pelno siekiakios) imores, bet ir organizacijos (Lobanova, 2001).

Day ir Wensley (1988) iSskyrdu pagrindinius ilgalaikio konkurencinio pranasuiggjimo
Saltinius: iSskirtinius gelimus, kurie siejami simores personalo iSskirtémis kompetencijomis ir
iSskirtiniais istekliais, kuti neturi kitosimorgs. Siai nuomonei pritarBarney (1991), Hall (1993),
Oliver ( 1997), ir Aaker ( 2001).yJnuomone,imores iStekliai turi lti vertingi. IStekly
vertingumas suprantamas kaip galimybés ir gelgjimai garantuotiimonei iSskirtinum, kuris
tiesiogiai lemia jos konkurendirpranaSuny. IStekliai turi kiti sunkiai arba brangiai imituojami.
Jeigu konkurentai turi galimgbisigyti tuos paius iSteklius, juos imituoti arba pasinaudoti
substitutaisjmonre greitai prarandagyta konkurencip pranasura I5tekliy iSskirtinumas turi i
ilgalaikis, nes per trumplaika imoré negali spti juo pasinaudoti. N@dama imore islaikyti
iStekliy iSskirtinumy, jmoré turi nuolat investuotii iStekliy kirima, iSlaikyma ir atnaujinim.
IStekliai turi priklausytiimonei. Tai susy su zmoniSkaisiais iStekliais. Kuo patikimiamons
kontroliuoja savo isSteklius, tuo mazeéstikimybé, kad konkurentai sugéb perimti ir pasinaudoti
jos iStekliais. Aaker (2001) palmia, kad imore turés konkurencin pranaSur tuomet, kai
konkurentai negék jo imituoti savo turimais iStekliais ir kompetgac

Bharadwaj, Varadarajan, Fahy (1993) bei Day ir Negali (1994) nagrigo konkurencim
pranasura marketingo konteksteyJuomone, konkurencinis pranasuniggamas tuomet, kai |
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pripagsta vartotojai. Konkurencinis pranasumas tutii lmatomas vartotojams ir turi sustiprinti
prekes ar paslaugos vertPreks vert vizualiai gali liti nematoma vartotojams, éiau ji turi
atsispindti prekés zenkle arba reklamoje. Gardner ir Levy (1955kekg1991, 2001) bei Keller (
1993, 2003) teigia, kad stiprus péskzenklas yra svarbus ilgalaikio konkurencinio pg&mo
Saltinis.

Bharadwaj, Varadarajan, Fahy (1993) bei Day ir Nl ( 1994) pabria, kad ilgalaikio
konkurencinio pranasumgijimui biitina vartotoy, ir konkurent, analiz bei nepatenkint vartotop
poreikiy paieSka. Tik zZinant nepatenkintus vartat@oreikius, bei silpnasias konkurenpuses,
galimaigyti konkurencin pranadurg, geriau panaudojarimores isteklius ir kompetencijas. Siai
nuomonei pritar Aaker (2001) teigdamas, kad konkurenpazinimas yra svarbus ilgalaikio
konkurencinio pranasSumgijimo Saltinis.

Morgan ir Hunt (1996) nagréfio santykipy marketing kaip konkurencinio pranasumgyjimo
Saltin. Jie teigia, kad konkurentams sunku kopijuatiores ilgalaikius santykius su vartotojais.
Vartotojy lojalumas, pasiti§imas ar reputacija negaliib perkami arbasigyjami per trump laika.
Morgan ir Hunt (1996) konstatuoja, kad su vartasojzmegzti ilgalaikiai santykiai suteikimonei
konkurencin pranasSurmp. Webster (1992) s8io santykiic marketingo ¢stinumy, nes santyki
marketingas padedanonei péstis nuo pavieni operaciy iki imores tinkly. Panasiai lacobucci ir
Hopkins (1992), ir Anderson, Hakansson, ir Johar(4894) didel démeg skiria rysiy stiprinimui,
kurie gali uztikrintijimonei ilgalaik konkurencin pranaSura. Tinklai susideda iS daugyb rysi (
rySiu su partneriais, ry§i su vartotojais, netgi ry$isu konkurentais) ir kiekvienas i§ padeda
imonei igyti konkurencif pranaSur. Frazier, Spekman, O'Neil ir Jarillo (1988) akaerja
opurtunistie imoniy elgsen tinklo viduje. Jarillo (1988) teigia, kad pasijkno uzsitarnavimas ir
imorés tmesys pozityvios vieSosios nuonésnformavimui rodo, kadmonei svarbus tinklo
funkcionavimas. Jeigumores, dalyvaujatios tinklo igyvendinime, iSnaudoja veéd kirimo
galimylkg, tinklo deka imores lengviau atranda perspektyviausieiklos srif, taip padidindamos
savo konkurencin pranSum. M.Porter (1985) taip pat kalba apie ,koalicijad€idziartias
pasidalinti veiklomis, kad pagerinimonrés veikh bei padiding konkurencin pranaSurp. Taiau
M.Porter (1985) veés grandig nagrirgjama vienosimones viduje, o Jarillo (1988), Frazier,
Spekman, ir O’Neal (1988) nagéja veres grandig tarpimoniy.

Hoffman (2000) moksliniuose darbuose na@ismmas ilgalaikio konkurencinio pranasumo
samprat ir jo Saltinius, teigia, kadmone konkurencig pranasur gali isigyti per iSskirtinius
iSteklius ir kompetencijas, adaptawsniSorireje aplinkoje ir tinklusImoniy tinklo teorija remiasi
konkurencijos vengimu, atsisakymu arba jos tramsémija i bendradarbiavim bei kooperaci.
Imoniy tarpusavio santykiai analizuojami ne konkurengidendradarbiavimo pagrindu. Tokiu

btudu konkurencinis pranaSumas Siuo atveju vertingtagskooperacinis pranaSumasgaunamas
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ne tinklo, o kit; imoniy atzvilgiu. Tinklas Siuo atveju suprantamas kaigiras aljansai, bendros
imores, kitos bendros veiklos strakos, i kuriasitraukti pagrinding zaliaw tiekéjai, svarbiausi
klientai, net bug konkurentai. Tinkluoseimoniy rySiai lemia abiSal iStekliy iSplétima ir
sugekjimu tobulinimg ir didesn valdymo efektyvum, kas sudaro prielaadimonei gauti didegn
pelm ir igyti konkurencim pranasSuny. Be to kiekviena tinkle esaniimore gali pasimokinti kaip
geriau panaudoti turimus iSteklius ir kompetencijasiekiant konkurencinio pranasumo.
Konkurencinis pranasumas tinkluose gaitikigytas remiantis pasi#imu tarp imoniy. Paprastai
imores jgyja konkurencin pranasuny, jei yra stipresés arba turi palankegrpacti rinkoje negu
konkurentai, tod tarp imoniy kyla oportunizmo grsme — veikimas prie$ kit imorg. Atsirads
pasitikjimas ketia nuostatas konkurant atzvilgiu ir panaikina oportinistinius santykius.
Pasitikéjimas, kurio @¢ka dazniau k€iamasi icdjomis ir ziniomis, skatina tkybiSkuma, kuris yra
butinas kuriant ir iSlaikant ilgalaikkonkurencim pranasSurp llgalaikis bendradarbiavimas tarp
imoniy skatina y vidiniy struktiry ir proces suderinamum mazina formalizuotus rySius tarp
imoniy, ir tai galiausiai sudaro prielaidas efektyviasmigaldymui.

Slater, Woodruff ir Parasuraman (1997) moksliniuasgbuose akcentuoja, kad ilgalaikis
konkurencinis pranasumagyjamas sukuriant didesnverk vartotojui. Siekiant sukurti didegn
verte vartotojui, kitina Zinoti vartotoj poreikius ir j1 tendencijasImonre, kuri pirmoji numatys
vartotop poreiky tendencijas, pasieks konkurencpranasura prieS kitasimones-konkurentes.
Minéty autoriy nuomonei pritaria Kotler (2003) ir Porter ( 200®)gdami, kad konkurencinis
pranasumagyyjamas pateikiant vartotojui dideswert, kuri sukuriama parduodant preknazesne
kaina, arba aukStesne kainajda turirtia papildona verte, kuri kompensuoja aukSteskaina.

Ekonomirgje literatiroje konkurencinis pranaSumas dar vadinamas stnategranasumu,
kuris privalo huti toks, kad § bity galima naudoti kiekmanoma ilgiau. Konkurencinis pranasumas
leidzia gauti didesnnegu vidutin pelm Sakoje bei uZtikrinti stiprias pozicijas rinkoj8varbu
pamireti, kad jis réra jgyjamas vien kart ir visam laikui. Beveik visada po tam tikro laikopio
jis yra prarandamas. Esnpimaidmern Sioje situacijoje vaidina laikas, t.y kiek ilgamoré sugels
iSlaikyti turima konkurencim pranasura.

Alderson (1937) pirmasis uZzsindirapie ilgalaikiy konkurencini pranasum doktrina, kaip
apie esmin konkurencinio prisitaikymo aspekttiekéjams analizuojant vartotpj paklausos
variacijas. Alderson (1965) buvo pirmasis, kurisstat, jog imorés turi siekti unikali
charakteristily, siekiant, kad vartotojas jas iSskii§ konkurenj. Véliau Hamel ir Prahalad (1989)
ir Dickson (1992) nagrigjo nauj pranasum karimo jmorese reikalingum, tam kad jos ,vienu
Zingsniu" lenkty konkurentus. ¥liau Hali ir Henderson patvirtino, kagnonems hitina tugti

unikaliy charakteristily, norint islikti kovoje su konkurentais.
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Pasak Nicole P. Hoffman (2000) ilgalésk imonés skmés pagrindas yra ilgalaiki
konkurenciniy pranasum palaikymo nuopelnas.

Anot A.Pabedinskait (2003) imore turi tris galimybes ilgalaikiui konkurenciniam
pranasumuigyti:

1. Adaptuodamasi iSore aplinkoje;

2. Per savo isteklius igjorganizacy,

3. UzZmegzdama rySius iggeikaudama su kitomignorémis ir aplinka.

A.Vasiliauskas ( 2002) teigidlgalaikiai konkurenciniai pranaSumai — pranasumauriy
reali nauda pasireiSkia tuo, kad jengvai ir greitai negali imituoti konkurentaliems nepriklauso
pranasumai, tik laikinai palengvinantys organizadionkurencin kova.

D.A.Aaker ( 2001) teigia, kad efektys ilgalaikiai konkurenciniai pranasumai galiitb
igyjami tik tuomet, kai yra tam pasirenkamas tinkausias bdas, paremtas turtu bei kompetencija,
pasirinkus tinkara tiksling rinka, bei apsaugojugmones konkurencinius pranasumus nuo galimo
konkurent; sulyginimo ar neutralizavimo.

Pasak A.Vasiliausko ( 2002¢ma nei vieno bdo arba metodo, kaip garantuoti ilgalaikius
konkurencinius pranasumus. Egzistuoja tik bengrmbadzio testai, leidzZiantysjvertinti, ar
imore yraigijusi ilgalail§ konkurencip pranasury
1. PranaSumas turi #ti pakankamai reikSmingaskad rySkiai iSskinh imorg tarp jos

konkurent,. Kuklus pranasumas, kuris neduoda realid@ilagpiamos naudos némonei, nei
vartotojui, negali bti jtikinimas vartotojui;

2. PranaSumas turi iSsilaikyti k&iantis aplinkai ir prieS konkurept atakas. Jeigu rinkoje
technologiniai pokgiai gali aplenktiimones technin ir technologin lygi, o konkurentai gali
nukopijuotijmonréje sukurg pranasura, Sis pranaSumasra ilgalaikis;

3. PranaSuma turi pripazinti klientai, ir jis turi biti susietas su nauda klientams.

PranaSung, kuris turi funkcik svarla imonei, pavyzdziui mazosamsaudos, turi dubliuoti

kitas pranasumas, Kurertina klientas, pavyzdziui zema péskkaina.

Vasiliauskas (2002) teigia, kad norint pasiektalagki konkurencin pranasurajie turi bati:

Sunkiai imituojami;

Unikalis;

llgalaikiai;

Konkurenciskai pranasesni;

YV V V VYV V

Tinkami daugeliui situacy.
Pasak D.A.Aaker (2001) nuomongjores pasirinktas konkuravimoibas taip pat veikia

ir daugel kity imoreés sprendim, tokiy kaip pozicionavimas, kainnustatymas, paskirstymas ar
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panasSiai. Egzistuoja aitkonkuravimo kdy ir tai kokiu badu konkuruojaimorg, néra vienintelis
kelias gkmingo verslo link.
Kaip teigia D.A.Aaker (2001) ilgalaiki konkurencini pranasum karimo ir
panaudojimo &me jtakoja trys veiksniai. Autorius iSskiria Siuos vaikus:
1. Turtas ir kompetencija;
2. Rinka, kuriojeimonré konkuruoja;
3. Imoreés konkurentai.

Turto ir kompetencijogtaka konkurenciniam pranasumifionkurenciniy pranasum igijimo

budai visuomet turi Bti formuojami atsizvelgianti turima turta bei kompetetingum
Konkurenciniai pranaSumai neg@sal iti pasiekti be atitinkamo turto dydzio ar kompetigrs
reikalingumo laipsnio. Svarbiausia, kadones vardas ir galimys atitikiy imonés uzsibéztus
tikslus. Pavyzdziuijmonei rera prasms vykdyti kokylkes program, jei ji neturi pakankamaie$y
bei kompetencijos, kurios reikia kokybigkrekiy gamybai.

Be to, imores veiksmai, tokie kaip pavyzdziui, pkskzenklo kaip turiéio auksy kokybe
pozicionavimas dazniausiai yra lengvai imituojam@snkiau yra imituoti tikgja prekes kokylz,
kurios pasiekimui reikia atitinkamsanaud; bei kompetencijos. Daugelisnoniy gali pardavigti
kompiuterirg technily, tatiau to nedaro, kadangi reikia turto ir kompetergijorint tai daryti
efektyviai.

Konkurencinio pranasumgijima vidiniy iStekliy pagalba nagriga imonés ekonomikos
teorijos. Konkurencini pranasum formavimo pagrindu A. Pabedinskai2003) iSskiria Siuos
faktorius iStekliai, sugebjimai ir kompetencija IStekliai apilidinami kaip kazkas, kas gl
buti kaip atskirasimores privalumas ar ikumas;inasai reikalingi gamybos procesams atlikti;
gamybos procesmsaudos; aktyui sugeljimy, organizavimo proces@mores atributy ir Ziniy
rinkinys, kaip kiekis naudingveiksni, kuriuosimorg valdo ir kontroliuoja.

Taciau imores, tuedamos panasius isteklius, daznai pasiekia labdirsli rezultat;. Todl
svarbu ne tik patys iStekliai, bet ir taig knoné gali su jais nuveikti {monés sugebjimas juos
kombinuoti tam tikrai veiklai atlikti, vadinamasionés sugebjimais.

Bazines kompetencijos - tai kolektyvinis mégknas, vis; pirma to, kaip koordinuoti
skirtingusigudzius, iSteklius ir integruoti kelgtechnologini sraut;.

Kompanijos konkurencinio pranasumo pagrindu yra petancijos augimas, kuris labai
daug priklauso nuo jos suggino priimti tai, kas naujo gamybos ir valdymo g Gretiausiali
"generuojanios” naup informacip kompanijos tampa labiau konkurentabiliomis. Tuo pa&tu,
greta to, kad nauj@sg kuriamos sav@moniy réemuose, egzistuoja galimylgauti informaciy is kity

rinkos dalyviy.
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Imores turimi iStekliai (turtas), Zinios ir suggbnai savaime dar negarantuoja, kadon:
pasieks ilgalaik konkurencin pranaSura, negarantuoja ir ékmingo konkuravimo @do.
Konkurencin pranasurg lemia tik unikalusimones konkuravimo bdas, kurio nevykdo jokia kita
rinkoje esantimore, o tai gali liti pasiekta tik turint unikalius iSteklius.

G.Hadley, J.Saunders, N.Piercy (2001) iSskiria pagrindinius iSteklius, kurie padeda
sukurti nuoseki konkurencingumo pranasuairkuries pateikti 1 paveiksle.

Prisidéjimas, kuriant verg klientams. Pagrindirg, bet kokio iStekliaugtaka imonei slypi
atsakymej klausimy: ar Sis iSteklius prisideda prie westklientams #rimo? Veres kirimas gali
bati tiesioginis, toks kaip per peln iSreikSt geresne technologija, gerésms paslaugomis,
reikSminga kategomnyj diferenciacija ir greitu tinkamumu. IStekliai, kerrprisideda prie vets
klientams Kirimo (technologijos dislokavimagyud: ir motyvuoti darbuotojai, firmos pavadinimas
ir reputacija, paskirstymo padengimas), kuria kikems vert tiesioginiu mdu. T&iau Kiti iStekliai

gali netiesiogiaitakoti vert klientams.

e
Prisideda prie
vertés klientams
kiairimo
Nuoseklus
konkurencingumo
pranasumas
A
Yra unikalus Konkurentams
firmoje sunku jgyti arba
imituoti

Saltinis: sukurta autoriaus pagal G.Hadley, J.SarmdN.Piercy (2001)
1 pav: PranaSunmy kuriantys iStekliai

Unikalumas ar stoka Kai iStekliai prisideda prie vers klientams krimo, ju unikalumas
organizacijoje taip pat turithi nustatytas. Kai kurie iStekliai, tarkim naudojgpaskirstymams, gali
ne daug skirstis nuayt kuriuos naudoja konkurentai. Norint, kad konkwiars pranaSumasiby

nuoseklus, istekdi, naudojam jo karimui, retumas turi ti stiprinamas.

Negali bati imituojami Lengvai imituojami

Nekvalifikuota darbo
jéga, nediferencijuotos
prekes ir paslaugos.

Legalios autorias teigs ir
verslo liudijimai, unikaliog
aplinkos, unikalus fizinig
turtas.




Gali buti imituojami tam
tikra kaina

Sunkiai imituojami

Firmos Zenklas ir reputacij
klijento lojalumas,
koorporacijos kulira,
darbuotoj motyvacija.

Fizinis galingumasijmonrs
ir mechanizmai

Saltinis: sukurta autoriaus pagal G.Hadley, J.Sexs)dN.Piercy (2001)
2 pav: IStekliy kopijavimo pakopos

Imitavimas. Net Saltinius, kurie yra organizacijai unikal per ilgesplaika konkurentai gali
imituoti ar pakeisti. Be to, konkurentai gali surdgitiniy iStekliy igijimo ar pasisavinimo ixly.
Pavyzdziui, paslaug organizacijose pagrindinis personalas galii hnuviliotas® iS konkurent,
sialant didesnius atlyginimus, geresnes dardggas ir t.t. Reklamos pramée klienty praradimo
pavojus, kai pagrindinis personalas persikekankurent; ageniiras, ilga laika buvo pripagstamas,
buvo sudaryti praktikos kodagkaitant ,auksinius antrankius®, tam, ka@tbbsumazinta Zala, kuri
sukelia prarasti iStekliai.

A. Pabedinskait (2003) taip pat pritaria autariG.Hadley. J.Saunders, N.Piercy () nuomonei
ir pateikia tok apibgzima, kokie turi hiti iStekliai, kad Wity generuotas unikalus konkurenaini
pranasum igijimo badas. Autoé iSskiria Sias keturis unikaliiStekliy charakteristikas:

1. imores iStekliai turi lati vertingi ir specifiniai tik juos turigiai jmonei IStekliy
vertingumas yra apitfiamas Kkaip y galimykés ar sugedjimai garantuoti imonei
iSskirtinumy, kuris tugty tiesiogiai lemti jos konkurencingumVertingi iStekliai tuéty leisti imonei
neutralizuoti ar panaikinti savoatumus bei pasinaudoti pranasumais. Jei vertingaekliais
disponuoja daugeligmoniy, jos gali pasirinkti 4 paf konkuravimo Inda, tuomet imones
konkurencinis pranasumas iSnykt

2. Imorg turi apsaugoti savo iSteklius nuo kamny, kadangi iStekli verg ir
specifiSkumas gali iSnykti, jei konkurentai &gr galimylg tuos iSteklius imituoti arba
pakeisti substitutais. Konkurencinio pranasumoglasias yra signalas konkurentams,étddtos
imorés gali siekti isigyti tuos pdius iSskirtinius iSteklius. Jeigu tai konkurentams
neapsimoka, jie gali ieSkoti galimybpasinaudoti iStekili substitutais. Konkurentanisigyti
tuos paius iSteklius gali trukdyti p&u iStekliy nepilnas mobilumasétl buvimo specifije
geografirtje vietoje, informacijos apie juosukumas ar jau mitas specifiSkumas tam

tikrai imonei.
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3. Skirtumai tarp;moniy turimy iStekliy ir sugelzjimy turi bati ilgalaikiai. Per trump
laikotarp galima ne tik nesgi pasinaudoti iSskirtinumu, bet ir pats iSskirtmas gali
savaime iSnykti d aplinkos pokgiy. Norédama patenkinti §i salyga imorg turi nuolatos
palaikyti, investuotij iStekliy ir sugekjimu karima, isigijima, iSlaikyma, atnaujinim, o tai
nulems ilgalaik konkurencin pranasura.

4. |Stekliy priklausymasimonei IStekliy priklausymo problema ygasvarbi, kalbant apie
zmoniy intelektinius iSteklius (pavyzdziui, tokiaistvejais kartais gali  kilti sunkum
apibrzti , kam - darbuotojui agmonei - priklauso know - how, darbo megytos Zinios ir pan.).
Kuo patikimiau ir tvigiau imoré valdo, kuo grieZiau kontroliuoja savo iSteklius - kaip
apsaugos priemeérgali bati naudojamas spaudimas darbuotojams, nuosavylses teaudojimas
ir kita.

IS iSvardint iStekliy savybi; kaip svarbios charakteristikos iSskiriamgi jetumas, vertingumas ir
grieztas priklausymagmonei. IStekly vertingumo gvoka yra kompleksénir iSskaidyta; kliztis
konkurentamsyj gsigyti, imituoti ir apima péiy iStekly patvaruna.

Taigi kaip matome, turto, suggbny ir kompetencijos charakteristikos yra artimos légiay
konkurencini, pranaSum charakteristikoms.

Rinkos, kurioje konkuruojaimore, jtaka konkurenciniam pranaSumulAntrasis svarbus

veiksnysitakojantis ilgalaikius konkurencinius pranasumua tikslines prekés/paslaugos rinkos
pasirinkimas.

Tiksliné rinka - tai rinkos dalis kurig jmore nukreipia marketingo kompleks
Imore noredamaigyti ilgalaiki konkurencin pranasum i rinka turi ziaréti kaip i vienalyt,
kurioje vartotojai skiriasi savo poreikiais, predacijomis, disponuojamomis pinigimis
pajamomis,jprociais ir pan.Imoré organizuodama savo veiklatsizvelgiaj tai ir orientuoja savo
veiksmusj tam tikn vartotoj grupiy poreikiy tenkinima. Tikslinés rinkos nustatymo esnyra ta,
kad imone segmentavimo tmu suskaido rink i atskirus segmentus ir, Zinodama kiekvieno
segmento ypatumus, gali tikslingai veikti vartatoj

Nust&iusi ir iSanalizavusi ring, imoré gali pasirinkti, kuriuos segmentus ji aptarnaus.
Segmentavimas leidzia pritaikyti prekes prie vaiiptporeikiy, 0 tai savo ruoZtu prisideda prie
konkretiy prekiy konkurencingumo ir pardavimo apimties padidininmkoje.

Kaip teigia V.Pranulis ir kiti autoriai (200@mores rinkos segmentavimas yra efektyvus, kai
yra tenkinamos Siosilygos:

1. Rinkos segmentai lengvai identifikuojami;

2. Galima aiSkiai nustatyti vartotpjpruozus;

3. Segmentas yra pakankamai didelis ir pelningas peaeisint; jo pasirinkina;

4. Segmentas yra lengvai pasiekiam@simo ir prekiy paskirstymo tikslais.
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D.A.Aaker (2001) teigia, netgi tiksliai apiitas konkurencinis pranaSumas, paremtas
reikiamu turtu ar kompetencija galiitb nejgyvendintas, jei yra pasirinkta netinkama rinkaigia
konkurencinis pranasumas turi &tirkazka vertingo padilyti rinkai, kitaip imoré nesulauks
laukiamo rezultato.

Kity konkureny jtaka konkurenciniam pranaSumuilreciasis veiksnys darantigtaka

ilgalaikiy  konkurencini pranaSum igijimui yra konkurent pazinimas. llgalaikiai
konkurenciniai pranasumai naudojant d¢at kompetenciyjgali kiti jgyvendinami tik tuomet
jei tam nesiprieSina konkurentai.

Taigi, visu pirma, imoré turéty iSanalizuoti konkurentus am jgrupes beiy packt;.
Autorius D.A.Aaker (2001) teigia, kad iSsiaiskifnonés konkurentus éra sudtinga. Dauguma
imoniy zino, kas yray prekes konkurentai.Prekes kategorijos konkurentai - tamores, kurios
sizlo tokig paciq preke ar tokias pdias paslaugas panaSiomis kainomis tiems patienmstzgams.

Taciau varzydamosiosétl vartotoy, imones susiduria su kur kas daugiau konkugefinon:
gali jvardinti konkurentus dar platesne prasme ptakés konkurentai - visognores, gaminadios
tq pacig preke ar preky grupe. Konkurentémis galima vadinti irimones, kurios gamina tuos
paius poreikius tenkinatias prekes. Ir galiausiai konkurentis galima laikyti visagmones, kurios
varzosi @l ty p&iu vartotoy . Nors konkurent rinkoje yra daug, tdau ne visi jie vienodaimonei
pavojingi. Konkurentai duoda tam tiknaudy. Jie gali padidinti bendya paklaug. Bendro¢ su
konkurentais dalinasi rinkos gttos ir preks tobulinimo gnaudomis, jie padedanoneiiteisinti
naup technologig. Jie gali aptarnauti maziau patrauklius rinkosnsegtus arba skatinti didesn
prekiy diferenciaciyg. Konkurentai taip pat gali patl dertis su darbo gga bei valstybs
institucijomis, reguliuojagiomis rinka.

Taciau ne visi konkurentaiimonei gali liti naudingi. Kiekvienoje rinkoje yra tiek
.padoriy”, tiek ,kenkgjiSky" konkurent,.. ,Padofis” konkurentai ZaidZia pagal rinkos taisykles. Jie
siekia, kad rinka ity stabili, kainas nustato pagansudas, motyvuoja kitus mazinti kainas arba
padidinti diferenciacy, susitaiko su turima rinkos dalimi ir gaunamu pelnKenkejiski"
konkurentai elgiasi atvirkgai - jie lauzo taisykles. Jie stengiasi nupirkimkos dai, o ne j
iSsikovoti, jie nmegsta stipriai rizikuoti, investuoja perteklinius gamybos pajumus ir kitaip
destabilizuoja rink.

Imonei protingiausia remti ,padorius” konkurentusnukreipti puolimy | ,kenkéjiSkus"
konkurentus.Uzkirsti kedi ,kenkéjiSky" konkurent; atsiradimui galima atsargiai iSduodant
licencijas, apgalvotai parenkant atsakomuosiussweis bei sudarantajsngas. (Ph. Kotler, G.
Armstrong ir kt, 2003)

Atsizvelgiantj turto ir kompetencijos matus konkurentai gaitiksilpni, lygiavegiai arba
stipris. (D. A. Aaker, 2001)
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Dazniausiaijmorg nusitaikoi silpnus konkurentus, nes tam reikia maziau isteklilaiko.
Taciau IS toymore laimi nedaug. Kad atskleistsavo galimybesymonei reikety konkuruoti ir su
stipriais konkurentais. Net ir stigg konkurentai turi tam tikr trikumy, o laimédama prieS tokius
konkurentugmone gauna didesmelm. (Ph. Kotler, G. Armstrong ir kt., 2003)

Imonrés uzdavinys — konkurencipipranasum formavime turg ir kompetench naudoti
atsizvelgianti imonés konkureni silpmsias puses. Svarbu, kamones konkurencinj pranasum,
konkurentai negaty imituoti savo turimomisdSomis bei kompetencija. (David A. Aaker, 2001)

1.3 Konkurenty analizé

Norint atskleisti konkuremt analizs proces, tikslinga pateikti konkurent analizs etapus.
Pasak P.Kotler, G.Amstrong, J.Saunders, V.Wong Jp0@arketingo é&ka imores gali igyti
konkurencin pranaSuny, pateikdamos tokius psymus, kurie patenkina tikslini vartotop
poreikius geriau nei konkurantpasiilymai. Imonés gali suteikti didesp verte vartotojams,
pasiilydamos identiSkus prekes ir paslaugas mazesne kainkonkurentus arba suteikdamos
didesre naud, kuri pateising aukStesa kaina. Pasirenkant marketingo strategijeikia atsizvelgti
konkurent; strategijas bei tikslimi vartotopy poreikius. Pirmasis etapas yra konkugeahaliz:
pagrindinipy konkureniy nustatymas, yj tiksly, pranasum ir trakumy, strategiy ir atsakonju
veiksmy | konkurenty veiksmusijvertinimas, bei konkurent kuriuos reikia pulti ir kum vengti
parinkimas. Antrasis etapas — tai konkurencijoatsgiy kirimas, siekiant uzimtimonei stipra
pozicija rinkoje konkureni atzvilgiu beiigyti didziausy imanom, konkurencin pranasura.

Paslaug jmores privalo Zinoti apie savo konkurentus. Zemiau igéitewutoriy P.Kotler,
,G.Amstrong, J.Saunders ir V.Wong (2003) , pagnrali konkureni analizs etapai, kut
kiekvienas iSy pateiktas 3 paveiksle.

[mores konkurent nustatymas.Daznai iSsiaiSkinti savo konkurentugnorems rera
suckttinga. Prekes kategorijos konkureat— taijmore, kuri siilo toka paia preke ar tokias pé&ias
paslaugas panaSiomis kainomis tiems patiems v@togo T&iau varzydamosi @ vartotoy,
imores susiduria su kur kas daugiau konkugemtonkurenémis galima vadinti iimones, kurios
gamina/parduoda tuos ¢as poreikius tenkinafias prekes ar paslaugas. Ir galiausiai
konkurenémis galima vadinti tagmones, kurios varzoskbty paiu vartotop.

Konkurentai pramo#s Sakoje.Daugelisimoniy nustato savo konkurentus pagal pragson
Sakq. Pramores Saka— tai grug imoniy, parduodaéiy vienos fiSies prek, paslaug ar ju gruge,

kurie gali liti vienas kito pakaitalai.
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Konkurenty analizés etapai

1.Bendrowes konkurenty 2.Konkurenty tiksly
nustatymas apibreézimas
v
3.Konkurenty strategiju 4.Konkurenty
nustatymas pranasumy ir tr akumy
ivertinimas
v
5.Konkurenty atsakomyjy Konkurencinio
veiksmy jvertinimas pranaSumojgijimo
strategijos igyvendinimas

Saltinis: sukurta autoriaus pagal P.Kotler, G.Amsty, J.Saunders ir V.Wong (2003)
3 pav: Pagrindiniai konkurenty analizés etapai

Konkurentai rinkojeImores gali iSskirti savo konkurentus ir pagaidkg. Taip imoné nustato
savo konkurentus pagal verst t.y iSskiriaimones, kurios stengiasi aptarnautipecia vartotoj
grupe arba patenkintiy poreikius. Taigi podiris i konkurentus pagal rinmkleidziaimoneijvertinti
savo konkurentus platesne prasme, padeda jai gatiiftti ilgalaikj rinkos planavim. Nustatant
imorés konkurentus, geriausia iSanalizuoti konkurentiegk tpramors Sakoje, tiek rinkoje,
iSskiriant preks ir rinkos segmentus. Kiekvienas p¥efpaslaugos ir rinkos segmentas pateikia
skirtingas konkurencijos problemas ir galimybes.

Orientuodamog vartotop rinkoje imores turi stengtis iSvengti ,konkurenés trumparegyss".
Kartais jmoreés yra taip apakintos pay artimiausiy konkureniy, kad net nepastebi slygim Kity
konkurenty, kurie gali vislk apversti aukStyn kojomis.

Konkurent; tiksly apibrézimas. ISsiaiSkinus pagrindiniugmores konkurentus, reikia
uzduoti klausim: o ko kiekvienas iS5 konkurantsiekia rinkoje? Kas turitakos kiekvieno is
konkurent; elgsenai?

Marketingo specialistai IS pradizgali manyti, jog konkurenttikslas yra maksimizuoti pednr kad
pagal tai konkurentai koreguoja savo veiksmugidtailgalaikius ir trumpalaikius tikslugnones
nusibgézia skirtingus ir kai kurie konkurentai siekia patati vartotop, o ne maksimizuoti pein

Jie nustato pelno tikslus, kurie juos tenkina,gketia savo strategij nors gadty duoti ir didesp

pelm.
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Marketingo specialistai turi vertinti ne tik konlamy pelno tikslus. Kiekvienas konkurentas turi
kelety tiksly, kuriy kiekvienas yra skirtingos svarboBnonei reikty zinoti, kiek konkurentui
svarhis jo pelno, rinkos dalies augimo, pinigraut;, technologinio lyderiavimo, paslawgr Kiti
tikslai. Kai imoré Zino konkureni tikslus, gali vertinti, kiek jis yra patenkintasv® dabartine
pacdttimi rinkoje ir prognozuoti jo atsakomuosius veiksn

Konkurent; strartegiy nustatymasKuo labiauimonrés strategija yra panasikitos imores
strategi tuo labiau jos tarpusavyje konkuruoja. Daugelyj@npores Saky konkurentai skirstomi
grupes, vykdatias skirtingas strategijas$Strategir grupe — tai grug pramorms Sakosimoniy,
vykdartiy panasi ar tokp p&ia strategia tam tikroje tikslirgje rinkoje.

Nustatant strategéngrupe, iSryskéja tam tikri svarlas dalykai. Pavyzdziui jamore jstojai viem iS
stategini; grupiy, tos grugs nariai tampa pagrindiniaismonés konkurentais.

Nors didziausia konkurencija vyksta géspviduje, ji egzistuoja ir tarp grupi Pirma, kai kurios
strategirs grugs gali orientuotig tuos pdius vartotoj segmentus.

Imores privalo iSnagriéti visus tam tikros pramas Sakos strategis grugs aspektus. Jos privalo
zinoti konkurent prekiy, paslaug kokybe, ju savybes ir asortiment vartotojs aptarnavim, kaing
politika, paskirstymo grandines, pardavirpersonalo strategij reklamos ir pardavim skatinimo
programasImore turi iSstudijuoti konkurent prekiy tyrimy ir diegimo, gamybos, pirkim finans;

ir kitas strategijas.

Konkurent; pranasum ir trizkumy nustatymasPirmiausiaimones turi surinkti pastaijy
keleriy mety informacip apie kiekvieno konkurento vegsiTadaimonres turi iSsiaiSkinti konkurent
tikslus, strategijas ir veiklos efektyvam
Dazniausiaiimores jvertina savo konkureatpranasumus ir ikumus, naudodamosi antriniais
duomenimis, asmenine patirtimi ir nuogirdomis. Tapt reikiana informacip galima gauti,
atliekant pirminius vartotaj tiekéju, bei prekybos agemtrinkodaros tyrimus. Siuo metu vis
daugiauimoniy , stengdamosi pagerinti savo prggaslaug kokyke ir veiklos efektyvum, remiasi
lygiavimo metodu, lygindamos savo prekes ir pasdgugu konkurentarba kity pramors Sak
imoniy lyderiy gaminiais bei procesais. Lygiavimasis yra labaiksminga priemoé imorés
konkurencingumui didinti.
leSkodamosgmonres konkureni trikumy turi bandyti nustatyti bet kokias konkurergrielaidas apie
jos neefektyy versh ar rinkas. Kai kuriogmones yra tvirtaijsitikinusios, kad pramas Sakoje
gamina kokybiskiausias prekes ir teikia kokybiSkias paslaugas, kai is tifu taip rera.

1.4 Konkurencinio pranasumojgijimo galimybés nustatymas

Dauguma autoyi nagriredami konkurencia aplinka remiasi Porter (1980) penki
konkurencinig jégu modeliu. Toks skirtingas konkurenés aplinkos vertinimas iSkelia
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problemy, kuri iS ju pasirinkti, norint apjungti informacij apie rinky bei joje vykstatius
procesus. M. Porter (1990) konkurencijos stratsgigoretikas iSskyrpagrindines dgas, kurios
itakoja konkurencjj rinkoje.

Sis rinkos modelis pirm karta buvo aprasytas Michael Porter knygoje ,Competitive
Strategy”. Sioje knygoje M.Porteris atkreipianieg i pagrindinius veiksniusitakojargius rinkos
patrauklum. Modelis leidzia subjektui, renk&iam ir sisteminaiam informacia apie Sakos
konkurencijos situacij susisteminti juos pagal autoriaus pateikiamasomsndacijas. $i
svarbiausi firma veikiartiy jégu analizs tikslas yra iSnagréti, kaip imoré turi rengti savo
strategi, kad iSnaudat aplinkoje susiklo&usias palankias aplinkybes, iSsilailgygkonkurencigje
kovoje ir £kmingaiiveikty kitas aplinkoje kylatias gesmes. Pateiktas modelis remiasi prielaida,
kad visosimores pirmiausiai siekia naudos sau ir stengiasi apgavo interesus. Tau tai
nehitinai galioja nekomercisms organizacijoms, kurios nesiekia pelno,apimasi savo klient
interesais. Pats M. Porteris atsargiai vertino pejégu analizs galimybes ir may kad ji siejasi su

jégomis, valdatiomis konkurenci Sakoje. Toliau kiekvienis jegu aptarsiu pl&au.

Potencialis
konkurentai

Potenciahi
konkurent,
grésme

v

Esami
konkurentai

Pirkeju . o
derybinis Pirk ¢jai
spaudimas

) o Tiekeju
Tiekéjai derybinin
spaudimas

T~

Prekiy
pakaitat
grésme

Prekeés
pakaitalai

Saltinis: M.Porter (1990)
4 pav: Penkiy konkurenciniy jégy modelis

Potencialis konkurentaiPotenciali konkurent iéjimo i rinka grésme kyla tada, kai naujos

konkuruojardios imones kuriasi ir ateina rinka, kuri yra patraukli ir kurioje éra barjeu, ribojartiu
nauj imoniy kirimasi. [eidamij rinka, potenciais konkurentai yra nusitegkuzimti atitinkam, rinkos
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dali. Tam daznai panaudodami naujas galimybes ir nesndteklius. Potencialikonkurent; i¢jimo
gresne priklauso nuo Sakoje egzistuofan i¢jimo barje bei esam rinkoje konkureni reakcijos,
kurios tikisi naujaijeinantys konkurentai. Jeigu Sakégmo barjerai yra pakankamai auksti ir jeigu
potenciaiis konkurentai tikisi griezto atsako iS esanmkos dalyvi;, tada potenciali konkureni
grésne yra maza. Strategine prasme tokie pagrindigjano i rinka barjerai gali riboti potenciali
konkurenty atsiradim. Galima iSskirti pagrindinius potenci@lkonkurent; i¢jimo i rinka grésmes
veiksmus:

e Prelkeés diferenciacija;

e Masto ekonomija;

e Pradinio kapitalo poreikis;

e Pekgjimo kastai;

e Pri¢jimas prie paskirstymo kangl

e Valstybiniai ir teisiniai barjerai.

Kai kuriuose Sakoseékme garantuoja prels diferenciacijos strategija. Vartogojporeikiy
pazinimas, aptarnavimo gerinimas bei kitos prieéspsusijusios su prég& diferenciacija, reikalauja
papildomy iSlaidy bei laiko gnaud;. Tai mazina potencialikonkurent iéjimo i rinka galimybes. Jei
prekés gamybos procese egzistuoja masto ekonomija, nei®ja potencialy konkurent i¢jimo
grésme.

Potencialp konkurent, jéjimas i kai kurias rinkas reikalauja didelio pradinio Kajo, t.y.
investicily 1 tyrimus, naujas technologijas bei paskirstymo kanaTai mazina potenciali
konkurent; j&jimo i rinka galimybes. Peéfimo kastai gali apimti darbuotpjperkvalifikavimo, naujos
papildomosrangosigijimo kasStus ir pan. Jei pgimo kastai yra auksti, tada potencialus konkurenta
privalo sumazinti preds kasStus ar padyti tai, dél ko vartotojas naity pereiti pas konkureat Kai
vartotojai yra patenkinti rinkoje esamomis pneks ar paslaugomis, sunku perorientuoti vartotpjus
naup rinkos dalyy. Tai mazina ir potenciali konkurent i¢jimo i rinka galimybes. Naujiems
konkurentams ina sunkuieiti | kai kurias rinkas, kadangi sunku prieiti prie pestgmo kanal,
kuriuos kontroliuoja rinkoje veikeims imores. Vyriausylgs politika veikia nauj konkurent; atjima
1 rinka. Esant aukStiems valstybiniams ir teisiniams bbanes, ma&a potencialy konkurent i&jimo |
rinka grésme

Esami konkurentaiKonkurencija tarp esamkonkurent; rinkoje tiesiogiai veikia rinkos
patrauklum ir Sakos pelningum Daugumoje verslo Sak konkurenciniai vienosimorgs
veiksmai paliéia ir kitus konkurentus bei iSSaukia atitinkankonkurent, reakcip. Taigi
konkurentai yra tarpusavyje susiy toks atitinkann veiksmy ir atoveiksmi; santykis darataka
rinkos patrauklumui ir Sakos pelningumui. Tarkimjgu kuri norsimoné sumazina preis ar
paslaugos katy tai dazniausiai taip pat pasielgia ir kiti konkotai. Tarp kain konkurencija
sumazina vig rinkoje esam konkurent; pelnus, atitinkamai sumazindama ir Sakos pelningum
Konkurencijos intensyvumui tarp esarkonkurent; rinkoje itaka daro Sie veiksmai:
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e Preleés diferenciacija;\

¢ Imoniy koncentracija pramas Sakoje;
e Pramors Sakos augimo tempai;

e Kasty strukitira;

e Pegjimo kastai;

e |S¢jimo barjerai.

Vartoijimo prekiy rinkoms Mdinga didesa konkurencija, kai tuo tarpu aukstos
diferenciacijos preds, kurias sunkiau nukopijuoti, siejamos sSu mazesmtensyvumo
konkurencija. Dauguma vienodo dydzio konkuremtcijuos stipra konkurenciy. Kada lyderis
iISrySkeja, pasidaro 50% didesnis nei artimiausias persejds, tada konkurencija sunig,
kadangi egzistuoja didelis kaStpranaSumas. dti pramores Sakos augimo tempai didina
konkurencijos intensyvum Auksti nuolatiniai kaStai skatina didinti gamybagimtis ir mazinti
prekes kaimy. Kai pekjimo kastai yra labai auksti, konkurencija mpZ Siuo atveju prekyra
diferencijuota, o vartotojas investavo daug sauekis; bei laiko iSmokdamas, kaip naudotis
turima preke, ar investavppakeitimus, kurie kitoms prékns netinka. Kada &imo barjerai
yra dideli, nes éra galimybi; vystyti versh kitose srityse, egzistuoja vertikali integracifada
konbkurencija bus daug intensyvésn

Prekes pakaitalai [monés konkuruoja ne tik su toje Sakoje veikteomis imoremis, bet
ir su konkurentais, gamina&mis preks pakaitalus. Preki pakaital; itaka konkurencinei
aplinkai reiskiasi kitoki prekiy siilymu tiems patiems vartotojams tikinti, kad Sioghés savo
vertybémis gali pakeisti kitogmonres prekes. Spaudime&ga reiskiasi i prekiy savybiy bei
kainos palyginimui. Toé pagrindiniai prekiy pakaital; gresmé veiksniai yra Sie:

e Pirkéjy noras ir galimybs naudoti pakaitalus;
e Santykire pakaitai kaina.

Grésme, sukeliama preki pakaital;, stipriausia yra tada, kai prekipakaitalp kainos
patrauklios, kai pirgjams nebrangu pakeisti vigiprek; kita, kai jie yraitikinti, jog pakaitalai —
priimtinos kokyles preks. Be to, prekj pakaitalai neleidziamonei neribotai didinti kap
neprarandant vartotpj Prekiy pakaital; pasirodymas rinkoje mazina Sakos pelningum
Pakaital; gréesme gali bati sumazinta, padidinant pgimo kaStus. Tai g&ly bati stipraus,
iSskirtinio prekés zenklo sultrimas ir diferencijuotos kainos, proporcingos kt@rsuvokiamai
vertei, iSlaikymas.

Pirkejai. Pirkéjai tampa tuo stipresni, kuo giau geba naudotis prakkainy, kokyhkés ir
pardavimo slygu svertais. Pagrindiniai pigky derybin spaudina lemiantys veiksniai yra:

e Pirkéjuy koncentracija ir organizuotumas;
e Pirkéjy integracijos laipsnis;

e Pirkéjo disponuojamos informacijos lygis;
e Preleés diferenciacija;
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o Pegjimo kastai;
o Pirkéjo perkamy prekiy iSlaidy dalis iS vis; perkamy prekiy.

Pirkéju derjimosi galia iS esms priklauso nuo rinkos tipo, kurioje veikia tam rok
Sakos pramais imorg ir jos prekiy pirkéju, t.y. vartojimo preki ir imoniy rinka. Imoniy
rinkoje stambesni ir daugiau perkantys pjek turi didesr galia, derantis su tiekjais. Pirkejai
gauna galimyb, vesti derybas, pirkdami iS keltiekéjuy, ir tada, kai p&jimo prie pakaital ar
konkuruojartiy prekiy kastai yra mazi. Kai pidjai parduoda iS esés tas prekes, pigkai gali
keisti viery tiekéja kitu, turedami mazas iSlaidas arba visai petugdami. Jei pre&s labai
skirtingos, sunkiau pakeisti tiéjus, nedarant dideli iSlaidy. Todkl imonés pramois Sakoje
gali pabandyti sumazinti pigku derjimosi galia, padidinti pirkéju, kuriems jie parduoda,
skakiy, grasindami priekine integracijgirkéjo pramores Sak ir gamindami gerai vertinamas,
diferencijuotas prekes. Be to, kai pij&s turi iSsamy informacip apie prek, rinkos kainas ir
netgi tiek¢jo kastus, tai suteikia pigkui didesre galia daryti spaudim.

Tiekejai. Tiekéjuy derjimosi galios analig leidziaimonei numatyti pagrindines kryptis,
kaip turi kuti kei¢iami strateginiai santykiai su tiéjais. Pagrindiniai tiekjy derybin spaudina
lemiantys veiksniai yra:

e Tiekéjuy skatius ir koncentracija;

e Teikiamy prekiy pakaital; galimybs;

e Pramorns Sakos svarba tiejui;

e Tiekéjo svarba pramass Sakai;

e Tiekéjy integracijos laipsnis;

o Tieke¢jo prekes diferenciacija ir pejimo kastai.

Tiekéju derjimosi pozicijos yra silpnos, kai yra kokybigkpakaital, ju prekems bei
perjimas prie Si pakaitaly néra sunkus ar nuostolingas. Tégk degjimosi galia taip pat yra
silpna tuo atveju, kai Saka, karjie apfpina, yra y pagrindinis pirkjas, nes tie§u sckmé
priklauso nuo pirkju stkmés versle. Tokiu atveju tiékai skatinami labiau saugoti savo
pirkéjus. Stipas tiekejai tikio Sakoje gali sukelti pelno mgimma, didindami kainas tiek, kad tai
atsiliepty visiems Sakos pidfams.

ISanalizavus M.Porter konkureneis aplinkos modgl galima daryti iSvad, kad penkios
jéegos, daradios tiesiogini poveik jmores preki kainoms, gamybos iSlaidoms, kapitaliniams
idéjimames, turijtakosimores pelningumui. Ir jei tos penkioggos veikia palankiai, firma gas
tiketis didelio pelno i§deéto kapitalo ir atvirkgiai, kai Sios ggos firmai nepalankios, pelnas bus
nedidelis, firma negabk kmingai konkuruoti.
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1.5 Konkurencinio pranasumojgijimo bendrosios strategijos

Siekiant iSsiaiskinti kokios yra bendrosios konkwiaio pranaSumo strategijos, tikslinga
aptarti kas tai yra konkuravimo strategija, kokra gtrategijos tikslai, strategifaikymo prielaidos
ir rizika.

Kaip teigia R.Jucevius (1998) zodigstrategija“ yra kiles iS graikiSko Zodzigstrategos®,
kuris reisSkia zod,generolas”. ,Stratego” reiSkiaasmeif planuojant savo prieSo sutriuskinign
efektyviai haudojant turimus resursus. Strateggaspratos interpretagijsutinkama tiek lietuwi
autorp  (R.Jucewliaus, A.Vasiliausko, G.T.Palubinsko), tiek uzsienip A.D.Chandler,
K.R.Andrews, H.l.Ansoff, C.W.Hofer, D.Schendel, Hri#sberg) ir kity autoryy darbuose.

Specifinis konkuravimo strategijaskslas- iSskirti ja iS bendrojmonrés strategij konteksto.
Atsizvelgiant { tai formuluojamas toks konkuravimo strategijos bagiimas: konkuravimo
strategija yrajmores strategija, kurios tikslas ggyti ilgalaiki konkurencippranasumn.

Néra tokios vienintels strategijos, kuri tikt visomsimorems. Kiekvienaimoreé turi nuspesti,
kas jai tinka pagal uzimanpozicija pramors Sakoje, tikslus, galimybes ir turimus isteklius.

Imore nortdama parduoti savo prekes rinkoje prival@tiukoki tai konkurencippranasura, t.y.
bati konkurencinga rinkoje. Siandieain ,konkurencingumo” gvoka yra platesn ji
neapsiriboja vien preids arimonés konkurencingumgvertinimu ir apima daugekekonomikos
kategorijy.

Imore integruodama savyje Zemesmekonomir kategorip (preke/paslaug), veikia daug
aukstesniuose lygmenysak{o $aka). Siuose lygmenyse dominuoja tam tikroakkwencirés
taisyklés ir pasirenkami tam tikri konkurenciniaiadhai, kurip pagrindas yra naujausi
konkurencinig pranaSum paieSka. Konkr@oje pramors Sakoje, kurioje veikiaimorg,
neegzistuoja universalus konkurencinigsdas, taigi kiekvienamonré savarankiskai turi priimti
pageidaujamp konkuravimo Iada, kuris labiausiai @ty tinkamas atsizvelgiant imones turimus

konkurencinius pranasumus.

Kurdamos konkurenciniustdus, pagistus tam tikrais konkurenciniais pranasumamsonss
stengiasi surasti igyvendinti tok bada, kurio pagalba jos géty naudingai ir ilgalaikiai konkuruoti
pasirinktose rinkose. Pasirinktas konkurencijaglds imonei turi uztikrinti ne trumpalajk o
ilgalaiki konkurencifp pranasurg, o tuo pé&iu ir ekonomire naudy (V. Navickas, J. Cinauskait
2003).

Pastaraisiais deSimtrtiais daug diskusij kélé Zemos kainos ir kokys bei inovaciy, kaip
konkurencinio pranasumo Saltinipasirinkimo problema. M. Porteris skatino orgagijas siekti
pranasumo rinkoje, renkantis diferencia@r mazesg kaimn, suteikiagias galimyle gauti didesn

pelm rinkoje. G. Hamelis ir CK. Prahaladas savo darbuosbézé organizacias kompetencijos
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svarky ir skatino organizacijas pasiekti konkurericpranaSum, analizuojant savo esminius
iISteklius (R. AuSkalnyt, R. GinevEius, 2001). Ta&iau visi autoriai sutinka, kad bet koks
konkurencinis pranasumas pasiekianjamnei pateikiant vartotojui dideswert nei konkurentai,
ir nesvarbu ar to siekiama bagziprodukt pateikiant Zemesne kaina, ar pateikiant @redrincia

papildony verk, nors ir aukStesne prekkaina. (R. Jucedius, 1996)

Daznai literaiiroje konkurencinio pranasumo terminas siejamas eteP ir jo
pagrindiniais konkuravimo strategifipais. Porteris (1985, 1998, 2005) nagdamas konkuravimo
strategijas teigia, kadmore gali igyti ilgalaiki konkurencin pranaSump taikant bendsias

konkuravimo strategijas: iSlaidyderio, diferenciacijos ir koncentracijos.
Konkurencinio pranaSumo jgijimo bendrosios strategijos

Porter ( 2005) iSskiria tris benghias konkuravimo strategijas, kyigékaimone igyja

ilgalaiki konkurencin pranasuny, tai: iSlaidy lyderio, diferenciacijos ir koncentracijos.

ISlaidy Diferenciacija
mazinimas
Dideli rinkos
segmentai
. ISlaidy lyderio Diferenciacijos
Konkurencijos strategija strategija
mastas
Nedideli rinkos
segmentai Koncentracija j Koncentracija j
iSlaidas diferenciacija

Saltinis: sukurta autoriaus pagal M.Porter (2005)

5 pav: Konkurencinio pranasumojgijimo bendrosios strategijos.

ISlaidy lyderio strategija. Taikant iSlaid, strategia, imone savo veiky grindzia istekliais,
kurie uztikrina maziausias iSlaidas Sakoje, kuripjeeikia. Sugebjimas efektyviausiai valdyti
iSteklius, leidZziaimonei pasiekti maziausias iSlaidas savo veiklo®jgak tuo p&iu igyti ilgalaiki
konkurencin pranaSura. ISlaidy lyderio strategija reikalauja dideli@mhesio iSlaid kontrolei ir
minimizavimui. ISlaidy minimizavima galima pasiekti éka gamybos masto ekonomijos, ty
gaminant standartizuotas prekes ir didinanggmybos apimtis. ISlaidmazinimas suteikigmonei

galimybe parduoti savo prekes maziausia kaina. KonkuremcpranaSum igyjimas silant
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vartotojams prekes mazZesne kaina, tradiciSkai nartas kaip pagrindinis adas siekant
pranasumo. Nors kaina daznai jau nebevaidina p#igrtn vaidmensigyjant konkurencip
pranasum, tafiau iSliko nemazai veiklosisiy, ypa vartojimo, maisto produlgt gamyboje, kur
konkuruoti su kitais parametrais, negu kaina yraagaibotos galimyés. Netgi jei siekiama
konkuruoti per preki diferenciavim, galimyke manevruoti kaina iSlieka svarbia prielaida dar
efektyviau diferencijuoti prek
Remiantis Porter (1980) pemkkonkurencini jégu modeliu, galimgvardinti Siuos iSlaid

lyderio strategijos privalumus:

+ Tiesioginy konkureni atzvilgiu tai leidzia gauti didegnnegu vidutin pelm Sakoje;
inicijuoti ,kainy kam" ir jaustis jame saugiau; investugtkitus konkurencinio pranaSumo
igyjimo Saltinius; didinti uzimamrinkos dai,

+ Potencialip konkureni atZvilgiu tai labai patogu, kadangi sumaZzina doknoniy interes
ieiti i rinka —i¢jimo iSlaidos visuomet yra dide&s) o pelnas — negarantuotas;

+ Pirkéjy ir tiekejy atzvilgiu tai apsaugo nua pegjimosi galios.

R.Jucewuius (1998) pateikia iSlaidlyderio strategijos taikymo prielaidas ir rizik

2 lenteé
ISlaidy lyderio strategijos taikymo prielaidos ir rizika
STRATEGIJOS TAIKYMO PRIELAIDOS STRATEGIJOS TAIKYMO RIZIKA
» Rinkoje yra daug konkuremto siilomas > Per didelis akcentasveiklos kaStus
produktas /paslauga yra iS esm nepakankamawertinant marketingo, serviso,
standartizuotas. tyrimy ir kitus veiksnius.
> Kilientai yra jautfis kainai. » Gali atsitikti, kad bus taupoma tai, kas klientua yr
vienas svarbiausiprodukto / paslaugos
> Klientai turi didet degjimosi gali. pasirinkimo motyw

» Koncentruojant émes | kasty taupymy ir
neskiriant pakankamai resurvystymui, gali
ivykti esminiai pakeitimai technologijoje¢ldto
visos naudat kaSty mazZinimo priemoés
nebeteks prasés.

> Zemos kainos strategija gali suformuopti
Junelio vizija”, ty. koncentracijai viem
stkmés aspeki ir nebus pastebimi vartotigj
poreikiy kitimai.

> Zemos kainos strategilengviausia imituoti.

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Judiers,R. ( 1998).

Diferenciacijos strategija. Taikant diferenciacijos strategijimoré kuriuo nors aspektu
siekia unikalumo. DaZniausiai ji skirta diferenajuimores siiloma preke, kuri vartotoj baty

suvokiama kaip unikali. Diferenciacijos esm pelnojmonei gavimas, kuriant vartotojui verkuri
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yra skirtinga ir didesh nei siilo konkurentai. Viena svarbiausglygy, biting norint £kmingai
diferencijuoti prek yra rinkos segmentavimas bei vartatporeikiy iSsiaiSkinimas. Diferenciacija
negali hiti siejama tik su prels ypatumais, bet turi apimti wisimorés ir vartotojo santyki
kompleks, agiiuopiamus ir neappuopiamus aspektus.
Apciuopiami ypatumai — tai susijsu matomomis prek ar paslaugos charakteristikomis ir
galintys iti pasirinkimo veiksniu. Tai vispirma: dydis, spalva, forma, technologija ir kita.
Neagiuopiami ypatumai pagsti daugiau emocijomis, jausmais, socialiniais ir
psichologiniais veiksniais ( pavyzdziui siekis g, iSimtinumo, individualumo ir panasiai).
Diferenciacija visuomet didina prek kaim. § didejima salygoja tiesiogirs ir netiesiogias
iISlaidos, gaunamoséddnegatjimo naudotis masis gamybos teikiamomis galiméfmis, taip pat
papildomos iSlaidosjvairiems su diferenciacija susijusiems veiksmamsrebhi laikomasi
nuomores, kad investicijosi prekes ar paslaugos diferenciacimazina pela. Taigi vertinant
diferenciacijos taikyrmimorgje, reikia susieti preds vert ir, tai kaip Si verkt suvokia vartotojas.
Nedaug naudos duoda pastangos identifikuoti ta®tegui svarbias prels savybes, kuui
imore negali deramai patenkinti. Lygiai taip pat menkauda akcentuoti tuos galimus pésk
ypatumus, kuriuogmore gali pasiilyti, bet kurie réra svarlas vartotojams. Diferenciacija taikytina
tada, kai:
+ Vartotojai turi skirtingus poreikius;
+ Vartotojai vertina diferencijuotas prekes;
+ Nemazai konkurent nenaudoja diferenciacijos arba paudoja nepakankamai
karybiskai.
ISlaidy lyderio ir diferenciacijos strategiskirtumai pateikti 3 lentéje.
3 lentet

ISlaidy lyderio ir diferenciacijos strategijy skirtumai

Imonés  veiklos| ISlaidy lyderio strategija Diferenciacijos strategija
funkcija
Gamybos masto ekonomija, did¢ Gamyba orientuoja prekes adaptavir ir
gamybiniai pajgumai galimybes greitai reaguoti vartotoj
poreikiy pokyius
Gamyba Gamyba ple&iama atsizvelgiant || Gamyba pl&iama siekiant iSvengti preki
paklausos augim trikumy

Gamyba organizuojamaj sandlius, | Gamyba organizuojama pagal uzsakymus
siekiama efektyvios logistikos

Formalios proceitos ir aiski hierarchija | MaZiau formalios procedtos ir hierachija

Zmoniékieji Griezta administravimo sistema, siste| Didesre nei vidutire skatinimo sistema,
iStekliai siekiant iSlaid kontroks siekiant iSlaikyti kvalifikuotus darbuotojus
Marketingas Mazo intensyvumoémimas Intensyvus émimas

Masinis marketingas Diferencijuotas marketingas

Standartizuota prek Adaptuota prek

Kaina mazZeshuz konkurent Kaina didesa uz konkurent

Tyrimal ir | u | Inovacijos orientuotog$ gamybos proces| Inovacijos orientuotogprekes tobulining
plétra tobulinimg
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Prelés tobulinimas tobulinantjjgamyla | Prelkés  tobulinimas  siekiant  suteikt
didesre naud vartotojui

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Porter, M. (3980
Diferenciacijos strategijos taikymo prielaidosizika pateiktos 4 lentéje.

4 lentet
Diferenciacijos strategijos taikymo prielaida ir rizika
STRATEGIJOS TAIKYMO PRIELAIDOS STRATEGIJOS TAIKYMO RIZIKA
> Yra daug lady diferencijuoti produkt / > Kaina &l pastang diferencijuoti produkt /
paslaug. paslaug gali virSyti kliento suvokiama nauad
> Kilienty poreikiai yra per daug skirtingi, kad > Gali pasikeisti klient prioritetai vertinant
pasitenking standartizuotu produktu / paslaug produktus / paslaugas ir jie pesdabiau
akcentuoti kain.
> Kilientai vertina diferencijuotus produktus /
paslaugas. » Konkurentai gali pragti pozicionuoti savo
produkt /paslaug taip pat, tada klientai
» Daugelis konkuremtnenaudoja diferenciacijos nebeatskirs §iprodukt / paslaug ir
strategijos arbajnaudoja nepakankamai diferencijavimas nebeteks prassn
karybiskai.

» Galima klaida pozicionuojant: akcentuojama |ne
ta nauda, kuri i$ tikfy svarbi klientui.

> Dél diferenciacijos iSaugusi kaina pritrauks
konkurentus, ir teks mazinti kairarba keisti
strategij.

» Per mazai pastangkiriama komunikuoti
verte, pasitikint tik diferenciacija ir klient
nuovokumu.

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Ju¢es, R. ( 1998)

Koncentracijos j iSlaidas ir koncentracijos j deferenciacip. Siuo atvejuimors
pastangas sutelkigkuri nors veiklos aspekisiauroje konkurencijos srityje, Sakos viduje: gtojy
grup:, konkreti prek ar konkreti geografin rinka. Tikslas — pasirinkti rinkos segment |i
aptarnauti geriau negu konkurentai. KonkureppmanaSurnp galimaigyti arba mazinti iSlaidas arba
didinant preks diferencijavim ir tuo issiskirti iS konkuremt

Imore konkurencit pranaSur pasiekia tuomet, kai konkurentai nesugeba taip pat
gerai aptarnauti pasirinktos tiksts rinkos. Vienas iS koncentracijos taikymo pranagsyma tas,
kad nereikia dideli iStekliy, norint isitvirtinti nedideliame rinkos segmenteglygyinai nedidet
rizika ir nedideli potencial nuostoliai nesekés atveju. Stiprdamaimonre gali augti, vystydama
savo aptarnaujasmrinkos segmeinf formuodama jame naujus, papildomus poreikiusmndama
konkurento rinkos dalir bandydama parduoti prekiki tol jo nenaudojusiems vartotojams.
Naujiems konkurentams Si tikséirrinka gali atrodyti nepatraukliétl riboty veiklos apintiy ir
butinumo specializuotis bei su tuo susijusiomis pamihomis isSlaidomis. AnalogiSka situacija yra
prekiy pakaital, atzvilgiu. Tielkéju derybire galia magja d&l mazo j; suinteruosetumo integruoti
savo veikh mazame rinkos segmente, o vartotojai paprastsa ojalis specifir preke ar paslaug
teikiargiai imonei.
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Imore gali igyti ilgalaiki konkurencin pranasSurg, naudodama koncentravimogi
iSlaidas aif diferenciaciy strategig, kai egzistuoja tokios prielaidos:
+ Galima iSskirti aiSkius rinkos segmentus, tius specifinius poreikius;
+ [monre neturi pakankamai iStekli kad gatty naudoti diferenciacij
+ Pasirinktas rinkos segmentas yra pelningas;
+ Veiklos sritis nepasizymi sezoniSkumu ir cikliSkumoes prieSingu atvejimore bity
priversta diversifikuoti savo veiklir dél to prarasg koncentracijos teikiamus privalumus.

Koncentracijos strategijos taikymo prielaidos rika pateiktos 5 lenté&e.

5 lentet
Koncentracijos strategijos taikymo prielaidos ir rizika
STRATEGIJOS TAIKYMO PRIELAIDOS STRATEGIJOS TAIKYMO RIZIKA
> Kai galima iSskirti rinkos segmentus, tutins » Specializuotamore yra labai pazeidziama, nes
specifinius poreikius. ji néra anksti, visi joggadziai ir veiklos
technologija orientuofi specialius vartotaj
> Kai firmai truksta resuns, kad gadty aptarnauti poreikius.
didesarinkos dal.

> Gali pasikeisti aptarnaujamo rinkos segment
> Kai rinkos segmentas pasizymi deramu poreikiai.
atsparumu potencialikonkurent, veiksmams.

1=

» Galimi dideli netiesioginiai nuostoliai, t.y.

> Kai i rinkos segmento gaunamos stabilios nusprendus taikyti koncentracijos strategij
pajamos, o veiklos apimtys yra adekos nepasinaudojama potencialia galimybe
esamam ir artimiausiam potencialiam poreiki investuotii pelningesn, didesni; apintiy

veikla.

» Koncentracijos strategija tinka tokioms veiklg
sritims, kurios nepasizymi sezoniSkumu ir > Didesre imore gali iSpksti savo veild i §
cikliSkumu, nes prieSingu atvejmone baty rinkos segment sukurdama analogiskai
priversta diversifikuoti savo veiklir dél to diferencijuot, biznio vienes.

prarast koncentracijos teikiamus privalumus.

> Konkurentas (netgi maZiau ggps) gali rasti
rinkos segmente subsegmeintcia
pozicionuoti savamore.

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Jugies,R. ( 1998)

Pagal Porter (2005) iSskirtas iShaitlyderio ir diferenciacijos strategijas, Miles in&wvs
(1978) padilé¢ keturias konkurencinio pranasumgijimo strategijas: lyderiavimo, gynybos,
analizs ir reakcijos. Tuo tarpu, (Miles ir Snow, 1978;llek, 1988; Miler ir Friesen, 1984; Scherer,
1980) iSskyé dvi skirtingas diferenciacijos strategijos tipajag. Pirmoji- preks atnaujinimas —
apima naujas ir lankgs technologijas, bei vartatjr konkurent; reakcijas.

Naik ir Chakravarty (1992) nuomone, konkuremgmanaSura galima pasiekti taikant
keturias konkuravimo strategijas: inovaginprisitaikymo prie vartotej poreikiy, prekiy
diferenciacijos ir kainos mazinimo. Tai pat konkuwi pranasSura galima pasiekti naudojant keli
iSvardyt; konkuravimo strategijkombinacij.

Medina (1998) teigia, jogmore, naudojanti inovacin strategijp pastoviai kuria naujas

prekes, netgi pati sunaikindama jau esamas prekesaudojanti prisitaikymo prie vartotojo
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poreikiy strategija, kuria prekes, kurios atitikindividualius vartotaj like<ius. Imore, gaminanti
standartizuet preke, taikys kainos mazinimo strategij

Taigi, iSanalizavus skirting autoriy pateiktas konkuravimo strategijas, galima teigtad
imores siekdamos tapti konkurencingomis, naudoja daadriy strategiy tai: iSlaidy lyderio;
diferenciacijos; koncentracijos; lyderiavimo; gyrody analizs, reakcijos, inovaci) prisitaikymo
prie vartotoy poreikiy strategijas. Taigi visos tikslingai pasirinktogagegijos padedamorems

igyti konkurencippranasum..

1.6 Konkurenty reakcijos numatymas

Bendroés tikslai, startegijos, pranasumai iikumai lemia jos veiksmus arba atsalsms
reakcijasi kainy mazininy, pardaving rémimo didinima ar naujo produktoyveding | rinka.
Kiekvienas konkurentas taip pat turi savo verslosbfija, tam tike viding kultara ir pagrindines
nuostatas. Rinkodaros vadovai turi labai ggiiavinti kiekvieno konkurento gatyma, kad gadty
numatyti j veiksmus ar atsakomuosius veiksmus rinkoje.

Kiekvieno konkurento veiksmai yra labai skirtingfiai kuriosimoreés labai étai reaguoja
konkurent; veiksmus, kitos reaguoja tik tam tikrus konkuremt veiksmus. Kitos bendrég
reaguoja labai arSiai ir energingai. Esti ir tpkendrovi, kuriy veiksmy tiesiog ngmanoma
nuspeti. [ konkurenty veiksmus jos gali ir sureaguoti ir ne.

Kai kuriuose pramots Sakose konkurentai labai gerai sutaria, kitosg/ksta nuolatig
kova. Zinodama, kokia galidi konkurento reakcijajmore gali rasti geriausius konkurento
puolimo ir dabartias savo pozicijos gynimodous.

Pasirinkimas , kuriuos konkurentus pulti, o kuwengti. Kai bendro¢ pagal tikslines
vartotop grupes, rinkos tarpininkus ir rinkodaros komplelstategia nustato savo pagrindinius
konkurentus, ji pasirenka strategigrupe, kuriai priklauso. Tadamoré turi nuspesti, su kuriais
konkurentais ji kovos ir kuwi vengs, saugosis. Ji gali orientuoiizviera ar kelias konkurent
grupes.

Stipris ir silpni_konkurentaDazniausiaimores nusitaikoi silpnus konkurentus, nes tam reikia

maziau iStekly ir laiko. Kad atskleist savo galimybesimonei reiktu konkuruoti ir su stipriais
konkurentais. Net ir stigs konkurentai turi tam tikr traikumy, o laimédama prieS tokius
konkurentugmorg gauna didesrmpelm.

Labai naudingas tlllas konkurent pranaSumams ir tkumams nustatyti yra ved vartotojui
analiz. Si analiz padeda i$siaidkinti, kaip vartotojai vertina priithi paslaug duodam naud ir
kaip jie lygina § naud, su konkurent produkty/paslaug duodama nauda. Veés vartotojui anali&

taip pat parodo labiausiai pazeidzianmasres sritis.
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Artimi_ir_tolimi konkurentai. Dazniausiai imores konkuruoja su labiausiai jas panaSiais

konkurentais.
Ladoms” ir kenkéjiSki“ konkurentai Bendrovei konkurentai yra reikalingi ir ji i§ jpasipelno.

Konkurentai duoda tam tikr strategik naudy. Jie gali paéti padidinti bendsja paklaus.
Konkurentai taip pat gali deis su darbogga bei valstybs institucijomis, reguliuojatiomis rinka.
Taciau ne visi konkurentsi galiti naudingi. ,padoiis“ konkurentai ,zaidzia“ pagal pramés
Sakos taisykles. Jie siekia, kad rinkyostabili , kainas nustato pagalngaudas, motyvuoja kitus
mazinti kainas arba padidinti diferenciagigusitaiko su turima rinkos dalimi ir gaunamu peln
Kenkgjiski“ konkurentai elgiasi atvirk8ai — jie lauzo taisykles. Jie stengiai nupirktikos dal, o
ne p iSkovoti, jie nemgsta stipriai rizikuoti.

Taigi ,padois” konkurentai turi stengtis, kad ngh ,kenkéjiSky“ konkurent;. Kiekviena

paslaug imore dirba tam tikroje aplinkoje, kuri tuftakos jos veiklai.
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2. KONKURENCINIO PRANASUMO [GIJIMO STRATEGIJOS
PARENGIMO TEORINIS MODELIS

Konkurencinio pranaSumggijimo strategijos parengimo tikslas — nuolat nagri
imores veikh tiek dabarties, tiek ateities paau ir numatyti strategines permainas, kad paslaug
imore igyty ilgalaiki konkurencim pranasurm rinkoje.

6 paveiksle pateiktas konkurencinio pranasugijono strategijos teorinis modelis.

1. Klienty nuomoneés tyrimas. UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro® klienttyrimas pads atskleisti
pagrindinius klieni lakesiius, svarbiausius kriterijus pasirenkant plastirchirurgijos centy,
veiklos klaidas. Sie atsakymai vertingi, rigsos atsizvelgiama kuriant dideswert vartotojams,
suzinant vartotaj ltke<gius, parenkant efektyyi konkuravimo strategij bei siekiant igyti

konkurencin pranaSun rinkoje.

( N
1.Klienty nuomoneés tyrimas

JL Jl

2. Konkurenty analizé

J L

3. Konkurencinio pranasumo
igijimo galimybiy nustatymas

J L J L

4. Konkurencinio pranasumo
igijimo strategijos parinkimas

ige

( 5. Konkurenty reakcijos d
numatymas

|\ J

— 11 1T

6. Konkurencinio pranaSumo
igijimo strategijos jgyvendinimas
(. J

Saltinis: sukurta autoriaus

6 pav: Konkurencinio pranasumojgijimo strategijos teorinis modelis.

2. Konkurenty analizé. Svarbujvertinti konkurentus, kag@more zinoty kokias strategijas naudoti
siekiant savamonrés konkurencinio pranasumo. Konkureranalizs etape ,Plastiis Chirurgijos
Centro* konkurentai nagréfami tokiu nuoseklumu:

e Imores konkureni identifikavimas;

e Konkurenty jvertinimas;
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e Konkurenty tiksly ir strategij ijvertinimas.
3. Konkurencinio pranadumo jgijimo galimybiy nustatymas. Siame etape, renkama ir
sisteminama informacija apie UAB , Plastn Chirurgijos Centro® situaaj konkurencigje
rinkoje. Si analigs pads atskleisti kokj strategij ,, Plastires Chirurgijos Centras” turi pasirinkii,
kad iSnaudat konkurencigje aplinkoje susikloSusias palankias aplinkybes, iSsilailgyt
konkurencigje kovoje ir ¢kmingaijveikty kitas kylargias gesmes.
4. Konkurencinio pranasumo jgijimo strategijos parinkimas. Formuojant konkurencingumo
strategij, akcentuojamamonés esama konkuren@npacktis. Konkurencinio pranasumgijimo
strategijos parengimo procesas leidzia analitiSkiastyti apie imorg, jos aplink, ir jvairias
veikimo galimybes.
5. Konkurenty reakcijos numatymas. Siame etape nagéjami galimi konkurenf atsakomieji
veiksmai. Zinodama, kokia galiab konkurento reakcijajmore gali rasti geriausius konkurento
puolimo ir dabartias savo pozicijos gynimodous.
6. Konkurencinio pranasumojgijimo strategijos jgyvendinimas.Sis etapagra ne maZiau svarbus
negu konkuravimo strategijos parengimas. Net iriagsia, bet nerealizuota ar prastai realizuota
konkuravimo strategija yra m@Zmaziausiai nevertinga. Konkuravimo strategijgg/vendinimo
procesas apima tokias pagrindines veiklas :
1. Gelgjimy realizuoti konkuravimo strategipuliirima.
2. Padalini administracini ir informaciny sisteny sukirima.
3. Finansiny ir kitokiy apiipinimo reikiamais resursais plkasukirima.
4. Strategijos diegimui palankaus klimato ir payano suformavim.
5. Veiklos orientavira | svarbiausj strateginy rezultat; pasiekim.

6. Adekvataus valdymo stiliaus ir klimato sufornrayi
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3. KONKURENCINIO PRANASUMO ]GIJIMO STRATEGIJOS RENGIMO
TEORINIO MODELIO EMPIRINIS PAGRINDIMAS

3.1 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro® veiklos analizé

UAB ,Plastinés Chirurgijos Centras* 1992 metalaurtas Kaune. Po ilgsckmés iSbandym
bei sukauptos patirties met Zaliakalnyje, C.Sasnausko galje atidaryta nauja specializuota
Klinika.

Naujoji klinika erdvi, truputi meniska ir net tealiSka. Centre dirba 14 darbuatoy 5
auk&iausios kvalifikacijos gydytojai. Klinikoje dirbays plastigs rekonstrukciés chirurgijos
gydytojai specializuat organizaciy tikrieji nariai.

Per metus UAB ,Plastiis Chirurgijos Centre” yra atliekama apie 500 opgnagis skatius
kiekvienais metais auga.

Sis centras 8lo auk&iausio lygio paslaugas bei prig#j savo pacientamgmonei iduota
licenzija uzsiimti asmens sveikatos prigdis veikla: antrias stacionariés suaugusju plastires ir
rekonstrukcigs chirurgijos, reanimacijos ir intensyvios terapijauaugusjuy, ambulatorigs
plastires rekonstrukciés chirurgijos, otorinolaringonologijos, anestezgjos ir reanimatologijos
slaugos, anestezijos ir intensyvios terapijos, besids praktikos.

6 lentetje pateikti UAB ,Plastiegs Chirurgijos Centro* Sie makroaplinkos faktoriai:
aplinkos stabilumo veiksniai, verslo srities paklama iSreiSkiantys veiksniai, konkurengin
pranasura iSreiSkiantys veiksniai ir finansipagguma iSreiSkiantys veiksniai.

6 lentet

UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro“ aplinkos stabilum g iSreiSkian¢iy veiksniy

jvertinimas
Veiksnys Komentaras Ivertinimas balais
nuo 1-3
Infliacijos lygis Pastebint kaip augimo tendencijas, galima sakyti, k
nestabilumas auga. 1
Vartotoj y poreikiy Klientai, kurie naudojasi plastis chirurgijos centrg
kitimas teikiamomis paslaugomis yra pasigv klientai,
Zinantys ko nori, jie pasitiki klinika, pasitiki gbtikos 3
chirurgais, ir § poreikiai nekinta. Poreilgi kitimas
mazas.
Plastires chirurgijos centy, kliniky Kaune yra maZzai
Konkuruojan ¢ig todl konkuruojariy paslaug kainy lygis ijtakos 3
paslaugy kainy lygis | nedaro.
Siuo aspektimores aplinka yra stabili, kadangi Kaur
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Iéjimo jrink g barjerai | néra kity cent/kliniky, kuriuose dirba labai patyr 1
plastikos chirurgai, kurie turi 20 mgpatirt plastireje
chirurgijoje ir galitiu suteikti paslaug kuri atitinka
kaim. Taigi pakaital gresmeé yra nedided.
Technologijy kaita yra didel, tod:l vis grieztesni
Techologiniai pokyiai | tampa ekologiniai ir kiti reikalavimai, teét reikia 2
modernizuoti technologijas.
Konkurencijos MaZza konkurencija. 3
stiprumas
Kainos elastingumas | Kainos yra neelastingos, kadangtran daug klinik
galiréiy pastilyti tokiu paslaug, kurias silo UAB 3
,Plastirés Chirurgijos Centras"“.
Paslaugy pakaitaly Imoniy, kurios gali suteikti klientams tokias gas 3
galimybeé paslaugas dra, t&iau tokia galimyb egzistuoja, be
Siuo metu gisme yra nedided, aplinka stabili.

Saltinis: atlikta autoriu

Apibendrinant

kiekybiSkai aplinkos stabilam

galima jvertinti

ta

in

(3+3+3+2+1+3+3+1)/8=2,62. Sis paskaiavimas rodo, jog aplinkos stabilumas yra auk3tesgi

vidutinis.

Verslo srities patrauklumo veiksni jvertinimas

7 lentet

Veiksnys Komentaras Ivertinimas nuo 1
iki 3
Siuo metu pastebimas stabilus rinkos augim 3
Rinkos augimas
Pelno didéjimas MaZza konkurencija, pelnas didelis. 1
Finasinis stabilumas Finansire aplinka vidutinio stabilumo 2
Apsirapinimas resursais Vyrauja susifipinimas bendru kaipkilimu. 2
I&jimo j rink a galimybés Iéjimo i rinka barjerai yra aukstigjimo i rinka 1
galimykes rera dideés.

Saltinis: atlikta autoriaus

Apibendrinant 7 lentelir susumavus rezultatus gauname: (1+2+2+1+3)/5t31 Mddutinio

lygio verslo srities patrauklum

8 lent

et

UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro“ konkurencinio pranaSumo veiksniy jvertinimas

Veiksnys

Komentaras

Ivertinimas balais nuo

1(nekonkurencingas) iki
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3(konkurencingas)

UzZimamos rinkos dalis UZima daugiau nei puse rinkos, yra lyderis. 2

Paslaugy kokybé UAB ,Plastines Chirurgijos Centras" sio yp& 3
aukstos kokybs medicinines paslaugas, jis iSsiski
teikiamy paslaug aukSta kokybe, paslaug
iSskirtinumu, geru paciemt aptarnavimu ir
rapinimusi jais, suteikia p#as geriausiasay/gas po
operacij, ir svarbiausias veiksnys — profesiarsa
plastikos chirurgai, kurie yra savo sferos spesfali

Tuom Sis centras yra pranasesnis prieS konkurent

Paslaugos gyvavimo ciklas Kadangi paslaugos gyvavimo ciklai yra parg3ad 2
Siuo atveju imoas pranaSumas prie$ konkurentus

nedidelis.

Saltinis: atlikta autoriaus
Konkurencingumo veiksnijvertinimas: (3+2+2)/3 = 2,3. Sis kooficientas lé&dz

teigti, jog UAB “Plastirés Chirurgijos Centras* konkurencingas.

9 lentet
UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro” finansinio paj égumo jvertinimas
] Ivertinimas nuo
Veiksnys Komentaras o o
1(nepajeqi) iki 3( pajégi)
e Imore investuojai klienty lojalumo
prograny karima;
Investicijy atsiperkamumas | ® Darbuotoy kvalifikacijos kelima; )
¢ Naujy technologiy isigijima ( medicinires
irangos pirkim, patalm irengimo gerinim )
e Taigi investicijos atsiperka didinant lojali
klienty skatiy, gerinant paslaugkokykbe.
o e Bendro likvidumo kooficientas yra stabilus,
Likvidumas todél imore gali vykdyti turimus 3
isipareigojimus.
Pajamy dinamika e [mones pajamos kasmet auga. 2
Atsargy apyvartumas e Turto apyvartumo kooficientas (Turto
apyvartumas = Pardavimai / turto veytyra 3
teigiamas.
Rizikos laipsnis o o
¢ Rizikos laipsnis yra Zemas. 3

Saltinis: atlikta autoriaus
Kaip matomeimores finansinis pagumas yra didesnis nei vidutinis. (3+3+3+2+2) / 5 =

2,6. Apibendrinant galima teigti, kad UAB ,PlastinChirurgijos Centras” taiko agresyuinkos
strategif, nes visuose srityse turi pranagum
Nagrinéjant esminius rinkose&mes veiksnius, galima iSskirti Siuos pagrindiniuskegiius:

e Auksta teikiamos paslaugos kokybei pooperaciaprieziira;

e Zinios ir patirtis specifigje rinkoje;

e Paslaug unikalumas.
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UAB ,Plastines Chirurgijos Centras* 8io auk&iausio lygio paslaugas bei prigé& savo
pacientams.Imonei iSduota licencija uzsiimti asmens sveikatagezmros veikla: antrias
stacionarids suaugusjuy plastires ir rekonstrukciaés chirurgijos , reanimacijos ir intensyvios
terapijos suaugugiy, ambulatorigs plasties rekonstrukciés chirurgijos, otorinolaringologijos,
anesteziologijos ir reanimatologijos slaugos, amEts ir intensyvios terapijos, bendrosios
praktikos.

Plastires Chirurgijos Centras iSsiskiria savo erdvumu, iSlermu. Pacientai slaugomi jaukiose
, hamy Siluma dvelkiatiose pooperacitse palatose. Siekiant uztikrinti pacieonfidencialuna,
sialoma naudotis Siam tikslgiengtu privaiu iéjimu.

Klinikoje dirbantys plastiess rekonstrukcies chirurgijos gydytojai Lietuvoje pripazinti
plastires chirurgijos specialistai. Jiems suteiktos Liewnaveikatos ministerijos licencijos verstis
plastires ir rekonstrukcigs chirurgijos gydytojo praktika. Pacientai chirusgapituidina kaip
aukgiausio profesionalumo lygpasiekusius specialistus, labai supratingas,atvibtei fipestingas
asmenybes.

Klinikoje dirbantys plastiés rekonstrukciés chirurgijos gydytojai specializuptorganizaciy
tikrieji nariai Lietuvos plastiés ir rekonstrukciés chirurgijos draugijos, Tarptauéis plastis |,
rekonstrukcigs ir estetigs chirurgijos draugijos (I.P.R.A.S), Europos plasti rekonstrukciés ir
esteties chirurgijos draugijos (E.P.R.A.S.), Europos vekd@andikauhy chirurgijos draugijos
(E.A.C.M.F.S.), Baltijos veido zandikaulir plastires chirurgijos draugija (Baltic AMPS).

Plastires chirurgijos centro chirurgai pirmieji Baltijosalyse 1997 metais prgd naudoti
endoskopin technilky veido estetiams operacijoms. Taip pat vienas iS chiwrgtlieka kity
atkurimo po onkologini susirgimy operacijas.

Siuo metu klinikoje moderniairengtos dvi operacks, tarp kuny ir vienintek Pabaltijyje
dualines endoskopiés chirurgijos operacin Beje Siame centre sudarytos puikicgygos ne tik
operuoti bei gydyti, bet ir perduoti Zinias jammis specialistams. Siuo tikslu yigengta
konferenciy sak, kurioje demonstruojamos mokomosios operacijasdgai iS operacis.

Pagrindires UAB ,Plastires chirurgijos centro* esamoje stadijoje sstinos problemos yra
Sios:

v Kaip iSlaikyti turimus pranaSumus ir likti konkur@ngais rinkoje;

v' Kaip iSsaugoti ir stiprinti dominuoj&m savo rinkos segmente lyderio pozicij

v’ Kaip patenkinti esamir potencialiy vartotoj; reikalavimus ir likegius;

ISsprendusi miétas problemas, UAB ,Plastids Chirurgijos Centras* gali ir toliau tiktis
sekmingos veiklos, savo tikséje rinkoje, bei didinti gaunam pelry. Jei Sios problemos likt
neisspestos ilguoju laikotarpiu, Siame rinkos segmente réimasuakty¥jus konkurentamgmore
prarasiy nemaz rinkos daj, kartu ir pajamas, bei savo klientus. SuétaZio centro reputacija.
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3.2 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro® klient y nuomonés tyrimas

Paslaug klienty nuomors tyrimuose taikomos bendrosios marketingo tyrimetodologigs
nuostatos. UAB ,Plastiés Chirurgijos Centro® klient kiekybinis tyrimas pagbs iSsiaiskinti kaip
klientai vertina UAB ,Plastias Chirurgijos Centro” teikiamas paslaugas. Atligkayrima remtasi

Shiffman (1987) apraSomu marketingo tyrimo proaasoseklumu.

Tyrimo tikslo ir uzdavini nustatymas | Tyrimo hipotezi formulavimas > Kiekybinio tyrimo projektavimas
v
Kiekybinio tyrimo imties nustatymas [ Kiekybinio tyrimo vykdymas > Kiekybinio tyrimo rezultat analiz —
v
Kiekybinio tyrimo rezultai > Pasiilymy pateikimas
apibendrinima

Saltinis: sukurta autoriaus remiantis Schiffma®81)

7 pav: Klienty nuomones tyrimo proceso etapai

UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro“ paslaugnarketingo tyrim sialoma pradti nuo
problemosformulavimo. [ § etam jeina tyrimo tiksl ir uzdaviny nustatymas. Atlikus tai —
formuluojamoshipotezs ( hipotez — tai ngrodytas teiginys ar tam tikras galimas sprendimas,
kuris, remiantis empiriniais duomenimis, gatitibpatvirtintas ar atmestas). Kitas tyrimo proceso
etapas — tai kiekybinis tyrimas. Parenkamas kiekghbiyrimo metodas ( apklausa, sigimas arba
eksperimentas), sudaromas tyrimo planas ir nustadainomen rinkimui naudojamos priemes.

Atlikus tyrima, analizuojami gauti rezultatai ir pateikiamos doa.

3.2.1 Tyrimo tikslai ir uzdaviniai
Tyrimo tikslas — iSsiaiskinti klieny nuomor apie UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro”
teikiamas paslaugas.
Norint pasiekti tyrimo tiksl, reikiaigyvendinti tokiusuzdavinius
1. ISsiaiskinti UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro* Klient pasitenkinina teikiamomis
paslaugomis.
2. ldentifikuoti veiksnius, lemiatius klienty apsisprendim rinktis tam tikg plastires
chirurgijos cent.
Hipotezs. ISanalizavus UAB ,Plastis Chirurgijos Centro* Kklient lakegius, ju
nepasitenkinimg, teikiamy paslaug verig vartotojams, centro veiklosukumus, atsizvelgiani

tyrimo tiksla bei uzdavinius, Siam tyrimui galima iskelti tokiaipotezes:
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e Pirmoji —UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro”“ teikiampaslaug paketas ir kokybtenkina
klientus.

e Antroji — UAB ,Plastines chirurgijos centro* chirung patirtis, klinikos vieta, fizinis
akivaizdumas, pooperaciprieziira, personalas atitinka vartojdjikesius.

e Trecioji — UAB ,Plastines Chirurgijos Centro* gkojami rySiai su visuomene lemjmones

Zinomumy potencialy vartotop tarpe.

3.2.2 Kiekybinio tyrimo projektavimas ir eiga

Tyrimo metodasKiekybiniam UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro® klient nuomorgs tyrimui
buvo pasirinktas apklausos metodas. PagakiDjkSis metodas gerai tinka vartafopuomorgs
tyrimams atlikti.

Kiekybiniame tyrime naudotos anketos pavyzdys ftdei 1 priede. Ji sudaryta remiantis
Dik¢iaus (Diktius 2003) ir Pranulio ( Pranulis 1998) iileimais principais. Anketoje naudojami
uzdaro tipo klausimai. Uzdaro tipo klausimai sugeilgalimylk; vienodai interpretuoti vis
respondent pateiktus atsakymus, kuripagrindu galima atlikti palyginagja analiz. Anketoje
pateikiami klausimai skirstonjiSias grupes:

» Klienty lankymosi UAB ,Plastiss Chirurgijos Centre* daznumas ir dazniausiai
atliekamos operacijos jame. ( 1-2 klausimai);

» Klienty nuomomrs iSsiaiSkinimas apie pimimo pas gydytgj metu laukim ( 3-4-5
klausimai);

» [mores teikiany paslaug jvertinimas ir klientams svarbiausi kriterijai pasimkant UAB
.Plastinés Chirurgijos Centg" ( 7-8-12 klausimai);

Imties atranka ir dydis Kiekybinio UAB ,Plastires Chirurgijos Centro* klient nuomoni
tyrimo generalig visuma buvo pasirinkti UAB ,Plastiéis Chirurgijos Centro® klientai.

Atliekant kiekybin UAB ,Plastines Chirurgijos Centro® klient nuomorgs issiaiskinimo tyrim,
butina atsizvelgtii paklaidos tikimyk. Sociologiniuose tyrimuose priimta paklaida laikkom
standartié arba normali atrankos paklaida yra 0,05, gaunam@,854 tikimybe. Sios nuostatos
laikomasi atliekant ir {Styrima. Toctl, remiantis migta paklaida, tyrimo respondenskatiaus

nustatymui naudojama Paniotiileima formué:

nEN2 + 1/N) { formuk)
cia: A — paklaida, lygi 0,05
N —tiriamosios visumos dydis;

n - reikiamas apklausti respondeskatius
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D¢l laiko ir 1¢Sy stokos apklausti 50 UAB ,Plastia Chirurgijos Centro“ klient
Apklausos vieta ir laikasParengta anketa buvo platinama stacionare. Apklauso vykdoma
nuo 2007 m. balandzio 1 d. — gegszZl d. Respondentai anketas uzpildydavo kliniktpel

anket; griztamumas buvo 100%., sugadim@inket; nebuvo.

3.2.3 Kiekybinio tyrimo rezultaty analizé ir apibendrinimas

Atlikus kiekybini apklausos tyrimp ir susisteminus surinkt anket; duomenis, gauti
rezultatai pateikiami grafiskai.

Tikslinga iSsiaiskinti UAB ,Plastiass Chirurgijos Centro*klienty lankymosi daznum.
Remiantis respondanatsakymais nustatyta, kad UAB ,PlagsrChirurgijos Centro20 % klienty
lankosi karg per pus mety, 32% sudaro klieni, kurie lankosi kaw per metus, na @8 %

apklaustjy — retiau nei kard per metus.

20%

48%

‘ O Kart g per pus¢ mety B Kart 4 per metus O Retiau nei karta per metus‘

8 pav: UAB “Plastis Chirurgijos Centro* klientlankymosi daznumas

8% 10%

6%

20%

40% 6%

10%

O Nosies pilna korekcija ® Nosies pertvaros korekcija

O Endoskopinis kaktos — antakp akélimas O Endoskopinis viduriés veido dalies atnaujinimas
M Veido tempimas O Kraty pakelimas

B Kriity mazinimas B Kriaty didinimas

B Kriity atstatymas M Pilvo sienos korekcija

O Riebal, atsiurbimas O Kita

9 pav: Dazniausiai UAB ,Plastis Chirurgijos Centre* atliekamos plastinoperacijos
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Siame 9 paveiksle pateikt@azniausiai atliekamos plastiés operacijos Plastini
operacijy pasirinkimas yra platus, &@au populiariausios yra Siog0% sudarokrity didinimo
operacijos20 % - endoskopinis kaktos — antakipakélimas, vadinasi endoskopés operacijos yra
populiarios tarp respondento Sias operacijas gali paliti tik Plastines Chirurgijos Centras. PiD

% pasidalinanosies ir kizty atstatymooperacijos.

50%
45%

40%

35%

30% O Kartais
25% O Retkaréiais

20%
15%
10%
5%
0%

Kartais Retkardiais

10 pav: Klientg nuomorgs vertinimas laukiant prmimo pas gydytaej

Siame 10 paveiksle pateikti&enty priemimo pas gydytaj laukimo daZznumasPo
50 % responden teigia, kad jiems tenka palaukti kol gydytojasguymiima. Zinant, kad klientams

tenka palaukti kol juos priima gydytojas, tiksliniy iSsiaiskinti kiek laiko jiems tenka laukti.

50% 46%
45%
40% 1— —se% T T
35% 1— T
30% | m Iki 15 min
2506 | @ 16-30 min
O 31-60 min
20% 1= ] - @ Daugiau nei 1 val

15% +—
10% +—
5% -
0% -

ki 15 min  16-30 min  31-60 min Daugiau nei
1val

11 pav: Klient; priemimo pas gydytaj laukimo daznumas
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Siame paveiksle pavaizduota, kiek vidutiniskai gl@s Chirurgijos Centro*
klientams tenkapalaukti priemimo pas gydytg metu 46 % respondent teigia, kad tenka luktelti
iki 15 min, 36 % respondent teigia, kad 16-30 minl0 % respondent laukia ilgiau nei

pusvalang ir 8% respondent laukia ilgiau nei 1 val.

40%

B Laukimas yra neiSvengiama bdatinybé
B Bent trumpai palaukti yra neiSvengiama

O Eiliy neturi bati

12 pav: Respondentlaiko praleisto laukiant pas gydygojertinimas

Aptarus kiek dazniausiai klientams tenka laukiéqmimo pas gydyta, tikslinga ity
pateikti ar Sis laukimas nesukelia klientams ndpakinimo ir kg jie mano apie tai. 40%
respondent teigia, kad trumpai palaukti yra neiSvengiama%32pklausijy teigia — laukimas yra
neisvengiama, ir net 28 % respondentai teigia, kdd; neturi hiti. Galima jzvelgti, kad
respondentai yra Siek tiek nepatenkinti, kad jieterska palaukti. Plastéis Chirurgijos Centro

vadovui reikty atsizvelgtii § rodikl;.

10%

O Zurnaluose O Internete

0O Skambinu informacijos telefonu O Klausiu artim yjy, draugy, pazistamy

13 pav: Informacinj Saltiny vertinimas, suteikiantis klientams informacijoseaplastires

chirurgijos klinikas
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13 paveiksle pateikti duomenys rodo, kad klieméimacijos apie plastines

chirurgijos klinikas ieSko internetebg %), bei kitas informacijos Saltinis — draugai, {sd@mi bei
artimieji ( 30%).

30%
26%
04
25% 2904
20%
0
15% 12%
10% 10%
10% - 8%
6% . 6%
50 | ™
0%
0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9

14 pav: Svarbiausikriteriju pasirenkant UAB ,Plastiss Chirurgijos Centf* vertinimas

Taigi kaip priorite imonres gydytoy patirti nurocd net 26 % respondent, o
artimyjy, draugy, pagstamy rekomendacijas pazygo 22% respondent 12 % respondent

nurock, kad jtakos pasirinkimui turmoderni, tvarkingajstaigos aplinka Po 10 % respondent

pazynejo, kaditakos turi ir tai, kadlinika bty arti jg gyvenamosios vietpdei, kadregistracija

pas plastikos chiruegbiity greita ir neteky priemimo ilgai laukti. Maziausiai klieni pasirinking
nuliameinformacija per televizig.

70%

60% -

50% -

40% -

30%

63%

27%

20% -

10%

0%

9%

0%

Visiskai
patenkintas

Patenkintas

-m -

IS dalies Nepatenkintas
patenkintas

VisisSkai
nepatenkintas

15 pav: UAB ,Plastias Chirurgijos Centro“ klient pasitenkinimgvertinimas teikiam paslaug

k

okybe

63 % UAB ,Plastines Chirurgijos Centro“apklaugiy respondent yra visisSkai

patenkinti klinikos teikiamomis paslaugomisyiziniu akivaizdumy 27 % respondent yra
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patenkinti klinikos darbu,9 % sudaro —iS dalies patenkintirespondentai,l % sudaro —
nepatenkintus respondentus. Taigi susumavussiSkai patenkintus ir patenkintus jmonés
respondentus, gautéme, kadpatenkinti yra 90 %respondenit

10%

@ Taip
B NezZinau

90%

16 pav: UAB ,Plastias Chirurgijos Centro“ klient apsisprendimas pakartotinai naud@tmones

teikiamomis paslaugomis

16 paveiksle pavaizduota respondeapsisprendimas, ar jie naudosis dar&arAB
"Plastints Chirurgijos Centro” teikiamomis paslaugomis. T8d % rspondent yra visiSkai
isitiking, kad jienaudosis klinikos paslaugomiso 10 % respondent dél tam tikny prieZagiu dar

yraneapsispreng.

1
‘l Taip 100%

17 pav: UAB “Plastias Chirurgijos Centro“ klientrekomendacijos
Visi apklaustieji respondentai, 100% teigia, kad Plastigs Chirurgijos Centy

rekomenduos savo draugams, jptEmiems, artimiesiamsSis veiknys rodo, kad klientai yra

patenkinti Siuo centru, centras tenkina varipjqjporeikius.
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iy
D

45 —4

40
40 1 36 37 28 s f
35 ] 29 M
30 @ Labai gerai
25 4+ 21
B Gerai

20 1 e 3 i 15 _—
15 by 46 11 0O Patenkinamai
10 + Z

5 4+ I

0 4

Svara Palatos  Palatos oro Palatos baldai ~ Tualeto Poilsis Maisto Indai Klinikos  Rank3luo&iai Patalyre
palatoje  apSvietimas temperatira kambarys  klinikoje kokybe apranga

18 pav: Gyvenimoaygy vertinimas remiantis UAB ,Plastis Chirurgijos Centro” klient

nuomone

Siame 18 paveiksle pavaizduota, kaip klientai martiyvenimo glygas ,Plastirés

Chirurgijos Centre®. Dauguma apklaujst respondent gyvenimo glygas Siame centrgvertino

labai gerai arba geraitatiau kaip kurie respondentai yra filatenkinti poilsio galimybeklinikoje

ir maisto kokybe Vadinasi UAB ,Plastias Chirurgijos Centras” Zinodamas Siuogktrmus ir

atsizvelgdamagklienty nuomomr, turi imtis veiksmy, kad pasSalint Siuos tiikumus.

Atlikus kiekybirg UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* klienty nuomores tyrimg
apie teikiamy paslaugy kokyle, galima pateikti tokius jo rezultat apibendrinimus:

1. UAB ,Plastines Chirurgijos Centras* turi savus klientus, kuriapsilankymas centre
vidutinikai yra vien karta per metus. Zinant , kad plastinbperacij; kainos yra gan dides,
tad veiksnys, kuris nurodo kliapgpsilankym viema kart per metus yra — teigiamas. Taip pat
tyrimas atskleid, kad didzioji dalis klient rinktusi tik UAB ,Plastires Chirurgijos Centf’,
vadinasiimore turi nemaz lojaliy klienty rata.

2. Populiariausios ,Plasté#s Chirurgijos Centro* operacijos yraudky didinimas, endoskopés
operacijos, kity atkiirimas, nosies operacijos ir kitos operacijos. I§abma daryti iSvagl kad
klientai pasitiki plastikos chirurgais, jie vertimmores bendsg aplinka, aptarnavim, prieziira,
teikiamy paslaug kokybé tenkina ji poreikius. Taip pat ,Plasts Chirurgijos Centro,
pasirinkina nuliame tai, kad konkurentai negali pdgii panasy paslaug, tokiy kaip -
operacij atliekamy endoskopu, kurios yra paklausios UAB ,PlassiChirurgijos Centre”.

3. UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* respondentgmonres teikiamy paslaug paket vertino —
gerai: gydytoy patirtis , malonus ir Gpestingas aptarnavimas, tvarkinga, modestaigos
aplinka, artimyju, drauga rekomendacijosjvertinti labai gerai. IS respondentatsakyny
paaiSkja, kad patraukliausiosémimo priemors, kurias intensyviau reiky taikyti UAB
.Plastines Chirurgijos Centre* yra reklama internete, gergernetinis puslapis, su iSsamia

informacija jame, reklama populiariausiuose Zuroséu
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Remiantis atlikto kiekybinio tyrimo rezultatais, ¢ima patikslinti UAB ,Plastinés

Chirurgijos Centro* klienty nuomores tyrimui iSkeltas hipotezes:

» lverinant kiekybinio UAB ,Plastiés Chirurgijos Centro* klient nuomors tyrimo rezultatus,
galima teigti, kad pirmojhipotez - UAB ,Plastinées Chirurgijos Centro“ teikiam paslaug
paketas ir koky® tenkina klientus — pasitvirtino, nes dauguma oegfeni teikiamas
paslaugasvertino labai gerai.

» Kiekybiniame tyrime dalyvavusirespondent nuomoneUAB ,Plastikos Chirurgijos Centro®
chirurgy patirtis, klinikos vieta, fizinis akivaizdumas,gperacire prieZiira, personalas atitinka
vartoto lukesiius, klienf; vertinama labai gerai, tad antroji hipotez pasitvirtina
visapusiskai.

Apibendrinant kiekybinio tyrimo rezultatus, galinbeigti, kad UAB ,Plastiis Chirurgijos

Centras” pilnai atitinka klieng lizkesiius ir visi komplekso elementai — tenkingpreikius.

3.3 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro“ konkurent y analizé

Norédama uzimti didesndali rinkoje, imore turi pasinaudoti viena iS dvigjgalimybiy:
rasti naujus klientus toje piaje rinkoje arba ieSkotitdy, kaip p iSpléesti ir nugaéti konkurentus.

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras” yra patogioje geograjgnvietoje (Siimore jsikarusi
Sasnausko ¢.19/Giedéai ¢.7). Cia praeina nemaZaségtiyju Srautas, pravaZiuoja daug
automobily, todl didele tikimybé¢, kad atsitiktinai vaziuodamas arba eidamas zZmagissiks ir
pasiteiraus apie @omy paslaug jvairow.

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras” turi gana riloskatiy konkureniy. Atlikus rinkos
analiz, pastebta, kad plastiés chirurgijos centy kliniky Kaune veikia vos 2mores, ngskaitant
»Plastines Chirurgijos Centro*.

UAB ,Plastinées Chirurgijos Centras” veikia rinkoje sekan principu — stengiamasi, kad
nekity konkurenty sialanciu tokj pat paslaug pakes. Tai reiSkia, kad apzvelgdama rink-
konkurentus iry siilomas paslaugagmore labiau stengiasi orientuotistai, kad jos silomos
paslaugos, aptarnavimas nesidubliud®azynétina, kad plastiés chirurgijos centy paslaugos yra
gan brangios, tad imone savo Kklientams suteikia galimybuz paslaugas atsiskaityti —
iSsimokétinai, tad Sios klinikos paslaugomis gali naudagstik aukStas pajamas gaunantys zéspn

bet ir tie klientai, kurie dirba ir gauna vidutingajamas.

10 lentet
UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro“ konkurent y stipriyju ir silpnyjy pusiy vertinimas
Konkurentas Chgrakteristika Stipriosios puss Silpnosios pugs
UAB ,GrozZio » Sis centras teikia plastia| = 13 met; darbo patirtis. »= Nepakankamasmimas.
chirurgijos chirurgijos paslaugas. = Didelis siilomy paslaug | = Klienty lojalumo
centras” = Klientai — aukstas ir vidutine|  pasirinkimas. progranmy netaikymas.
pajamas turintys Zmes. = Zemesas teikiamy = Grozio chirurgijos
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= Turi internetin puslap.

paslaug kainos.
Siuolaikiskaiirengta
klinika;
Centragsikires
geografiSkai patogioje
vietoje — senamiestyje.
Medicinirg jranga
atitinka auks&iausius
standartus.

MaZzesns eiks pas
plastikos chirurg.

centras komfortabilus,
taciau nedidelis, mazai
erdws pacientams;
Nérajrengty vienvietiuy
palaty, kurios uztikrinty
pacient
konfidencialuna.
Nevykdo rysi; su
visuomene.

Neteikia paslaug
atsiskaityti iSsimoktinai.
Nesudag sutarties su
ligoniy kasomis.

Neturi endoskopo,
neatlieka endoskopini
operacij.

Neatlieka krui
atstatymo operacijos po
onkologiny susirgim.

UAB ,Estetin és
Chirurgijos
Centras*

= Sialo plastires chirurgijos

paslaugas.
= Orientuotasi vidutines ir

aukstas pajamas gauiars

klientus.
= Turi internetin puslajp.

Didelis siilomy paslaug
pasirinkimas;
Centragsikires
strategiskoje vietoje (
Ortopedijos technikos
pastate);

Dirba du plastikos
chirurgai.

Klienty lojalumo

prograny netaikymas.

Nesuteikia galimybs uz

paslaugas atsiskaityti

iSsimolétinai.

Nesudag sutarties su

ligoniy kasomis;

Anksta klinika, mazai

palaty

Viena operacié;
Klientams sunku rasti

vieta automobiliy

aistetje, tai sudaro daug

nepatogum, kyla

nepasitenkinimas;

= Chirurgai retai staZuojas
seminaruose, kurie
vyksta uzsienyje;

= Neatlieka endoskopini
operacijy, nes neturi
endoskopo.

= Neatlieka kiity
atstatymo operacijos po
onkologiniy susirgim.

Apibendrinant 10 lentel pateiktais duomenimis konstatuojama, kad konkaremdri

silpnyju ir stipriyju pusy, tatiau jos rra ypatingai reikSmingos UAB ,Plastis Chirurgijos

Centrui®, nes kaip jau mita jie rera pavojingiimones konkurentai.

Galimi konkurent veiksmai, ir didziausia ¢gsm¢ yra ta, kad konkurentai gali kurti

lojalumo programas, gerinti aptarnavimo pasiaugpkybe, plastikos chirurgai gali vaZziuoti

stazuotisi kitas klinikas, taip tobéjant ir jgaunant daugiau patirties, konkurentai galgyti

endoskop ir iSmokti juo naudotis.

Analizuojant konkurentus, galima juos apdinti kaip apie naujupotencialius konkurentus

kuriuos gatty skatinti dicdjancios pajamos bei nedidel konkurencija Sioje verslo Sakoje.

Konkurentus ribojagiy veiksni yra kur kas daugiau: mazailkkimy paslaug diferencijacija, didelis
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pradinio kapitalo poreikis, nettjimas patirties

stazuotms uzsienyje, naujos modernios apa@d isigyjimui.

3.4 UAB ,Plastinés chirurgijos centro“ konkurencinio pranasumo jgijimo galimybiy

nustatymas

plastije chirurgijoje, gali mazaiébBy skirti

Atlikus penkiy konkurencini jégu analiz, bus galima pateikti UAB ,Plastés Chirurgijos

Centro® situacy konkurencigje rinkoje.

11 lentet

UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro“ paslaugy pardavimo rinkos pelningumo analiz

JEGA

GRESME

Potencialis
konkurentai

Paslaugos diferenciacija didel todtl konkurenty i¢jimo i rinka gréesme maza,
todél Sakos pelningumas difh. Potenciali konkurenty atjimas i rinka

reikalauja didelio pradinio kapitalo, Zipi patirties, kvalifikacijos toél

konkurenty atjimo i rinka rizika maza. Esam pacienty poreikiai patenkinti,
paslaug pasiila ir kaina atitinka vartotaj poreikius, todl konkurent, atjimo i

rinka galimykes nedideds.

Valstybiniai ir teisiniai barjerai Sioje Sakoje yraidutiniai, todtl Sakos

pelningumas maia.

Esami konkurentai

Paslaugos diferenciacija didelkonkurent nedaug, Sakos pelningumas &d

Imoniy koncentracija Sakoje yra maza esakonkurent, gresmé maza, Sakos

pelningumas diga.

Rinka auga, esawkonkurent gresme viduting, Sakos pelningumas dijd. Kast;
strukiira didet, esam konkurenty gresme maza, Sakos pelningumas ¢al
Pakeitimo kaStai dideli, esammkonkurenty gresme didek, Sakos pelningumal
mazja.

IS¢jimo barjerai dideli, esamkonkurent, grésme maza, Sakos pelningumas

mazja.

D

)

Teikiamy paslaug
pakaitalai

Paslaugos pirl¢jai

Pirkéju koncentracija vidutié, degjimosi galia maza, Sakos pelningumassgid
Diferenciacija dide, pirkéju degjimosi galia maza, pelningumas djd. Pirkejo
perjimo kaStai mazi, piréjo gresme dided, Sakos pelningumas migd. Pirkejy
perkamy paslaug santykirt dalis bendroje paslaugpimtyje vidutire, pirkéjy

grésme viduting, Sakos pelningumas mga.

Tiekéjai

Tiekéjy skatius ir koncentracijos laipsnis vidutinis, tiglq gresme viduting,
Sakos pelningumas mga.

Tiekéjy pakeitimo kastai dideli, dgimosi galia dided, pelningumas mafa.

Sakos svarba ti¢lui didek, degjimosi galia maza, pelningumas djal.
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Saltinis: sukurta autoriaus

12 lentet
UAB ,Plastin és Chirurgijos Centro“ paslaugy pardavimo rinkos pelningumo analizs
suvestirg
Penkios jggos Grésmé maza,nes Grésme vidutiné,nes | Greésmeé auksta,nes
1. Preky diferenciacija 1. Valstybiniai ir
Potencialis didek. teisiniai barjerai
konkurentai 2. Pradinio kapitalo Sioje Sakoje yra
poreikis didelis. vidutiniai.
3. Preks diferenciacija 2. Esamy konkureniy 1. Pakeitimo kastai
Esami konkurentai didek. grésme vidutiné. dideli.
4. Imoniy koncentracija
Sakoje yra maza.
5. 18&jimo barjerai
6. Kast strukfira didet,
7. Pirkéju noras ir galimyb
Paslaugy pakaitalai naudotis Kity centiy
teikiamomis palsaugomi
mazas.
8. Pirkéjy koncentracija 3. Pirkéjy perkany 2. Pirlejo pekjimo
Paslaugy pirk ¢jai vidutiné paslaug santykire kasStai mazi.
9. Diferenciacija dida dalis bendroje
paslaug apimtyje
viduting
10. Sakos svarba tigfui 4. Tiekeju skatius ir 3. Tielkeju pakeitimo
Tiekéjai didek. koncentracijos kastai dideli
laipsnis vidutinis,
tiekéjy gresme
vidutiné
Suma 9 4 3

Saltinis: sukurta autoriaus

IS pelningumo analés gaut; rezultaiy galima teigti, jog analizuojama Sakaégmiy turi
nedaug, Sakos pelningumas yra didelis¢tomhka yra patraukli..
kad

yra

Atlikus konkurencinio pranasSumggijimo galimybi; nustatym, galima teigti,

analizuojamas UAB ,Plastigs Chirurgijos Centras“iSsiskiria iS5 konkurant ir
konkurencingasir pranasesnisiei konkurentai. Sio centro paslaudiferenciacija dide¢, tockl ne
visi norintys teikti panaSias paslaugas gali pait¢kinkg, tai szlygojamaz konkurenty rizikq.
UAB ,Plastines Chirurgijos Centras” teikiaplaty paslauge pakeg, o tuo paiu ir
iISskirtines paslaugas( endoskopiés operacijos, krut atkizrimo operacijos po onkologini
susirgimy), kuriy negali pasiilyti kiti plastires chirurgijos centrai, vadinasi ,Plastiés Chirurgijos
Centras” turi didef pranaSunmy prieS esamus konkurentus, vadinasi agsonkureng grésme Siuo

metu yramaZzair centras yrapelno augimo stadijoje
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Esami klientai nesinaudoja kitplastires chirurgijos centg teikiamomis paslaugomis, tai
sqlygoja visiSk klienty poreikiy patenkininyg, todl grésnmes UAB ,Plastires Chirurgijos
Centras” nejadia. Gresnmes nejutimas @ygoja ,Plastinées Chirurgijos Centro® nog dar labiau

tobuleti ir siekti dar didesnio konkurencinio pranasumao.

3.5 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* konkurencinio pranaSumo jgijimo strategijos

parinkimas

ISanalizavus UAB ,Plasti#s Chirurgijos Centro“ veiklos aspektus, atlikusekili
nuomoreés tyrima, konkurenti analiz, beijvertinus konkurencinio pranasunigijimo galimybes,
tikslinga kity perreiti prie UAB ,Plastias Chirurgijos Centro* konkurenaia strategijos
parinkimo.

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras“ siekiaunikalumo, siilydama isskirtines
paslaugassavo klientams, sukuriamtidesrg verte vartotojams, kuri yra skirtinga ir didesmei

sialo konkurentai. UAB , Plastigs Chirurgijos Centrui tinkama diferenciacijos _strategija

Siekdamas patenkinti vartotoporeikius po ilg sskmés, iSbandym bei sukauptos patirties met
atidaryta nauja moderni, daug didéstobulesg, specializuota klinika tai — ,Plastia Chirurgijos
Centras“. Sis centras kurtas atsizvelgiarklienty lukestius, ju i$skirtinius poreikius, nesios
klinikos Kklientai — turtingi, pasiturintys asmenyguriemskaina neturi jtakostatiau jie pageidauja
prabangos, gero, kokybiSko apatrnavimo, profesional Siekiant uztikrinti pacient
konfidencialuma Siam tikslui centr@rengtas privatugjimas. UAB ,Plastirs Chirurgijos Centre*
dirba 14 darbuotaj 5 auksgiausios kvalifikacijos gydytojai. Puikiai apmokytagrsonalas ne tik
naudoja naujausimedicinirg jrangy, daro pazangiausias prodeals, bety Sypsena ir Svelnios
rankos gydo zaizdas.

Plastires Chirurgijos Centras, b aukgiausio lygio paslaugas, priéts, bei plat
operacij; pasirinking:
Veido operacijos;
Nosies pilna korekcija;
Nosies pertvaros korekcija;
Pilvo sienos korekcija;
Riebal; atsiurbimas;
Kraty didinimas;

Kraty mazinimas ir pallimas;

YV V. V V V V V V

Kitos operacijos
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Veido operacijos. Visy ijdomiausias mums pavirSius zgm — zmogaus veidas"G(K.

Lichtenbergas)Veido odoje laiko zymes palieka stresagskymas, nemiga, said poveikis.
Estetires chirurgijos podiriu veidas skirstomas tris dalis: virSutig, vidurine ir apatire. Apie
trisdeSimtuosius gyvenimo metus atsiranda raulkdtiie akis, ima svirti Zemyn iSoriniai antaki
kampai, atsiranda odos perteklius virdutiniuoseuosie. Zmoams, kurie daznai raukosi, atsiranda
giliy vertikaliy rauksSly tarp aki, nusvyra vidiniai antaki kraStai, atsiranda pavargusio ir pikto
veido iSraiSka. Apie keturiasdeSimtuosius metugi&si ir viduriniojo veido dalis: "ploksfa”
skruostai, gija virSutire lapa su nosimi jungiakios Sonirs rauksts. Apie penkiasdeSimtuosius
atsiranda pazawrd, formuojasi pasmakrio rauks| riebalh maiselis. Veido pa#fimas (face lift)
negali sustabdyti séimo proceso. Veido pakmas gali atsukti "gyvenimo laikr@d atgal,
paSalinant riebalugtempiant veido raumenis, perskirstant veida wdide ir kakle. Palankiausias
metas Sioms operacijomsiria tada, kai moters ar vyro veidas ir kaklas yraesjimo kontiro
pozymiais, téiau oda iSlikusi elastinga, ir veido kaudistrukiira yra gerai iSreikSta. Dazniausiali
operuojami 40-60 met zmores. Veido paklimo operacija pags jums atrodyti jaunesniais,
pailgjusiais, pagerindipy pasitikejima savimi.

'
,_/

Pirmieji veido se&jimo pozymiai atsiranda sulaukus 30-ties. Veidoégeras prasideda nuo

virsutinés jo dalies: kaktoje atsiranda horizontalios raékShntakiai nusileidzia zemyn, ypa
iSoriniai krasStai, susidargspudis, kad aki kampai nusvi. Tarpuakyje formuojasi vertikalios
"pykéio" raukdks. Zmogus, kurio antakiai nuleisti ("psik rauk3ks"), sudaro nuolat pavargusio,
rastaus Zzmogaugpad;. Kaktos paklimo operacija koreguoja Siuos amziaus pakitimuso N992

m. pasaulyje, o nuo 1997 m. ir Kauno plai&ichirurgijos centre Si operacija dazniausiai kdirea
endoskopiniu tidu. Per daugemet; darant grimasas kaktos raumenys sutrijeysuformuodami
"pykcio™ raukSles. Operacijos esrm iStaisyti Siuos ftkumus. Plaukuotoje galvos dalyje atliekami
1-1,5 cm dydzio 3 arba 5ieliai, pro juosivedamas endoskopas, prijungtas prie videokameros, i

instrumentai. Endoskopu stebimas vaizdas ekrari@ff) padidinamas, operacijos metu pakertami
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antakius sutraukiantys raumenysgéligu kaktos audiniai patraukiami virSy ir fiksuojami
specialiomis gilémis, mini varztais. Operacijos rezultatas - paldintakiai, iSlygintos kaktos
rauksks, atsierusi akis ir zvalesnis zvilgsnis. Perkopus 30yragsiranda pirmieji viduriés veido
dalies se&imo pozymiai: iSrySkja po akimis ,ratilai”, suploks$fa skruostai, nusileidZiaipy
kampai. T&iau veide dar éra ,perteklires" odos, todl burnos gleivigje padag 2 cm ilgio pfivi
ir pasitelkdami endoskapalkele vidurinés veido dalies audinius, specialiomis inkanms siilémis

galime pakelti nuslinkusius audinius. Operacijosk&ds - apvais ir sustanée skruostai, ding

T4

Sypsena.

Lratilai” po akimis ir ,Monos Lizos

X

Nosies operacijos Sios operacijos tikslas - pa3alinigimtas ar po traum jgytas nosies

deformacijas, uZztikrinti nosies ir veido harmanij"Grazus veidas yra nebyli rekomendacija"
F.Bekonas. Veidas yra savotiSka vizi#thzmogaus kortél o nosis yra centrinir labiausiai
atsikiSusi veido dalis. Nosies forma gali labaiskietmogaus veido iSrai§kpvz.: pakumpusi nosis
visada sendins, lengvai riesta - jaunins ir zvalggdraumir nosis -jnes agresyvumo atspalv

Kr ity operacijos Kriitys - moters seksualumo simbolis. Deja , gamta iekvienai vienodai

dosni. Vienos moterys kéa nuo nepatogum kuriuos sukelia didélkriting, kitos (gallait ir ju
antrosios pus ) - cl pernelyg mayg Krity.
Plastire chirurgija, kurios pradmengalime rasti sen@s medicinoje, baridmoten kratis didinti
jvairiais svetimkniais: akmenimi , medziu, moliu, k&uku...Tarybiniais laikais garsus to meto
traumatologas Kalberzas didino matekritis riebalais. Deja, visi Sie bandymai b
neskmingai. Po  operacijos #&tys tapdavo beforémis ir  skausmingomis.
Nuo 1962yju kraty didinimui practi naudoti implantai. W apvalkalas buvo gaminamas i$ lygaus
silikono , o vidus uzpildytas Zele ar skygs Pirmieji bandymai taip pat nebuvaksingi.
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Ketvirtadalis padidint kriity tapdavo kietos ir skausmingos (formuodavosi tagivama implanto
kapsués kontrakiira). Nuo 1982 wyju kraty implanyy avalkalas pragtas gaminti iS
smulkiamolekulinio silikono ir tai pagb implant; sukeliany komplikacip skatiuy sumazinti iki 2-
4%. Nuo 19933y rinkoje pasirod naujos kartos anatonds (krintargio laSo formos), kohezyvine
Zele uzpildyti katy implantai. Si standi ,natalia kraties formy ir apiiuopa garantuojanti zele
atitinka ir visus implantams keliamus saugumo redanus (pvz.: autoavarijos metu suzalojus

implanto apvalkal, zele niekur neiSteka, o implantas nepraranda fauws).

Riebaly iSsiurbimas - tai "kiino skulpfiros" hidas, padedantis suformuoti patraukiino konfira,

0 ne atsikratyti nereikalingo svorio. RiebaiSsiurbti nuo viso &no nemanoma. Jei norite
suliekreti, pasirinkite kit kelia: sport ir dieta. Poodinius riebalus patariama iSsiurbti tik togadk
vietose, kuriose poodiniriebal; perteklius deformuojaiio konfira. ISsiurbiany riebal; kiekis
néra didelis (svyruoja nuo 200 iki 2000 ml)¢i@u to uztenka pataisyti figa. Dazniausiai riebalai
iSsiurbiami nuo pasmads, kaklo, zasto, prieSpazasties zonos, pihalmen, Slaum Soning

gumbun ir kelio sanario zonos.

/

r
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Pazymetos dazniausios riehaiurbimo zonos
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o
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Klinikoje dirbantys plastiés chirurgijos gydytojai — Lietuvoje pripazinti ptags
chirurgijos specialistai. Taip pat Si klinika tlabai dide] pranaSura prie$ savo konkurentus,
kadangipirmieji ir vieninteliai Baltijos Salyse naudoja efoskopire technikg veido estetiams

operacijoms ir atlieka kiity atkurimg po onkologiny susirginmy.
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Rekomenduojama ir toliau taikyti diferenciacijosrsttegijg kai:

e Klientai turi iskirtinius poreikiusSio centro klient poreikiai labai iSskirtiniai, jie reikalauja
patogumo, prabangos, konfidencialumo. Sis centidairsas ltent tenkinti individualius
klienty poreikius. Centre vertinamas kiekviena pacientonmare, i ja atsizvelgiama nedelsiant,
nepaisant neiby, nei laiko.

e Klientai vertina diferencijuotas paslauga®lastirts Chirurgijos Centro klientai — turtingi,
pasiturintys zmoés, kurie turi savig skori, savit supratim | groz, tad ir siilomos centro
paslaugos, turi ir tenkinti kiekviancentro lankytgj. Centre @ipinamasi interjero ir eksterjero
groziu, kad centrasitu Svarus, modernus, unikalus. Plastikos Chirulglaai daug tobulinasi
kitose Salyse iS kitpatyrusiy chirurgy, kad gatty pasiilyti geriausias paslaugas klientams.

e Konkurentai nenaudoja diferenciacijos arba paudoja nepakankamaiikybiskai. Plastires
Chirurgijos Centro konkurentai, negali pdgti panasSaus paslaugaketo, geresnigyvenimo
salygu, kvalifikuotos pooperacis prieziiros, naujausios medicinis aparatros, specializuaot
plastikos chirurg, o svarbiausiai neatlieka endoskopinperaciy, kurios yra labai populiarios
ir paklausios UAB ,Plastitgs Chirurgijos Centre*.

Aptarus UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro“ veiki, galima teigti, kad Sis centras stengiasi
sukurti klientamglidesrg verte negu siilo konkurentai, sizlomos centrgaslaugos yra isskirtiss,
unikalios, diferencijuotos UAB ,Plastines Chirurgijos Centras” siekdamas konkuruoti rinkoje
iSsiskirti iS5 konkurent, jgyti konkurencip pranasum rinkoje turty naudoti —diferenciacijos

strategig.
3.6 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* konkurent y reakcijos numatymas

Naudojama UAB ,, Plastiss Chirurgijos Centro“ strategija, veiksmai, pramaguir
trakumai gal iSSaukti atsakarsias kity plastires chirurgijos Kliniky reakcijas. Kadangi esami ir
potencialis konkurentai taip pat turi verslo filosaefijtam tikg viding kultara ir nuostatas, tad
imores vadovas turi labai gergsisavinti kiekvieno konkurento astymm, kad gatty jveikti
konkurent; atsakomuosius veiksmus.

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras" Kaune tudu realius konkurentus kurie gali
stengtis nuvilioti potencialius ir esamus pla&tichirurgijos centro konkurentus. Konkurentai gali
praceti sizlyti tokias pafias paslaugasjsigyti endoskopigs operacijoms naudojag aparatirg,
atlikti operacijas po onkologiny susirgimy, sukurti iSskirtinj klinikos interjerq, eksterjeg, plesti
klinikos patalpas.

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras” siekdamas islikti konkuremgas ir It
pagrindiniu konkurentu rinkoje stengiasi nuodatalizuoti esang padéti rinkoje. Imorg nuolatos
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atlieka vartotaj analiz, Si analiz padeda iSsiaiskinti kaip klientai vertina pasiadgodan naud,

ir kaip jie lygina p su konkurent duodama nauda.

UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* veiksmai siekiant atremti kdurenty
atsakomuosius veiksmus:

e Naujovig karimas ir sizlymas klientams, t.y iSskirtinj operaciy siilymas vartotojams, pav:
knarkimo gydymo operacijos ,Pillar* implantais Siy operacij neatlieka nei viena plastis
chirurgijos klinika Lietuvoje, t&au besidomitiy klienty skatius Sia operacija pastebimas. Tad
imores veiksmai bty orientuotii nauj; operaciy pasiila klientams.

e Pastangosudaryti sutarf su ligonig kasomis kurios kompensuag dalj paciento operacijos
kainos. Sios sutarties pasiraSymas naudingas, kadadtigika kreiptusi daugiau klient

e Daugiau ¢Sy, centro vadovui reiity skirti réemimui. Reklama populiariame zurnale pav:
,Zmonés', reklaminiame ZurnaleAurela®, kuris dalinamas Zmems, kurie keliaujagktuvu.
Tai packty pritraukti naujus, pasituréius klientus.

e UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro“ investicijo$ naujg medicining jrangg, pav: ,lazerio”
isigijimas, kuriuo Salinamos iSsiplisios kraujagysk, operuojamos venos ir kita.

e Projekyy raSymas ir kreipimaisi Europos paramos fondus. Pav:, Pav: Leonardo Da&iVin
paramos fondas, kuris suteikia pasamaujovi; steigimams.

ISvardinti veiksmai: nawj paslaug sizlymas; sutartis su ligoni kasomis, #mimas, investicijos

i naug medicinire jrangg, projeki; raSymas siekiant gautiedy naujovy jdiegimui padty

neprarasti konkurencinio pranasumo ir islikti kom&ncingais rinkoje. Kadangi nei vieno iS i%Si

iSvardinty veiksny konkurentai negio savo klientams. Vadinasi UAB ,Plasés Chirurgijos

Centro” pasulymai hity verti ir naudingi klientams, o tai suteikprivalumus prieS konkurentus.

3.7 UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro* konkurencinio pranasumo jgijimo strategijos

igyvendinimas

UAB ,Plastines Chirurgijos Centras* tddamasis suformuotos strategijos sklandaus
igyvendinimo ir rezultai, turi sukurti efektywi kontroks sistem pateikdamas atsakymus
sekartius klausimus:

1. Ar UAB ,Plastinés Chirurgijos Centro“imores vykdoma politika neprieStarauja strategijos
principamg
Imores siekiai yra iSlaikyti esam rinkos dal ir didinti ja, stkmingai pritraukiant naujus
potencialius vartotojus bei efektyviai apsisaugbjaumo potenciali konkurent; atjimo i Sia rinka.
Imonres pasirinktos strategijos sutampaisones siekiais ir vykdoma politikayjigyvendinimui.
2. Ar Siosimores iSteklial efektyviai paskirstyti, kad strateggzkmingai bty jgyvendinama?
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Konkurencinio pranasSumo strategijoglyvendinimui imorge parengia marketingo biudaet
atitinkamai paskirstydama iSteklius kiekvienamores skyriui, pagal y atsakomybs laipsi,
susijug su strategijoggyvendinimui reikaling veiksmy jvykdymu.

3. Ar centrojmores vadovas turi atitinkagkvalifikacijg strategijosigyvendinimui?
Imores vadovai turi tinkamp kvalifikacija ir kompetenci strategiy igyvendinimuijmores veikloje.
UAB ,Plastinés chirurgijos centro® strategija yra rengiama tdpd imonre sugelty prisitaikyti
prie tiesiogini ir netiesiogini pokyCiy, susijusi su strategijosgyvendinimu, kurie gali iskilti
strategijosgyvendinimo procese.

Apibendrinant konkurencinio pranasumgijimo strategijos jgyvendinipg galima
teigti, kad konkuravimo strategijos formavimaggyvendinimas yra ilgas ir sdtingas procesas.
Reikia nustatyti jmores tikslus, iSanalizuoti iSorinir vidine aplinkas, parengti konkuravimo
strategip, suformuojant pagrindin konkurencinio pranasumggyjimo princig; — per Zzemesn
kaing, diferenciacig ar koncentraciy. Nepaisant ilgo ir suétingo darbo formuojant konkuravimo
strategilz, gaunama neabejotina nauda — tinkamai parengtsekimingai realizuota konkuravimo
strategija leidzigmonei pasiekti konkurengipranasum, kuris yra isSlikimo konkurencie kovoje

garantas.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

ISanalizavus konkurencinio pranasumggijimo galimybes, apibendrinus teorinius

sprendimus ir atlikus empiriptyrimg, galima daryti Sias iSvadas:

1.

Remiantis teoriamis studijomis nustatyta, jog galima iSskikgturias konkurencijos
riSis tobula, monopolistiéy, oligopolija ir monopolija. Konkurencijos tipanaliz
atskleict, kad konkurencija rinkos ekonomikosglygomis neiSvengiama ir galiak
teigiamas reiskinys, nes skatina gamybos tobulnigaminiy kokybés gerinim,
kainy mazinimy ir geresi vartotopy aptarnavim.

Apibendrinant pateikiamukonkurencingumo sampratos aiskinimgalima teigti, kad
sampratos atskleidZia p@Ziy jvairovg. Daugelis autot teigia, kad konkurencingumas
tai varzymasis, kova, rungtyniavimas, siekiant ity tiksly. Apibendrinant galima
teigti, kad aptarus konkurencingumo samgrabnkurencingurp galima apibézti kaip
imoniy siekiargiy uzsibgzty tiksly kova.

Remiantis teoriémis studijomis galima teigti, kakbnkurencing pranasum siekimas-
vienas svarbiausi organizacijos tiksl. Atlikus mokslires literatiros analiz, galima
ISskirti Siuos konkurencinio pranasumggijimo Saltinius: iSskirtiniai gelgjimai bei
iStekliai; konkurencinis pranasumas turiitib matomas vartotojams; stiprus pésk
Zenklas; vartotej ir konkurentt analiz;nepatenkini vartotoj; poreikiy paieska;

didesrés verts sukirimas vartotojams.

. ISanalizavuskonkurent analiz nagrirgjusiu mokslininky nuostatas, galima iSskirti

pagrindiniuskonkureng analizs etapus imores konkureni nustatymas; konkurentai
pramores Sakoje; konkurentai rinkoje; konkurentiksly apibgzimas; konkurent
strategiji nustatymas; konkurempranasum ir trakumy nustatymas.
Remiantiskonkurencinio pranasumggijimo galimybi; teorinemis studijomis, galima
teigti, kad yra penkioségos, daratios tiesiogin povei imorés paslaug/prekiy
kainoms, gamybos iSlaidoms, kapitaliniamagjimams, imores pelningumui. Autoriai
teigia, jei Sios penkiosgos veikia palankiaijmore gali tikétis didelio pelno iSidéto
kapitalo ir atvirkgiai, kai Sios ¢gosimonei nepalankios, pelnas bus nedidehson:
negaés s£kmingai konkuruoti.

ISanalizavus skirting autoriy pateiktaskonkuravimo strategijgsgalima teigti, kad
imores siekdamos tapti konkurencingomis, naudoja daagiy strategiy tai: iSlaid;
lyderio; diferenciacijos; koncentracijos; lyderimo; gynybos, analis, reakcijos,
inovacirg, prisitaikymo prie vartotej poreikiy strategijas. Taigi visos tikslingali

pasirinktos strategijos padegaonemsigyti konkurencin pranasSura.
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7. Atlikus konkurencinio pranaSumgijimo teorirg analiz, siekiant teoriSkai paggti ir
empiriSkai patikrinti, sukurtas konkurencinio pranmo strategijos parengimo teorinis
modelis.

8. Apibendrinant kiekybinio tyrimo rezultatus, galimeeigti, kad UAB ,Plastigs
Chirurgijos Centras* pilnai atitinka kliemtlake<ius ir visi komplekso elementai —
tenkina klientus.

9. Atlikus konkurencinio pranasumggijimo galimybiy nustatym, galima teigti, kad
analizuojamas UAB ,Plastés Chirurgijos Centras” iSsiskiria iS konkurenir yra
konkurencingas ir pranaSesnisei konkurentai. Sio centro paslaugliferenciacija
didek, toctl ne visi norintys teikti panaSias paslaugas gatekgtii rinka, tai alygoja
maz; konkureng rizikg.

10. Analizuojamas cenras teik@aty paslaug paket, o tuo paiu ir iSskirtines paslaugaé
endoskopias operacijos, Kity atkirimo operacijos po onkologiwisusirgimy), Kuriy
negali pasilyti kiti plastiress chirurgijos centrai, vadinasi ,Plasish Chirurgijos
Centras” turi didel pranasSum prieS esamus konkurentus, vadinasi es&onkurent
gresme Siuo metu yranazair centras yrgelno augimo stadijoje.

11.Esami klientai nesinaudoja iplastires chirurgijos centr teikiamomis paslaugomis, tai
salygoja visiSk klienty poreikiy patenkining, todél grésmés UAB ,Plastires Chirurgijos
Centras” nejatia. Gresmeés nejutimas gygoja ,Plastires Chirurgijos Centro“ nardar
labiau tobudti ir siekti dar didesnio konkurencinio pranasumo.

12.Aptarus UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro” veild, galima teigti, kad Sis centras
stengiasi sukurti klientamslidesre verte negu silo konkurentai sialomos centro
paslaugos yra iSskirtiés, unikalios, diferencijuotosUAB ,Plastines Chirurgijos
Centras” siekdamas konkuruoti rinkoje, iSsiskidi konkureni, igyti konkurencim
pranasSura rinkoje tuéty naudoti -diferenciacijos strategij.

13.18vardinti veiksmai:nauy paslaug sizlymas sutartis su ligony kasomis remimas,
investicijos; naug medicinire jrangg, projeki; raSymas siekiant gautedy naujovi
idiegimuipadtty neprarastkonkurencinio pranasumio islikti konkurencingais rinkoje.
Kadangi nei vieno i$ iS @iiSvardint; veiksmy konkurentai nesio savo klientams.
Vadinasi UAB ,Plastigs Chirurgijos Centro“ pasiymai baty verti ir naudingi
klientams, o tai suteilgtpranasumg pries konkurentus

14. Apibendrinantkonkurencinio pranaSumgijimo strategijosigyvendining galima teigti,
kad konkuravimo strategijos formavimas igyvendinimas yra ilgas ir sdtingas
procesas. Reikia nustatyimonres tikslus, iSanalizuoti iSorénir viding aplinkas, parengti

konkuravimo strategij suformuojant pagrindinkonkurencinio pranasumg@gyjimo
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principa — per Zzemesa kairg, diferenciaciy ar koncentracig. Nepaisant ilgo ir
sucttingo darbo formuojant konkuravimo stratggijgaunama neabejotina nauda —
tinkamai parengta irékmingai realizuota konkuravimo strategija leida@onei pasiekti

konkurencin pranasuny, kuris yra iSlikimo konkurencise kovoje garantas.
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KAZLAUSKAIT E, Lina. (2007)Strategies of gainiging competitive advantage:tie¢ioal and
empirical studiesMBA Graduation Paper. Kaunas: Kaunas Faculty of Hoities, Vilnius

University.

SUMMARY

The problem Each and every company must gain the advantaggnourrence in the
international and in the domestic market. Manyrsitsés have examined the strategies of gaining
the advantage of concurrence. But there is no gunfs as a universal model for achieving it. So,
to put it in other words, the problem that is besadyed by the scientists is — how to prepare a
model for a company that provides services thatldvba legitimate both in theoretical and
empirical ways.

Work object— the formation process of concurrence advantage.

Work objective— to prepare a theoretical model for the formatadnconcurrence
advantage and to validate it in an empirical wangisa company that provides services as an
example.

Work tasks:

1. to descover the conception of concurrence advantage

2. to find out the ways of concurrence advantage ftiona

3. to prepare a theoretical analysis on how to relaetatlvantage;
4

. to base the model on the example of ,Plastic SyrGentre*;

The method of the analysisCommon scientific methods were being used while
working on the masters task — the method of datlyais and both system and comparison
analysis.

Work consist of introduction 3 parts: 1 part — competitive advantage strasegie
gaining studies, 2 part — competitive advantagatesgies of gaining creating theoretical model, 3
part — competitive advantage gaining strateghemretical an empirical model validate.

The work includesl? tables, 15 pictures and 65 pages.
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1 PRIEDAS
KLAUSIMYNAS

Gerb. Respondente, Si anketa skirta iSsiaiSkintBURIastinés chirurgijos centro®
klienty lzkestius, veiklos ttkumus ir juos pasalinti.
Bkoju uz atsakymus!
1. Kaip daznai lankoés UAB ,Plastinés chirurgijos centras*?

1.1DaZniau nei kagtper neénes;
1.2Karta per nenes;

1.3Karta per pug mety,

1.4 Karta per metus;

1.5Reiau nei kard per metus.

2. Kokia operacija (-0s) Jums buvo atlikta Siojstaigoje?

2.1 Nosies pilna korekcija;

2.2Nosies pertvaros korekcija;
2.3Endoskopinis kakatos — antakpakelimas;
2.4Endoskopinis viduriés veido dalies atnaujinimas;
2.5Veido tempimas;

2.6Kruty paklimas;

2.7 Kruty mazinimas;

2.8Krity didinimas;

2.9Kraty atstatymas po onkologinsusirgimy;
2.10 Pilvo sienos korekcija;

2.11 Riebaly atsiurbimas;

2.12 Kita

3. Lankymosi Siame centre metu pas gmimo gydytog Jums tekdavo laukti:

3.1 Daznai; 3.2 Kartais; 3.3 Ret&as; 3.4 Niekada,

4. Jeigu Jums tenka laukti pgmimo pas gydytaj, tai kiek vidutiniSkai laiko?

4.1 iki 15 min; 4.2 16-30 min; 4.3 31-60 min; 4.4 Daugiau nei 1 val;
5. Jisy nuomore apie premimo pas gydytaj laukimg:

5.1 Laukimas yra neiSvengiamatinybg;

5.2 Bent trumpai palaukti yra neiSvengiama;

5.3 Eiliy neturi kuti;
5.4 Kita(jrasSykite)

6. Kur dazniausiai ieSkote informacijos apie plas#s chirurgijosjstaigas?

6.1 Laikragiuose ( kokiuose®rasykite) );
6.2 Zurnaluose ( kokiuosé@asykite) );
6.3 Internete;

6.4 Telefom knygoje;

6.5 Skambinu informacijos telefonu;
6.6 Klausiu artimju, draug;, padstamy;
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6.7 Kita(jrasykite)

7. Prioriteto tvarka suzywkite veiksnius,jtakojancius Jiasy apsisprendimg rinktis tam tikrg
plastines chirurgijos klinikg ( prie svarbiausio veiksnio prirasykite 1, prie naaZsvarbaus 2
ir t.t prie nesvarbiausio- 9):

____ 7.1 Klinika yra arti gyvenamosios vietos;

___ 7.2 Gydytaqj patirtis;

____ 7.3 Operacijos kaina;

____ 7.4 Malonus irapestingas personalas;

____ 7.5 Greita registracija pas gydwtoj

____7.6 Informacija spaudoje;

____ 7.7 Informacija per televizjj

___ 7.8 Artimyju, draug;, paistam; rekomendacijos;
____ 7.9 Tvarkinga, moderistaigos aplinka.

8. Nurodykite, kaip Jis esate patenkintas (-a) lenég iSvardintais teiginiais(atsakymn
pazynékite j lange} jraSydami (-0s) kryzgK):

Nr. VisisSkai | Patenki | IS dalies| Nepatenki | VisisSkai
TEIGINIAI patenkinta| ntas (-a)| patenkinta| ntas (-a) | nepatenki
s (-a) s (-a) ntas (-a)
1. Registracija pas gydytpj
2. Laukimo laiku pas gydytej
3. Gydytoj; darbu
4, Dienires slaugytojos darbu
5. Naktires slaugytojos darbu
6. Istaigos vieta
7. ISorinejstaigos aplinka
8. Automobiliy stowjimo
aikstele
9. Istaigos darbo valandomis
10. Istaigos patalpomis
11. Patalp oro temperaita
12. Patalp apSvietimu
13. Aparaiira, naudojama
istaigoje
14. Istaigos personalo apranga

9. Ar naudosits Siogstaigos palaugomis kit kartg?

9.1 Taip; 9.2 Ne; 9.3 Nezinau.

Paaiskinkite savo atsakyplaciau
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10. Ar rekomenduosite sy klinik ¢ savo draugams, pgtamiems?

10.1 Taip; 10.2 Ne; 10.3 Nezinau.
Paaiskinkite savo atsakyplaciau

11. Nurodykite, kaip ds vertinate gyvenimogdygas Sioje klinikoje( atsakymp pazynakite §
langel jraSydami (-0s) kryzgK):

Labai Gerai Patenki| Blogai Labai
gerai namai blogai

Svara palatoje

Palatos apSvietimu

Palatos oro tempefat

Palatos baldais

Tualeto/vonios kambarys

Poilsio galimylke klinikoje

Maisto kokyke

Indai

Klinikos apranga

RanksSluogiai

Patalyre

12. Kq patrtuméte pakeisti sy klinikoje, kad Jums visada dity malonu ¢ia ateiti? (parasSykite
savo nuomoag)

13.Jasy amzius (jrasykite): metai

14. Jasy lytis ( pabraukite) : Vyras Moteris
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2 PRIEDAS
Atsakymuy j anketos klausimus suvestié

1. Kaip daznai lankats UAB ,Plastinés chirurgijos centras“?

Respondenty skai¢ius Procentas
Dazniau nei kagtper neneg 0 0
Karta per neneg 0 0
Karta per pug meiy 10 20
Karta per metus 16 32
Retiau nei kard per metus 24 48
2. Kokia operacija (-os) Jums buvo atlikta Sigitaigoje?

Respondent) skai¢ius Procentas
Nosies pilna korekcija 5 10
Nosies pertvaros korekcija 0 0
Endoskopinis kaktos — antaki 10 20
pakélimas
Endoskopinis vidurigs veido 3 6
dalies atnaujinimas
Veido tempimas 0 0
Kraty pakelimas 0 0
Kriaty mazinimas 5 10
Kraty didinimas 20 40
Kraty atstatymas 0 0
Pilvo sienos korekcija 0 0
Riebal; atsiurbimas 3 6
Kita 4 8

3. Lankymosi Siame centre metu pmimo pas gydytaj Jums tekdavo laukti:

Respondent skai¢ius Procentas
Daznai 0 0
Kartais 25 50
Retkatiais 25 50
Niekada 0 0
4. Jeigu Jums tenka laukti pagmimo pas gydytaj, tai kiek vidutiniSkai laiko?

Respondenty skai¢ius Procentas
Iki 15 min 23 46
16-30 min 18 36
31-60 min 5 10
Daugiau nei 1 val 4 8

5. Jasy nuomore apie premimo pas gydytaej laukimg:

Respondenty skai¢ius Procentas
Laukimas yra neiSvengiama 16 32
butinybé
Bent trumpai palaukti yra 20 40
neiSvengiama
Eiliy neturi kuti 14 28
Kita 0 0
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6. Kur daZniausiai ieSkote informacijos apie plas#éis chirurgijosjstaigas?

Respondent; skai¢ius Procentas

Laikragiuose 0 0
Zurnaluose 5 10
Internete 28 56
Telefony knygoje 0 0
Skambinu informacijos 2 4
telefonu

Klausiu artimyju, draug, 15 30
paistamy

Kita 0 0

7. Prioriteto tvarka suzyrékite veiksnius,jtakojan¢ius Jisy apsisprending rinktis tam tikrg
plastinés chirurgijos klinikg ( prie svarbiausio veiksnio priraSykite 1, prie nagsvarbaus 2 ir t.t

prie nesvarbiausio- 9):

KI.Nr 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Respondent 5 13 3 4 5 0 3 11 6
skarius

Procentas 10 26 6 8 10 0 6 22 12

8. Nurodykite, kaip Jis esate patenkintas (-a) lenég iSvardintais teiginiais (atsakymy
pazynékite j lange} jraSydami (-0s) kryzgK):

KI.Nr 1|12 3| 4, 5 6/ 7/ 8 9 1011|12|13|Respondenty| %
skai€ius
Visiskai 38|25(45(43|32(24|16|41|27|28|28|32|32 411 63
patenkintas
Patenkintas 1216|5 |7 | 11/120(20|9 |15|/15|14|18| 18 180 27
IS dalies 9 7|16 8 8| 7| 8 53 9
patenkintas
Nepatenkintag 6 6 1
VisiSkai
nepatenkintas
)
9. Ar naudosigs Siosistaigos palaugomis kit kartg?
Respondenty skai¢ius Procentai
Taip 45 90
Ne 0 0
NeZinau 5 10
10. Ar rekomenduosite masy klinik ¢ savo draugams, pgtamiems?
Respondenty skai¢ius Procentai
Taip 50 100
Ne 0 0
NeZinau 0 0
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11. Nurodykite, kaip Jis vertinate gyvenimogygas Sioje klinikoje( atsakym pazynékite §

langel jraSydami (-0s) kryzgK):

Labai | Gerai | Patenkina| Blogai | Labai
gerai mai blogai

Svara palatoje 41 9

Palatos apSvietimas 36 14

Palatos oro 37 13

temperaira

Palatos baldai 21 29

Tualeto/vonio 25 25

kambarys

Poilsio galimylg 34 16

klinikoje

Maisto kokyle 26 20 4

Indai 36 14

Klinikos apranga 40 10

(pizamos, chalatai,

Slepets)

Ranksluo8iai 35 15

Patalyre 39 11

Respondenty skai¢ius 336 194 20

Procentai 61 35 4
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