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Kaunas

Patvirtinu, kad mano Justino PaZemecko baigiamasis magistro darbas tema ,,Statybiniy medziagy
prekybos tinkly konkurencingumo didinimas® yra paraSytas visiSkai savarankiSkai, o visi pateikti
duomenys ar tyrimy rezultatai yra teisingi ir gauti saziningai. Siame darbe nei viena dalis néra plagijuota
nuo jokiy spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy tiesioginés ir netiesioginés citatos
nurodytos literatiiros nuorodose. [statymy nenumatyty piniginiy sumy uz §j darbg niekam nesu mokéjes.

AS suprantu, kad iSaiSkéjus nesgziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis Kauno

technologijos universitete galiojancia tvarka.
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SUMMARY

With the rapid development and use of new technologies, the market is filled with various
products, new products appear in the merchandisers windows and assortment is constantly expands and
updates. All traders do that, and it encourages the growing competition between direct competitors who
sell the same or similar products. The intense competition is forcing companies to look for ways to survive
in the market, what news would be good to offer for a user. It is a user who plays a key role in the
successful life of supermarkets. On many occasions the user chooses certain trade networks, not only
because of the proposed assortment, to consumer choice contribute aspects like price, professional service,
a shopping center accessibility, created image of the sales network.

There are a lot of building materials sales networks in our country. Some are stronger and has
supermarkets in many Lithuanian cities and towns, while others are small, but have their own customer
base and has been working successfully. To learn how to compete successfully, it is necessary to examine
the sectors competitiveness in the current situation, and find competition increasing and reducing factors.

This thesis presents the following scientific problem: what is the current building materials trading
merchandisers competitive situation and what competitiveness solutions can provide a competitive
advantage.

The object of research — Competitiveness of building materials supermarkets.

The purpose of research - To investigate the level of competitiveness, as well as identify
competition stimulating factors of the construction materials trade networks on the basis of UAB
BIKUVA model in Utena.

Research tasks:

1. Disclose aspects of assortment forming.

2. Describe competition and competitive advantage in theory.

2. Define the concept of competitiveness and competitive advantage in theoretical terms.

3. Perform the building materials supermarkets competition assessment.

The research by UAB BIKUVA model showed that UAB BIKUVA is the second most visited

building materials marketplace in Utena, the majority of respondents claimed that here they can find
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lowest prices. By the analysis of survey results provides the following recommendation for UAB
"BIKUVA" trade network: assortment should be expanded in furniture, household appliances and
equipment, and electrical products groups, as well as applying more discounts, it would provide greater
customer traffic and opportunity be more competitive company.

Concluding remarks are given at the end of the thesis. At the end of the work appendices and
literature sources are also provided.

The work consists of 58 pages, 4 tables, 22 figures and 3 appendices.

Keywords: competitiveness, trade of building materials, shopping mall.
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IVADAS

Sparciai kuriant ir naudojant naujas technologijas, rinka uzpildoma jvairiais produktais, prekybos
tinkly lentynose nuolatos talpinamos naujos prekeés ir taip ple¢iamas bei atnaujinamas asortimentas. Taip
elgiasi visi prekybininkali, tai skatina didéjancig konkurencijg tarp tiesioginiy konkurenty, kurie prekiauja
tokia pacia ar panaSia produkcija. Intensyvi konkurencija skatina jmones ieskoti budy, kaip iSsilaikyti
rinkoje, kg naujo buity galima pasitlyti vartotojui. Vartotojai uzima pagrindinj vaidmenj prekybos tinkly,
sékmingo gyvavimo procese. Daznais atvejais vartotojai renkasi prekybos tinklus ne vien dél sitilomo
prekiy asortimento. Prie vartotojy pasirinkimo prisideda tokie aspektai kaip kaina, profesionalus
aptarnavimas, prekybos centro pasiekiamumas, sukurtas jvaizdis apie prekybos tinkla.

Prekybos tinkly, prekiaujanciy satatybinémis medziagomis Lietuvoje yra daug. Vieni stipresni, turi
prekybos centrus per daugelj Lietuvos miesty ir miesteliy, kiti smulkis, tac¢iau turi savo klienty ratg ir
s¢kmingai gyvuoja. Norint suZinoti kaip reikia s¢kmingai konkuruoti, bitina istirti Sio sektoriaus esama
konkurencingumo situacija, bei nustatyti konkurencinguma skatinancius veiksnius.

Prekiy asortimentas yra vienas pagrindiniy kriterijy, Kuriais vadovaujasi vartotojai pasirinkdami
prekybing imone. Prekybos tinklai, sieckdami pléstis, laiméti vartotojy palankumg ir lojaluma privalo
atnaujinti ir tobulinti prekiy asortimenta, su kuriuo galéty patenkinti augancius vartotojy norus ir islikti
konkurencingais.

Darbe formuluojama tokia moksliné problema: kokia yra dabartiné statybinémis medZiagomis
prekiaujanéiy prekybos tinkly konkurencingumo situacija ir kokie konkurencingumo skatinimo
sprendimai gali suteikti konkurencinj pranasuma.

Tyrimo objektas — Statybiniy medziagy prekybos tinkly konkurencingumas.

Tyrimo tikslas — Istirti konkurencingumo lygi, taip pat nustatyti konkurencijg skatinancius
veiksnius, statybiniy medziagy prekybos tinkly, remiantis UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu Utenoje.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Atskleisti prekiy asortimento formavimo aspektus.

2. Atskleisti konkurencingumo sampratg ir konkurencinj pranasuma teoriniu aspektu.

3. Atlikti statybiniy medziagy prekybos tinkly konkurencijos vertinima.

4. Nustatyti konkurencinj pranasuma skatinancius veiksnius.



Tyrimo metodai. Atlikta mokslinés literatiros, palyginamoji, apibendrinan¢ioji analizé bei
sisteminimas Lietuvos bei uzsienio Saliy autoriy.

Empirinéje darbo dalyje, analizuojant prekybos tinkly, prekiaujanciy statybinémis medZiagomis
konkurencinguma, taikoma anketiné vartotojy apklausa. Vartotojams i§dalinamos anketos, su klausimais
apie asortimentg, konkurencijg prekybos tinkly, kurie yra Utenoje. Respondentai yra Utenos ir jos rajono
gyventojai. Respondenty duomenys susisteminami, suvedami, apdorojami ir pateikiami rezultatai

diagramose.
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1. PREKYBOS TINKLU, PREKIAUJANCIU STATYBINEMIS MEDZIAGOMIS
KONKURENCINGUMO DIDINIMO REIKSME

Visy valstybiy vienas i$ pagrindiniy ekonomikos politikos uzdaviniy, kurj jvairiais biidais bandoma
i§spresti — tai siekti, kuo geresniy ekonominés plétros tempy, taip pat kelti Salies gyventojy pragyvenimo
lygi. Viena i§ efektyviausiy priemoniy ir uzdaviniy Siam tikslui pasiekti, yra auksto lygmens prekybinio
sektoriaus Salyje ir joje veikian¢iy jmoniy konkurencingumo palaikymas. Tai yra labai svarbus procesas,
nes Siandieniniame pasaulyje vietiniai prekybininkai jaucia didel¢ konkurencijg i§ kity ES Saliy. Veikianti
ir sékmingai populiaréjanti elektroniné prekyba i§ viso pasaulio, kuri gali pasitlyti pakaitalus uz daug
mazesn¢ kaing, tik skatina vietinius prekybininkus dar stipriau vytis ir konkuruoti, siilant mazesne kaing

nei esami konkurentai i§ Lietuvos ar viso pasaulio.
1.1. Prekybos sektoriaus reikSmé ES ir Lietuvos ekonomikai

Prekyba — tai yra pagrindinis ekonomikos augimo ir darbo viety kiirimo Saltinis. Dél jos yra
kuriamos darbo vietos, auga visy, Europos Sgjungai priklausanc¢iy Saliy ekonomika. Tafiau ne visoms
Salims vienodai sekasi $ioje sferoje. Norint tai pasiekti reikia gery derybiniy jgudziy, nuolatinio
bendravimo su tiekéjais, nenutriikstamos grandies nuo gamybos stakliy iki prekiy vitrinose. Todél Europos
Sajungos Saliy pasiekimai Siame sektoriuje néra lygls ir vienodai geri. Vienos Salys, praranda savo
pozicijas ir potencialius klientus (kalbat ir apie tarptauting prekybg), kitos Salys gali jaustis tvirtai Sioje
sferoje. Butent prekyba turi didelg reik§m¢ bendram BVP augimui, nesvarbu ar ji tarptautinio lygmens, ar
vietinés reik§més. Pasak Europos Komisijos pranes§imo (2013m.) (,,Skirtingi valstybiy nariy rezultatai
byloja, kad Salims, kurioms sekasi prasCiau, problemy kelia ne prekybos politika, o konkurencingumas.
Vidutiniskai daugiau nei dviejy trecdaliy silpnesniy Saliy deficito padidéjimg lemia prekyba su kitomis ES
valstybémis narémis, o ne su treciosiomis Salimis. Todél, kad iSspresty Sig problema, jos turi sugebéti
geriau konkuruoti tarptautinéje rinkoje® (http://ec.europa.eu/europe2020/pdf/total_lt.pdf). Lietuvoje 2015
metais, lyginant su  praeitais metais mazmeniné prekyba  zenkliai  iSaugo. Pasak
(http://Izinios.It/Izinios/Ekonomika/lietuvos-mazmenine-prekyba-stebina-es/208026),,Metinis mazmeninés
prekybos augimas jau birzelj Lietuvoje buvo vienas didziausiy tarp Europos Sajungos valstybiy“. ) Sausio
— liepos ménesiais mazmeniné prekyba augo visuose sektoriuose, taip pat ir ne maisto prekiy (nejskaitant
automobiliy ir degaly) pardavimuose, pasiektas 6,1% augimas lyginant su praeity mety tuo paciu
laikotarpiu. Siuo atveju prekybos tinkly, kurie prekiauja statybinémis medZziagomis pardavimy politika
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tiesiogiai  lemia  salyje  veikianCios  statybos,  plétra.  (http://osp.stat.gov.It/informaciniai-
pranesimai?eventld=61701) duomenimis: ,,2014 m. didZiausig jtakg BVP augimui turéjo statyba, pramoné
bei didmeniné ir mazmeniné prekyba. Statybos pridétinés vertés augimo tempas buvo didziausias i visy
akio sektoriy“.) 2014 metais BVP augo stabiliai, visus ketvir¢ius $io rodiklio duomenys kilo j virSy, prie
Siy rezultaty prisideda didmeniné ir mazmeniné¢ prekyba. Tuomet, kai Sis sektorius sékmingai

funkcionuoja, tada Salyje ir visoje Europos Sgjungoje yra pasiekiami auks$tesni ekonominiai rezultatai.

1.2. Prekybos tinkly, prekiaujanciy statybinémis medziagomis konkurenciné situacija

Lietuvoje

Siame poskyryje toliau bus aptariama prekybos tinkly, prekiaujanéiy statybinémis medZziagomis
konkurenciné situacija Lietuvoje. Statybinémis medziagomis prekiaujanciy prekybos tinkly Lietuvoje yra
daug. Paminétini UAB ,,Senukai”, UAB ,,Moki-vezi“, UAB ,,Ermitazas”, UAB ,,BIKUVOS* prekyba.
Kiekvienas miestas, be jau minéty garsiausiy pavadinimy turi vietinés reikSmés prekyvietes, kuriose taip
pat galima jsigyti statybiniy medziagy. UAB ,,Rileris“, esantis Kupiskyje, sékmingai gyvuoja jau daug
mety, kartu su tame paciame miestelyje esanciais UAB ,,Senukai“ ir UAB ,,BIKUVOS® prekybos
centrais. Visaginas turi UAB, VPI ,,PAS JONA®, 8is prekybos centras konkurencingas esanciai tame
paciame miestelyje UAB ,,BIKUVOS* prekyba centrui. Tad kiekvienas prekybos tinklas, nuo stipriai
18siplétusio po visg Salj iki vietinés reikSmeés prekybos centro, turi savo nisa, klientus, taikomg s€¢kminga
konkurencijos strategija, tad kiekvienas gali sékmingai gyvuoti ir generuoti pelng, nors ir esami toje
pacioje rinkoje tiesioginiai konkurentai.

Tolimesnis tyrimas atliktas Utenos miesto rinkoje, todél i§samiau bus aptariami prekybos centrai,
kurie jau jsitvirting Siame mieste ir tarpusavyje konkuruoja. Reikty paminéti, kad Utenoje gyvenanciy
7zmoniy skaiCius kiekvienais metais mazéja. Remiantis pateikiamais statistiniais duomenimis
(http://db1.stat.gov.It/statbank/selectvarval/saveselections.asp?MainTable=M3010210&PLanguage=0&Ta
bleStyle=&Buttons=&PXS1d=3239&IQY =& TC=&ST=ST&rvar0=&rvarl=&rvar2=&rvar3=&rvard=&rv
arb=&rvar6=&rvar7=&rvar8=&rvar9=&rvarl0=&rvarll=&rvarl2=&rvarl3=&rvarl4)
jei 2010 metais Utenoje gyveno 29 915 zmoniy, tai 2014 metais Sis skai¢ius sumazéjo iki 27 484. Verta
pamineéti, kad Zmoniy mazéja, o prekybos centry, kurie prekiauja statybinémis medziagomis, iSlieka tiek
pat, tod¢l galima teigti, jog konkurencija jau¢iama didesné. Kadangi konkurencija didelé, tad pranasumag
gali 1gyti jmonés, kurios uZima didesne rinkos dalj ir gali parduoda didesnj prekiy skaiciy nei konkurentai.

Didelé¢ dalis Lietuvos didziyjy jmoniy yra priklausomos nuo strateginiy jsipareigojimy, dazniausiai
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uzsienio investuotojams, o tai gali skatinti ribojamg veiklos efektyvuma, bei suteikia konkurencinj
pranasumg konkurentams. Palyginus ir jvertinus mazuosius ir didesnius prekybos centrus galima jzvelgti
tai, kad specializuoti prekybos centrai (pvz. santechnikos parduotuvés) negeneruoja didelio klienty srauto,
lyginant su didziaisiais prekybos tinklais, tad smulkiems prekybos tinklams yra palankiau kurtis didziyjy
prekybos centry pavilijonuose. Sioje sferoje yra populiaréjantys pakaitalai, daznas klientas juos renkasi,
nes tai pigesnés prekés, kuriy charakteristika panasi | zinomo gamintojo esan¢iy prekiy. Naujiems
atsidarantiems prekybos tinklams tai puiki proga patekti jau i veikiancig rinka, taciau tai dar negarantuoja,
Jog nauja preké galés visiSkai pakeisti jau esamg, jsitvirtinusig. Taip pat néra garantijy, jog
mazmenininkas nepasitlys to paties mazesne kaina. Todél laukiamas rezultatas, su dideliu Sakos
pelningumu gali bati labai trumpalaikis, ir ateityje pelningumas gali sumazéti iki labai vidutinio.
Statybiniy medziagy ir apdailos prekiy rinkoje Utenoje egzistuoja paskirstymo kanalai atsizvelgiant j
esamg prekybos tipa, tai gali biiti mazmeninis arba didmeninis. Kanalai mazmeninio pardavimo tipo yra
pagrindiniai. Didel¢ dalis jmoniy savo prekes parduoda prekybos centruose, atstovybése, tiekéjai tai daro
savo jkurtuose filialuose. Rinkoje taip pat sékmingai veikia ir prekybos internetu kanalas, ta¢iau jj naudoja
ne visi prekybos tinklai. Minéta prekybos buidg sékmingai plétoja ir naudoja - UAB ,,Senukai®, taciau
bendram rezultate perkant statybines medZiagas ir dar Utenoje $is kanalas néra itin populiarus ir daznai
naudojamas. Prekybos kanalo paskirtis i§ esmés yra patenkinti poreikius juridiniy asmeny. Didmeninés
prekybos kanalg Utenoje naudoja UAB ,,BIKUVOS* prekyba, taip pat UAB ,,Senukai* ir neseniai pradéjo
vykdyti ir naudoti UAB ,,Moki-vezi®, nors anksciau Sio kanalo nenaudodavo.

Tyrimas vykdomas remiantis UAB , BIKUVOS“ prekyba pavyzdziu. Sio prekybos tinklo
pagrindiniai ir tiesioginiai konkurentai Utenos mieste yra jau minéti UAB ,,Senukai®, UAB ,,Moki-vezi‘,
UAB ,,Utenaitis*. Kita grupé konkurenty — mazesni, kuriy specializacija tam tikros prekiy grupés, pvz.:
santechnikos prekeés, apdailos prekés ir pan. t.y. UAB ,,DauniSkis ir Ko, UAB ,,Orfis*, dar smulkesnis
konkurentas buty: ,,Baldy ir Gikio prekiy parduotuvé®.

Pasak (http://www.bikuva.lt/lIt/apie-mus.html) 1992m. UAB ,,BIKUVOS* prekyba buvo jregistruota

Utenos mieste, po deSimties mety veiklos Sis prekybos tinklas tapo didziausiu ryty Lietuvoje. Reikia
paminéti tai, kad pastaruoju metu Sio tinklo parduotuvés yra paplitusios ne tik Aukstaitijos regione, bet ir
visoje Lietuvoje. Pagrindiné jmonés veikla - mazmeniné prekyba statybinémis ir apdailos medziagomis,
taip pat santechnikos prekémis, buitine technika ir aparatiira, baldais, namy apyvokos prekémis. Visas
prekiy grupiy sarasas su parduodamais gamintojais pateikiamas 3 priede. Dabar UAB ,,BIKUVOS*
prekyba parduotuviy tinklg sudaro 17 prekybos centy, kurie yra 15 skirtingy Lietuvos miesty: Vilniuje,

Mazeikiuose, Utenoje, AnykSciuose, Ukmergéje, Jonavoje, Kédainiuose, Birzuose, Kupiskyje, Rokiskyje,
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Visagine, Panevézyje, Elektrénuose, Marijampoléje bei Kursénuose. Toliau pateikiama UAB ,,BIKUVOS*
prekyba SSGG analize, sudaryta UAB ,,BIKUVOS* prekyba marketingo skyriaus.

1 lentelé. UAB ,,BIKUVOS* prekyba SSGG analizé (UAB ,,BIKUVOS" prekyba marketingo

skyrius, 2015)

Stiprybés

Silpnybés

. Stabili finansiné padétis;

. Pirkéjy pripazinimas ir vertinimas;

. Stipriis partneriai (tieké&jai);

. Gerai iSplétotas paskirstymas;

0 9 O O A W N

. 23 mety patirtis mazmeninéje prekyboje;

. Su pirkéjais sudaromos ilgalaikés sutartys;

. Konkurencingos statybiniy medziagy kainos;

. Uzima didele rinkos dalj Ryty Lietuvoje.

1. Didelé darbuotojy kaita;

2. Pilnai nepatenkinami vartotojy poreikiai,
3. Darbuotojy motyvacijos stoka;

4. Asortimento panasumas su konkurentais;
5. Neplataus vartojimo prekeés;

6. Nepakankamai reklamos.

Galimybés

Grésmes

miestuose;

naujais tiekéjais;

5. Konkurentai skatina domeétis mokslo
naujoveémis, naujomis technologijomis;
6. Alternatyvi prekybine veikla
importas ir platinimas);

7. Tobulinti prekiy asortimenta.

1. Verslo plétra, steigiant filialus kituose

2. Teikiamy paslaugy jvairovés didinimas;

3. Glaudus bendradarbiavimas su esamais ir

4. Teiti | naujas rinkas ar naujus segmentus;

(prekiy

1. Politinés - teisinés aplinkos nestabilumas;

2. Mokesc¢iy padidé¢jimas;

3. Galimas Zaliavy pabrangimas i$ tiekéjy;

4. 7ymus vartotojy perkamosios galios
sumazéjimas;

5. Besikeiciantys vartotojy poreikiai,

6. Naujy konkurenty atsiradimas arba esamy

stipr¢jimas.
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Atlikus UAB ,,.BIKUVOS* prekyba SSGG analize, galima teigti, jog jmoné yra stipri. Ji turi daug
stiprybiy, taip pat ir neiSnaudoty, bei daug zadanciy galimybiy. Svarbiausia jmonei yra klienty srautas ir
konkurentai. Bendrové turi daug nuolatiniy, pastoviy klienty su kuriais yra sudarytos ilgalaikés sutartys.

Konkurencija tarp prekybos tinkly, prekiaujanciy statybinémis medziagomis vyksta jvairiais sklaidos
kanalais. Kiekviena jmoné¢ daugiau ar maziau bando save reklamuoti per Ziniasklaida, televizija, radija,
interneta, jvairius leidinius, Siikius, plakatus, kuo daugiau atkreipiant zmoniy démesj. UAB ,,Senukai* ir
UAB ,,Moki-vezi“ pradéjo vilioti zmones taikydami nuolaidas prekéms tam tikromis savaités dienomis,
skelbdami apie tai per radijg, internetg ir televizija, taip pat iSleisdami reklaminius bukletus su prekémis,
kurioms vyksta akcijos. Taip siekiama patraukti klientus j savo puse¢ taikant mazy kainy politikg. UAB
»BIKUVOS* prekyba nevykdo dieniniy akcijy kaip konkurentai, dazniausiai kiekvienai prekiy grupei
iSleidziamas leidinys apie prekes, kurioms kiekvieng ménesj Vvyksta naujos akcijos. Taip pat UAB
»BIKUVOS* prekyba stengiasi daryti vadinamas vietines akcijas, kiekvienas padalinys skirtinguose
miestuose, gali sumazinti kainas prekéms, kurias jy manymu reikéty atpiginti, atsizvelgiant j konkurencing
situacijg, ar tiesiog ta preké neturi paklausos ir taip bandyti ja kuo grei¢iau parduoti. Apie tokius
nukainojimus klientai suzino sunkiai. Tai gali jvykti, jei patys apsilanko prekybos tinklo centruose ar i$
kity Zmoniy. Vertinant UAB ,,BIKUVOS* prekyba su konkurentais, galima teigti, jog ji neinvestuoja daug
pinigy 1 reklamg ir taip saves neiSreklamuoja, bei sitilomy kainy neafiSuoja, tad Siuo atveju atsakas i
konkurencija i§ Sios jmonés pusés yra silpnesnis. Kad konkurencija Lietuvos teritorijoje nebiity
pazeidziama, konkurencijg riboja konkurencijos jstatymas.

(,, Sis jstatymas reglamentuoja konkurencija ribojandia ar galinia riboti viesojo administravimo subjekty
bei iikio subjekty veikla ir nesaZiningos konkurencijos veiksmus, nustato iy subjekty teises, pareigas ir
atsakomybe bei konkurencijos ribojimo ir nesgziningos konkurencijos priezitiros Lietuvos Respublikoje

teisinius  pagrindus®  (http://www3.Irs.It/pls/inter3/dokpaieska.showdoc [?p id=421825). PrieSingu

atveju atsirasty monopoliniai tinklai, kurie diktuoty savo taisykles, o mazieji verslo subjektai turéty
uzsidaryti. Lietuvoje konkurenciné situacija Sioje sferoje sudétinga. Remiantis statistiniais duomenimis,
matyti, kad kiekvienais metais Salyje gyventojy maz¢ja, taCiau statybiniy medziagy prekybiniai tinklai
pleciasi, atidaromi nauji padaliniai, arba netolimoje ateityje ketina tai daryti. Tagi konkurencija tik didés,
jvertinus esamg padét] reikia atrasti sprendimus, kurie suteikty konkurencinj pranasumg prie$ Kkitas
Jmones. Geriausias biidas tai pasiekti — klienty apklausa apie jmonés darbg, ka pati jmoné turéty daryti ar
netolimoje ateityje pakeisti, kad neprarasty savo klienty. Kitu atveju prekybinés jmonés pardavimai
zenkliai nukristy, bei galimas dalykas, jog dar véliau visai tai vesty j nebitinai visos jmonés bankrota,

taciau individualiai padaliniy, kuriy prekybos rezultatai suprastéty
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Prekybos sektoriaus reikSmé ES ir Lietuvos ekonomikai yra labai didelé, prekyba — tai yra
pagrindinis ekonomikos augimo ir darbo viety kiirimo Saltinis. Biitent jos déka yra kuriamos darbo vietos,
auga kiekvienos salies ekonomika. Konkurencija tarp jvairiy jmoniy vis didéja, nes statistiSkai Zmoniy
Lietuvoje vis mazéja, taciau jsteigty jmoniy skaicius taip sparciai nemazéja ir dauguma atvejy net
priesingai — jis proporcingai auga, kaip pavyzdj paémus Utenos miesto gyventojy skaiciy, bei prekybos
tinkly prekiaujanciy statybinémis medziagomis kiekj. Tokiu atveju reikia atrasti sprendimus, kurie suteikty
konkurencinj pranasumgq pries kitas jmones ir didinty atotriikj, o norint pritaikyti tinkamus sprendimus,
reikia atsizvelgti j klienty norus bei pageidavimus, nes tik jy déka prekybinés jmonés gauna pelng. Kitu
atveju rinka bus negailéstinga, sumazéjus klientams ir atsiliekant nuo tiesioginiy konkurenty gresia pelno

kritimas, nebus pasiekti norimi ir planuoti rezultatai ir galiausiai iStinkamas bankrotas.
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2. PREKIU ASORTIMENTO FORMAVIMO BEI IMONIU KONKURENCINIO
PRANASUMO TEORINIAI ASPEKTAI

2.1. Prekiy asortimento samprata

Prekiy asortimentas kiekvienoje prekybos jmonéje atliecka pagrindinj vaidmenj. Turbiit retas, kuris
eis ] prekybos tinkla, kuriame prekiy pasirinkimas bus daug mazesnis, nei Kitame, kuriame prekiy
asortimentas yra daug platesnis. Imonés siekdamos patenkinti reiklaus vartotojo poreikius, turi nuolatos
atnaujinti ir papildyti prekiy asortimenta, atsizvelgiant j konkurentus, bei vartotojy poreikius. Platesne
prasme | prekybos jmonés asortimentg taip pat patenka ir jos teikiamos paslaugos, kurios néra
apibréziamos kaip fiziniai daiktai, bet jy funkcija yra lygiai tokia pati kaip ir prekiy — tenkinti vartotojy
poreikius.

,,Preké — tai marketingo komplekso elementas apimantis sprendimus ir veiksmus, susijusius su
pardavimo objekto kiirimu ar keitimu (Pranulis, Pajuodis, Urbonavicius, Virvilaité, 2008: 181). Taip pat
Pranulis ir kt. (2008) teigé, kad ,,preké yra gamybinés veiklos, arba gamtoje aptinkamas objektas, galintis
tenkinti norus ir poreikius, biiti sitilomas pirkéjy démesiui, pirkimui, vartojimui ar naudojimui‘ (1999:
141), dar paprastesnis apibrézimas pasak Pranulj ir kt.:,,preké yra daiktas, kuris gali biiti parduodamas
rinkoje, tenkinti kieno nors norus ir poreikius® (2008: 181) Apibrézti prekés sampratg yra gana sunku,
todél, kad mokslingje literatiroje randama daug skirtingy autoriy prekés sgvokos apibtidinimy. Taciau visy
autoriy nuomonés dél Sios sgvokos yra panaSios. Daugiau nei vienos rasies prekés - asortimentas.
DaZniausiai klientai renkasi preke i§ keletos galimy varianty, t.y. i§ jiems sitilomo prekiy asortimento.
»Asortimentas — tai prekiy rinkinys, kurj tam tikru metu rinkai pateikia prekybos imoné* (Pajuodis, 2002:
207). Paprasciau tariant Pajuodis teigé, kad ,,asortimentas yra prekybos jmonés pasitla“ (2002: 207).
Asortimentas i$skiriamas dar j keletg grupiy, jis gali biiti : vartojimo, gamybinis, prekybinis. Kiekviena
jmoné stengiasi periodiskai tobulinti, atnaujinti savo sitlomg prekiy asortimenta. Koks prekiy
asortimentas turéty biiti? Tai priklauso nuo to, kokius tikslus imoné yra iSsikélusi sau ir j kokia vartotojy
grupe yra akcentuojamas sitilomas prekiy asortimentas, bei taip pat nuo jvairiy aplinkos salygy.
Literattiroje yra pateikta nemazai prekiy klasifikavimo sitlymy. Visi sitilymai tarpusavyje skiriasi praktine
nauda bei klasifikavimo poZymiais. Kadangi asortimento lygmeny visoms jmonéms negalima nustatyti
remiantis vien tik vienodais kriterijais, tad dazniausiai praktikoje naudojama dvimaté sistema, kuri nustato
asortimento gylj bei plotj. Apie tai kaip stipriai asortimentas yra platus nusako skaicius, kuris parodo kiek
siiloma skirtingos paskirties prekiy. Paprastai Sis skaiCius yra lygus sitlomy prekiy grupiy skaiciui.
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Asortimentas taip pat turi savo gylj, plotj, ilgj, todél jie yra nevienodi. ,,Prekiy asortimento plotis — tai
prekiy linijy skaicius. Prekiy asortimento ilgis — tai bendras prekiy skaiCius asortimente. Prekiy
asortimento gylis — tai prekiy linijg sudaran¢iy modifikacijy skaicius® (Kotler, Keller 2007: 225).
,Bendrovés prekiy asortimentg apibiidina keturi svarbiis parametrai: platumas, dydis, iSsamumas ir
darnumas® (Kotler, Armstrong, Saundersm Wong, 2003: 492). ,,Prekiy linija — tai panasios paskirties
prekiy rinkinys* (Pranulis ir kt. 2008: 184). Visos §ios sgvokos ir apibrézimai yra tinkami apibtudinti
prekiy pasitlos kiekj kiekviename prekybos tinkle. Kiekvienas kriterijus yra svarbus norint nustatyti
prekiy pasiiilos kiekj ir galimybe palyginti su esamais konkurentais. Asortimento plocio ir gylio matmenys
iSreiSkia galimas skirtingas pirkimo galimybes, bei taip pat priklausomai nuo susidariusios paklausos

situacijos, sukuria visai skirtingg sitilomo asortimento patraukluma.

2.2. Prekiy klasifikavimas

Prekybos jmonése yra parduodama daug jvairiy prekiy, todél atsizvelgiant j jvairius tiklsus Visos
prekeés yra skirstomos, klasifikuojamos ir priskiriamos prie tam tikros ruiSies ar grupés. Prekybos jmoniy
pagrindinis prekiy klasifikavimo tikslas yra, kad biity galima priimti racionalius sprendimus susijusius su
asortimento politika ir taip pat efektyviai valdyti prekiy asortimentg. 2 lenteléje pateiktas apibendrintas

prekiy klasifikavimas pagal dazniausiai minimus pozymius ( Kotler, K. L. Keller, F. Ryan, 2007: 224).

2 lentelé. Prekiy klasifikavimas ( Kotler, K. L. Keller, F. Ryan, 2007: 224)

KLASIFIKAVIMO

5 PREKIU GRUPES
POZYMIAI
Materialumas Materialiosios (daiktinés) prekés. Jos turi ap¢iuopiamg pavidala.
_ Nominaliosios prekés. Pinigai arba teisé | juos leidzia jsigyti kity norimy
Prekybos sandériy ] .
; prekiy. Realiosios prekés. Prekés parduodamos sudarant tiesioginius
ormos

sandorius.

Trumpalaikio vartojimo prekés. Jos suvartojamos per vieng ar kelis
. vartojimo ciklus. Pavyzdziui maisto prekés. llgalaikio vartojimo prekés.
Vartojimo trukmeé ) o L o
Jos skirtos daugkartiniam naudojimui. Pavyzdziui Saldytuvas,

automobilis ir pan.

' Vienarusés prekés. Tai vartotojams bitinos prekés. Jie mano, kad
Prekiy panasumas o ) ) )
panasaus dydzio ir tipo vienart$és prekés yra tos pacios kokybés ir
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pageidauja, kad ir jy kaina buty panasi. [vairiarisés prekés. Vartotojai
maziau démesio skiria Siy prekiy kainai,o daugiau — kokybei ir savo

poreikiy patenkinimui.

Pakeiciamos prekés. Vartotojai vieng preke gali pakeisti  Kita.
Rysys su kitomis Pavyzdziui, vieto] sviesto galima vartoti margaring. Viena kitg
prekémis papildancios prekés. Viena preké yra be kitos beverté. Pavyzdziui

kompiuteriné pelé be kompiuterio.

Vieso naudojimo prekés. Jos priklauso visuomenei. Jy negali naudoti tik
vienas asmuo. Tie, kurie nenori mokéti uz prekés naudojima, negali buti
_ i§skirti i§ jos naudotojy. Pavyzdziui, gatviy valymas. Privataus
Nuosavybés teisé o _ ‘
naudojimo prekés. Prekes naudoja privatiis asmenys. Tie, kurie uz prekés
naudojima mokéti nenori, gali bati iSskirti i§ jos naudotojy. Pavyzdziui,

maisto prekés, drabuziai ir pan.

Vartojimo prekés. Jos skirtos asmeniniams ar namy tkio poreikiams
Paskirti tenkinti. Pavyzdziui maisto prekeés, baldai ir pan. Gamybinés prekes. Sios
asKirtus
prekés skirtos organizacijoms, Kurios jas naudoja tolesnéje veikloje.

Pavyzdziui, gamybos priemonés, zaliavos ir pan.

Pagal paskirt] prekes gali biiti klasifikuojamos j dvi dideles grupes, tai yra j vartojimo prekes ir
gamybinés paskirties. ,,Vartojimo prekés klasifikuojamos taip: 1. Kasdieninés paklausos prekés, (Siai
kategorijai galima priskirti daZznai perkamas prekes, jprastiniams poreikiams tenkinti) 2. Pasirenkamosios
paklausos prekes, (Ne taip daznai perkamos prekés, brangesnés ir jas iSsirenkant pirkéjas sugaiSta daugiau
savo laiko) 3. Ypatingosios paklausos prekés, (Vartotojo poziiiriu Sios prekés pasizymi unikaliomis
savybémis ir yra vartotojui svarbios, todé¢l Sios kategorijos prekiy iSsirinkimas gali uZtrukti ilgai) 4.
Pasyviosios paklausos prekés (tai yra tokios prekés, kurioms pirkti vartotojas nelinkgs imtis iniciatyvos,
pagrindinis ypatumas $iy prekiy yra toks, jog pirkéjas sgmoningai jy neiesko “ (P. Kotler, K.L. Keller, F.
Ryan, 2007: 242).

2.2.1. Reikalavimai statybiniy medZziagy asortimentui

Statybiniy medziagy prekiy asortimentui, klienty keliami reikalavimai yra dazniausiai labai auksti.
Visos parduodamos prekés turi atitikti tam tikrus CE standartus, nustatytus gamybos standartus. Kiekviena

preké privalo turéti atitikties deklaracijas, klientui paprasius ji privalo buti pateikta, nepriklausomai ar ta
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preké yra pigi ar brangi. Taip pat svarbios funkcijos yra patogumas dirbant, pritaikant buityje, jrengiant ir
tvarkant patalpas. Pagrindiné funkcija — pakeisti, bei atnaujinti patalpy ar daikto biisena, iSvaizda. Mados
tendencijos statybines ir apdailos medziagas taip pat veikia. Kalbant apie apdailos prekes, jos daznai yra
atnaujinamos, senos prekés iSimamos ir pakei¢iamos naujomis, taip pat atsizvelgiama j pardavimus. Jei
preké neturi paklausos, jos gamyba taip pat daZzniausiai nutraukiama nelaukiant. Klientai besirenkantys
statybines ir apdailos prekes labiau tampa einoringesni, tad daznai neuztenka prekiy, kurios yra prekybos
centruose. Daznu atvejus prekés yra uzsakomos i§ pavyzdziy, katalogy, buklety. Klientams reikia
naujoviy, kurios yra nenusibode, daznai daromi nejprasti sprendimai perkant statybines ir apdailos prekes.
Tokiu atveju asortimentas turi baiti reguliariai atnaujinamas, kei¢iamas, kad patenktinty klienty poreikius.
Taip pat svarbis klientams ir technologiniai prekiy gamybos sprendimai. Dazniausiai zmonés negaili
pinigy ir perka brangesnes, kokybiskesnes prekes, nes rezultatag gauna geresnj, kaina priimant sprendima
pirkti turi didelg jtaka. Taip pat statybiniy medziagy asortimentas privalo biiti platus, kiekviena prekeé turi
turéti ja palydinciag preke, kad galima bty parduoti klientui visg prekiy linijos komplekta vienu metu.

2.3. Asortimento politika lemiantys veiksniai

»Asortimento politika — tai vis sprendimai ir veiksmai, kuriais siekiama sudaryti prekybos jmonés
asortimenta, formuoti jos pasitla” (Pajuodis, 2002: 207). ,,Asortimento politika jgyvendinama per
einamyjy ir perspektyviniy asortimentiniy gamybos ir realizavimo plany sudarymg bei jy vykdyma, per
gyventojy poreikiy ir paklausos tyrimg bei atitinkama formavimg, moksliSkai pagristy vartojimo bei
naudojimo normy nustatyma ir jy jgyvendinima praktiSkai® (Studzius, 2002: 91). Prekybos jmonés

asortimento sprendimus veikia daug skirtingy veiksniy. Specialistai skirsto visus veiksnius j keturias

grupes:
e iSorés,
e vidaus,
e rinkos,

e asortimento rysio.
Toliau aptariami asortimento politikg lemiantys veiksniai (Pajuodis, 2002, 207):
ISorés veiksniai. Daugybé iSorés veiksniy veikia asortimento politikg, kuriy svarba gali
tarpusavyje skirtis priklausomai nuo to kokiam prekybos objekty tipui, ar prekés Sakai bus daromi iSorés
veiksniai. Tam tikrai prekybos jmonei jie yra tarsi bendrosios salygos kurioms ji i§ esmés negali daryti

jitakos. Technikos bei technologijy plétra turi didZiule jtaka, déka jos Siandieninéje rinkoje atsidaro labai
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daug naujy prekiy bei prekiy grupiy. Ekologijos jtaka taip pat sparciai didéja, visuomenei vis jautriau
reaguojant  aplinkos problemas

Vidaus veiksniai. Vidaus veiksniai, kuriems jmoné taip pat gali daryti poveikj turi labai didele jtaka
asortimento politikai. Asortimento politikos sprendimy priémimo galimybés bei laisvé juos priimant
tiesiogiai ir labiausiai priklauso nuo esamy jmonés istekliy. Esminj poveikj asortimento politikai turi
prekybos objekto tipas, kuris nulemia veiklos pobtdj, taip pat prekybos jmonés valdymo bei organizaciné
struktira, ypa¢ atsakomybé uz prekiy pirkimg ir pardavima.

Rinkos veiksniai. Rinkos buklé bei konkurenciné situacija, labai didele jtakg daro asortimento
polikitai. Po savy asortimento politikos akcijy oligopolinése rinkose, visada reikia atsizvelgti j galimus
tiesioginiy konkurenty atsakomuosius veiksmus, taip pat reikéty vadovautis pirkéjy pageidavimais. Su
vartotojais ir jy paklausa susij¢ veiksniai, turi lemti asortimento politikg. Be veiksniy, daranciy poveikj
pardavimui, svarbiis yra ir pirkimo rinkg veikiantys veiksniai. I§ jy svarbiausi: pirkimo struktiira ir Sios
rinkos dalyviy marketingo veiksmai.

Asortimento rySio (sasajuy) veiksniai. D¢l prekiy substitucijos, komplementarumo ar kitokio
pobtidzio santykiy, i§ asortimento i§émus vieng ar kitg preke arba atvirk$¢iai: jtraukus visai naujy prekiy,
atsiranda tam tikras naujas poveikis (jis gali bati tiek teigiamas arba neigiamas) asortimento kitoms dalims
arba pavienéms prekéms ir jy pardavimui. Svarbiausia yra zinoti kokio pobiidzio yra tie rySiai ziirint i$
prekybos praktikos pozitirio pusés. Tg parodyti gali tik tam tikra speciali analizé, kurios pagrindinis
uzdavinys yra atskleisti galimus atskiry prekiy grupiy ir prekiy radiacijos efektus. Tai ypa¢ svarbu norint
igyvendinti tam tikras marketingo priemones.

“Asortimento politikai svarbios yra poreikio, pasirinkimo, paklausos ir pritraukimo rySio formos”
(Pajuodis, 2002: 215).

Poreikio rysys skatina sujungti prekes, kurios yra vartojamos komplementariai. Asortimento plo¢io
matmuo yra susijes su minétu rySiu. Tokiu atvjeu asortimente reikia pateikti jvairios paskirties prekiy,
taCiau jos turi buti vartojamos kartu, tad tokiu atveju pirkéjui sudaromos palankios bei papildomos
pirkimo galimybés ir i§ to galima sulaukti didesnio pirkéjy démesio bei auksStesniy pardavimy.

Pasirinkimo rySys yra tada, kai pirkéjui pateikiamos jvairios, ta¢iau vieng ir tg pat] poreikj
tenkinancios, viena kita pakeiCiancCios prekés. Tad S§is rySys yra sujungtas su asortimento gyliu.
Asortimentas gali buiti sudarytas pagal pasirinkimo rysj, tai pirkéjui atskleidzia galimy alternatyviy
pirkimo galimybiy.

Paklausos rySys formuojant asortimenta reikalauja atsizvelgti j tai, kokiy prekiy klientas nori jsigyti

viename prekybos tinkle, sickdamas gauti patogesnj apsipirkimo procesa. Siuo atveju atsizvelgiama j
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esamas vartotojy pirkimo savybes. Paklausos rysys tap pat yra susijes su asortimento gyliu, bei plo¢iu. Sj
ry$] skatina teigiamas aptarnavimo kokybés jvaizdis, zemy kainy pirkimo vietos, bei patogus
pasiekiamumas.

Pritraukimo (akvizicijos) rySys panaudojamas jtraukiant j asortimentg tokias prekes, kurios padeda
padidinti trumpalaikius pardavimus (akcijos metu), tai - ypatingos pasiiilos objektai. Siame rySyje
esancios prekés su marketingo pagalba, pvz. su tokia kaip matoma prekiy iSdéstymo pagalba, reklama,
kaina, skatina zmones pirkti tick planuotai, tiek impulsyviai. (Pajuodis, 2002: 216).

2.4. Prekiy asortimento valdymo strategijos

Prekiy asortimento sudaryti ilgam laikui negalima. Kiekviename prekybos tinkle prekiy asortimentas
yra pastoviai atnaujinamas, bei papildomas. Keiciantis vartotojy poreikiams ir skirtingiems prekiy
gyvavimo ciklams, kei€iantis mady tendencijoms, bei konkurencijos aplinkos naujovéms, prekybiné
jmon¢é privalo biti paruosusi tuo metu labiausiai tinkamg veiksmy plang. Taip pat asortimentas kei¢iamas
dél svarbiy priezascCiy, tokiy kaip: 1. Pardavimo apimc¢iy mazéjimas, 2. Prekiy ar paslaugy perleidimo
konkurentams (Kotler, Keller, 2007: 226). Dél minétyjy veiksniy asortimentas yra kei¢iamas arba kitaip
sakant aktualinamas, todél asortimento formavimas yra nuolatinis jmonés vadybininky uzdavinys.
Komacha teigé, kad jmong¢je prekiy asortimento valdymas yra priklausomas nuo:”

e esamy strateginiy jmonés tiklsy;

e vartotojy poreikiy;

e savybiy esanciy vartotojy segmente;

e esamy jmonés iStekliy (finansiniy, Zmogiskyjy ir kt.) “(Komacha, 2002: 256).

Imonés planai turi buti derinami atsizvelgiant j vartotojy poreikius. Sudaryti reikiamg veiksmy
plang gali padéti tik sukonkretizuoti ir tinkamai parengti strateginiai jmonés tikslai. Veiksmy plang
sudaryti padeda priimti su asortimento valdymu (apribojimo, plétimo, pertvarkymo) susiij¢ sprendimai.
Pasak Komacha yra iSskiriamos trys asortimento valdymo strategijos:

e asortimento apribojimas (kontrakcija);

e asortimento plétimas (ekspansija);

e asortimento pertvarkymas (konsolidavimas) (Komacha, 2002: 256).
Asortimento apribojimas (kontrakcija). Tai gali biiti asortimento plocio, taip pat ir asortimento gylio
apribojimas. Sumazinimas asortimento, kitaip sakant asortimento gylio kontrakcija yra tik tokiu atveju, jei

siilomame asortimente yra atsisakoma vieno arba keletos esamy prekiy pavadinimy. Vienos arba keliy
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prekiy grupiy atsisakymas yra jvardijamas kaip asortimento specializavimu. Asortimento kontrakcija yra
privaloma, Kai prekés po truputj arba visai praranda paklausg. Tokiu atveju priezastys gali biiti nulemtos ir
pacios prekeés, tikslinés grupés, arba konkurenty.

Asortimento plétimas (ekspansija). Asortimento plétimas apima tiek asortimento gylio, taip pat ir
asortimento ploCio padidinimg, bet kokiame esanCiame asortimento piramidés lygmenyje. Prekiy
pavadinimy didinimas yra vadinamas diferenciacija, kai tai vyksta prekiy grupiy lygmenyje, 0 tuo tarpu
prekiy grupiy didinimas yra vadinamas diversifikacija. Nors ir yra j asortimentg jtraukiamos naujos prekiy
grupés, taciau yra kaip galima dazniau jau su esamu asortimentu iSlaikyti komplementarius rySius tarp
prekiy. Diversifikacijos strategijos yra ypac tikslingos tada, kai jos atitinka paklausos sgsajas ir padeda
efektyviau panaudoti turimus. Bet vis dél to asortimento ekspansija dél labai riboty prekybos ploty ir taip
pat didesnio apyvartiniy 1éSy poreikio gali daznai biiti naudojama tik ribotai.

Asortimento pertvarkymas — konsolidavimas. Sios strategijos metu yra pagrindinis tikslas
pertvarkyti visg asortimento struktiira, nepakeiCiant kaip ekspancijos ar kontrakcijos atveju bendros
asortimento apimties. Pagal aplinkybes konsolidavimas gali apimti asortimento gyli arba plot;.
Konsoliduojant gylj yra atliekamas asortimento pertvarkymas, kurio metu yra mazinamas Vieno ir
didinamas Kito prekés pavadinimo gylis. Kuomet yra Kknsoliduojamas plotis, tuo metu vienos prekiy
grupés keic¢iamos Kitomis. Asortimento konsolidavimo tikslas — didinti pelningy prekiy skai¢iy mazai

pelningy ir nepelningy saskaita (Pajuodis, 2002: 225).

2.5. Konkurencijos samprata

Konkurencija - savotiskos gamybos bei prekybos jmoniy ar paslaugy teikéjy varzybos dél vartotojy
lojalumo ir palankumo. Konkurencija yra bitina Siuolaikinés ekonomikos dalis, kuri skatina geréjancig
prekiy ir paslaugy kokybe, bei jvairiy inovacijy atsiradimg. VienareikSmiskai i§ visy konkuruojanciy
jmoniy tarpusavyje, Vvisais atvejais laimi eilinis vartotojas, nes konkurencija gali uztikrinti mazesng¢ kaing
ar geresn¢ paslaugy kokybe uz tokig pacig ar maZesn¢ kaing. Vartotojai renkasi skirtingg jiems geriausia
produkcija pagal savo pasirinktus kriterijus — patoguma, kokybiSkumg ar kaing. Jei prekybininkai,
gamintojai ar paslaugy tiekéjai atitinka vartotojy kriterijus, tada vartotojai juos pasirinks ir konkurencija
su kitomis konkurencinémis jmonémis gali sustiprinti jmones, jei jie bus pranaSesni uZ tiesioginius
konkurentus. Tad konkurencija yra natiiralus ir batinas dalykas, kuris atnesa naudos tiek vartotojui, tiek

stipresnei jmonei, kuri sugeba biti lanksti ir prisitaikyti prie vartotojy poreikiy ir j juos laiku reaguoti.
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,,Konkurencija — rungtyniavimasis, varzymasis, norint pasiekti tg patj tikslg kurioje nors srityje.*
(Tarptautiniy zodziy zodynas, 2003: 393). Kalbant apie konkurencija ekonomikos sferoje apibrézimas
igauna jvairiy reikSmiy. ,,Konkurencija ekonomikoje suprantama kaip varzybos, kuriy metu juridiniai ir
fiziniai asmenys, uzsiimantys verslu, nepriklausomai veikdami rinkoje riboja vienas Kkito galimybes
dominuoti toje rinkoje ir skatina vartotojams reikalingy prekiy bei paslaugy gamyba ir siekimg didinti jos
efektyvuma” (Visuotiné lietuviy enciklopedija t. 10 cituojama Stanikiino, 2005: 13). ,,Apibendrinant
galima konstatuoti, kad konkurencija — tai varzymosi procesas dél rinky ir vartotojy siekiant ekonominés
naudos® (Staniktinas, 2009: 13). I§ visy apibrézimy pateikty literatiroje apie konkurencija, toliau
nesunkiai galima jvardinti kas yra konkurentai. Tai gali bati gamintojai, prekybininkai, vartotojai, kurie
varzosi vienoje niSoje dél prekiy, rinky ar kitokiy istekliy. Konkurencijos procesas yra pastovus,
vykstantis nuolatos, tad kiekviena akimirka yra svarbi, ta¢iau ir laikina, nes kas buvo svarbu Siandien, gali
biti nebesvarbu ateityje. Kaip teigia Hayek: Ekonominé konkurencija atskleidzia konkrecias laikinas
aplinkybes, kuriy atskleidimo nauda yra tik laikina (Hayek, 2010: 15). Nevienodo pajégumo tkio
subjektai gali neigiamai jtakoti silpnesniuosius, todél konkuruodami rinkoje, remiasi tam tikromis
taisyklémis, jstatymais, kurie bent teoriskai draudzia monopolizuoti rinkas, piktnaudziauti rinkoje turint
didesn¢ galig, arba sudarinéti slopinan¢ius konkurencija susitarimus su kitais tkio subjektais.
,Konkurencijg prizitrin¢ios institucijos, Konkurencijos taryba ir teismai, kontroliuoja, kad tikio subjektai
deramai laikytysi konkurencijos taisykliy, tai yra pagrindiné konkurencijos politikos esmé* ( Stanikiinas,
2009: 13). “Konkurencijos politika - sistema jstatymy reglamentuojanciy konkurencijos taisykles”
(Stanikiinas, 2009: 14). Konkurencijos politikos sistemoje saveikauja:

e Seimas (Parlamentas), Vyriausybg;

e Konkurencijos jstatymas ir kiti jstatymai, reglamentuojantys konkurencijos taisykles;
e Teismai

e Europos Komisija (EK);

e Konkurencijos taryba.

Kaip jie vienas kitg jungig ir tarpusavyje sgveikauja, zitréti 1 paveiksla.
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Konkurencijos
Jstatymas

A

A 4

Seimas Teismai Konkurencijos
(Parlamentas), taryba
Vyriausybé

\E Europos Komisija

1 pav. Konkurencijos politikos sistemos formavimas (Adaptuota pagal Stanikiing, (2009))

2.6. Konkurencijos strategijos

Konkurencija gali bati jvairiy strategijy, tai priklauso nuo kiekvienos jmonés vaidmens rinkoje.

Pasak Kaotler ir kt. (2003: 434) rinkoje yra 4 tipy jmonés, pasidalinusios vietg procentaliai.

3 lentelé. Hipotetiné rinkos struktiira (Kotler ir kt., 2003: 434)

_ Pretendenté j lyderes _ _ _ _ _
Rinkos lyderé¢ 40% 30 Rinkos sekéja 20% Nisy uzpildytoja 10 %
0

Nagrin¢jama informacija apie rinkos lyderes, bei galimas jy konkuravimo strategijas. ,,Rinkos lyderj
galima isskirti daugelyje rinky. Dazniausiai viena jmoné gerokai iSsiskiria i§ konkurenty visumos ir uzima
didZiausig rinkos dalj. Tokia padétis suteikia daugiau laisvés, renkantis prie§ konkurentus nukreiptas
konkuravimo strategijas“ (Virvilaité, 2007: 109). Imoné, kuri nori i$likti ir toliau liks lydere, privalo veikti

trimis kryptimis: 1. Rasti budy, kaip padidinti rinkos paklausg, 2. Apsaugoti uzimama rinkos dalj
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stiprindama gynybos ir puolimo strategija, 3. Méginti padidinti savo rinkos dalj, net jei rinkos dydis yra
stabilus (Kotler, Keller, 2007). Taip pat dar vieng krypti i$skiria Kotler ir kt. t.y produktyvumo didinima.

1. Bendrosios rinkos paklausos didinimas. Rinkos lyderis turi ieskoti naujy vartotojy ar skatinti
esamus vartoti daugiau jo turimy prekiy. Taip pat galima bandyti pritraukti vartotojus, kurie dar nezino
apie preke arba ieSkoti vartotojy tarpe, kurie galéty jg pirkti, bet neperka, bei kurie gyvena Kitoje
geografinéje vietoje. Norédami padidinti vartojima marketingo specialistai gali pakelti vartojimo lygj, bei
vartojimo daznuma. Taip pat vartojimo padidinima gali paskatinti atnaujintas dizainas, naujos pakuotés
(Kotler, Keller, 2007).

2. Pozicijos apsaugojimas. ,,Apsaugos strategijos — tai tokios strategijos, kurios leidzia iSvengti
konkurenty ataky arba bent jau sumazinti jy skaiciy, nes net ir nedidelé ataka atsiliepia jmonés pelnui*
(Virvilaite, 2007: 111). Stengdamosi padidinti bendrg rinka, lyderés pozicija uzimancios bendrovés taip
pat privalo ginti savo turimg versla nuo konkurenty puolimy (Kotler ir kt. 2003: 439). Pozicijos
apsaugojimas yra iSskirtas j SeSias atskiras dalis, kurios tiksliai parodo kaip bendrové — lyderé, turéty
gintis nuo galimy ataky nukreipty pries ja.

e Pozicijos apsauga. Sukuriamas nejveikiamas, didelés galios prekinis zenklas.

o Flangy (sparny) apsauga. Rinkos lyderis turéty jrengti ,,postus, kurie padéty apsaugoti jo
silpnasias vietas ar pasitarnauty rengiant kontrakta.

o [Sankstiné apsauga. Agresyvesnis manevras, kai néra laukiama kol varzovas pradés puolimg ir
atakuoti pirmam.

e Apsauga kontratakuojant. Atakuojamas lyderis kontratakuos. Veiksmingesnis kontratakos
budas yra jsiverZti | atakuotojo rinkg ir priversti jj pradéti ginti turima savo teritorija.

e Mobilioji apsauga. Dabar lyderis iSplecia valdas j visai naujas teritorijas, kurios ateityje gali
padéti apsaugos ar atakos klausimais.

e Apsauga ribojant veiklas. Biina atvejy, kai didelés jmonés nebepajégia apsaugoti visos savo
teritorijos. Tuomet tinkama priemoné — strateginis pasitraukimas (Kotler, Keller, 2007: 440).

3. Rinkos dalies padidinimas. Rinkos lyderiai taip pat dar gali augti, didindami uzimama rinkos
dalj, tad ir nedidelis rinkos dalies i$plétimas padidina pardavimus. Pasak Kotler ir kt. dar labiau sustiprinti
savo lyderés pozicijas rinkoje bendroves gali trimis budais.

o Nuviliojimas konkurenty vartotojy. Kainy nuolaidos ir pardavimy rémimas gali dideliu greiciu
padidinti turimg rinkos dalj, taciau paciai jmonei pelnas gali sumazeti. Dar yra budas — kainy
karas, kurj Kkurstys esamas rinkos lyderis, turintis daugiau iStekliy nei jo teisioginiai

konkurentai.
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o Konkurenty nupirkimas. Brandzios jmonés - lyderés daznai nuperka silpnesnj uz save
konkurentg, vietoj to, kad kovoty su juo.
e Jartotojy lojalumo uztikrinimas. Norint ilgalaikio poveikio, bendrovés uzmezga artimesnius

rySius su vartotoju, tuo paciu skatindamos jj rinkti jvairius taskus, uz kuriuos vartotojas gauna

nuolaidas ar dovanas.

4. Produktyvumo didinimas. ,,Rinkos produktyvumas — tai didesnio pelno gavimas, parduodant
tokj patj prekiy kiekj;“ (Kotler ir kt. 2003: 437). Pasak ty paciy autoriy produktyvumas gali biiti didinimas,
kai:

e Sgnaudos yra mazinamos;
e Prekiy asortimentas yra keiciamas;
e Pridétiné verté yra padidinama.

Tai struktiira, kurioje pavaizduotos galimos konkurencijos strategijos, esant rinkos lyderei.

Konkurencijos strategija

Nauja paklausa Uzimti rinkos dalj

Nauji Nauji Didesnis Konkurenty Konkurenty| Vartotojy
vartotojai | vartojimo vartojimas vartotojy nupirkimas lojalumo
atvejai nuviliojimas uztikrinimas
I |
Padidinti produktyvuma Apginti pozicija
I | I |
Sumazint Pakeisti Padidinti Stacionari Puolamoji Atsakomoji
i prekiy pridétine gynyba gynyba gynyba
sgnaudas | asortimenta verte

2 pav. Rinkos lyderiy strategijos (Kotler ir kt., (2003))




Sekantis vaidmuo rinkoje, kuris pasak autoriy uzima 30% rinkos — pretendentés j lyderes. Kituose
autoriy Saltiniuose jis minimas kaip rinkos persekiotojas. ,,Pagrindinis jo tikslas — tapti lyderiu, kuomet
susiklostys palankios aplinkybés. Rinkos persekiotojas yra pakankamai stiprus ir turi nemazai iStekliy bei
kompetencijos tapti lyderiu® (Virvilaite, 2007: 113). Pretendenté j lyderes turi nusistatyti savo strateginj
tikslg. Pretendenté j lyderes gali méginti pulti jau esamg lydere. Tai rizikinga, taciau S$i strategija yra
pelninga, ypac jei lyderé ne taip gerai aptarnauja rinkg (Kotler ir kt. 2003: 442). Mokslinéje literattiroje
sutinkamos penkios puolimo strategijos, kuriomis gali pasinaudoti pretendenté j lyderes.

»1. Tiesioginé ataka. Prisitaikyti prie oponento prekeés, reklamos, kainos bei marketingo kanaly.
Tiesioging ataka laimi tas, kas turi didesnius isteklius.

2. Flangy (sparny) ataka. Atakuodamas geografiniu principu persekiotojas nusiziiiri teritorijas,
kuriose varzovas néra stiprus, taip pat $iai atakai yra priskiriamas toks veiksmas kaip aptarnavimas
nepatenkinty rinkos poreikiy.

3. Puolimas apsupant. Apsuptis turi prasme, kai persekiotojas valdo didelius iSteklius ir tiki, kad
staigus puolimas apsupant palaus oponenta.

4. Apeinamoji ataka. Tai netiesioginé ataka: ja taikantis persekiotojas ,,apeina“ priesg ir sickdamas
padidinti savo iSteklius, atakuoja lengviau pasiekiamas rinkas.

5. Partizaninis karas. Tai nedidelés atakos, kuriy tikslas — neduoti oponentui ramybés, jj
demoralizuoti ir galiausiai jgyti nuolating atramg. Persekiotojas naudoja tokias priemones kaip: atrankinj
kainy mazinima ir intensyvias rémimo kompanijas* ( Kotler, Keller, 2007: 442).

Tre¢ioji pagal apimtj rinkoje dalyvauja bendrové — sekéja, arba ,rinkos sekéja. Sios bendroves
dazniausiai seka ir kopijuoja esamas rinkos lyderes. “Sekéjas gali mokytis i§ lyderio patirties, kopijuoti
arba tobulinti lyderio produktus bei rinkodaros programas, tam skirdamas daug maziau 1¢sy”. (Kotler ir kt.
2003: 445). Pasak Virvilaite rinkos sekéja taip pat turi keletg strategijy, kurias konkuruodama gali
s¢kmingai naudoti.

“Kopijuotojas. Jis persekioja rinkos lyderj visose rinkose, kopijuodamas jo prekes, prekés zenkla,
pakuotg ir kitus marketingo programos elementus su nezymiu nukrypimu.

Klastotojas. Jis kopijuoja lyderio prekes, prekés zenklg ir parduoda jas ,,juodojoje rinkoje per tam
tikrus paskirstymo kanalus.

Imitatorius. Jis kopijuoja kai kuriuos rinkos lyderio marketingo komplekso elementus, taiau islaiko
diferenciacijg pagal prekés Zenkla, kaing, reklamg ir rinkos segmentus.

Adaptuotojas. Jis pritaiko arba patobulina rinkos lyderio prekes. Taip pat adaptuotojas parduoda
lyderio prekes kitose rinkose “ (Kotler, Keller, 2007: 445).
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Paskutinés jmonés, kurios uzima 10% rinkos yra rinkos nisy uZpildytojos. Sios jmonés
koncentruojasi j maZzesnius dideliy segmenty segmentus, arba nidas. Si strategija ypa¢ populiari tarp mazy
imoniy dél jy riboty istekliy ( Kotler, Keller, 2007: 446). Galima isskirti net keleta skirtingy veiklos sri¢iy,
kuriose geriausiai specializuojasi rinkos ni$y uzpildytojos:

galutiniy vartotojy specializacija — jmoné gali aptarnauti tik vieng vartotojy grupe;

vertikalaus lygio specializacija — jmoné gali specializuotis, aptarnaudama kurig nors vieng prekés
gamybos linija;

vartotojy dydzio specializacija — jmoné gali specializuotis tenkindama riboto dydzio vartotojy
poreikius;

prekés specializacija — jmoné gali specializuotis pagaminti labai siauro asortimento prekes;

kokybés ir kainos specializacija — jmoné gali specializuotis gaminti tik tam tikros kokybés prekes;

aptarnavimo specializacija — jmoné¢ gali sitlyti vieng arba net kelias paslaugas, kuriy Vvisai neteikia
jmonés konkurentes;

paskirstymo kanalo specializacija — jmoné gali specializuotis aptarnaudama tik vieng paskirstymo
kanalg* (Virvilaite, 2007: 118).

2.7. Konkurencinio pranasumo apibudinimas

Verslo strategijos pagrindinis tikslas yra jgyti konkurencinj pranasuma. Sis konkurencinis
pranasumas turi buti toks, kad jj galima biity panaudoti visada ir, kad atnesty ilgalaike nauda. Kiekviena
Jmoné noreéty jgyti tokj pranasuma prie§ savo konkurentus ir jo pagalba galéty didinti savo turima pelna,
bei padidinti uzimamga rinkos dalj. Pasak Stanikiino, jmoné¢ yra absoliuciai pranaSesné¢ uz konkurencines
jmones, kuomet ji turi teis¢ ar galimybe naudotis tam tikrais iStekliais arba turtu, o potencialiis
konkurentai tokios galimybés neturi ir negali jy jsigyti i§ viso arba tik uz daug aukStesne kaina
(Stanikiinas, 2009: 82). Tad kaip konkurencinis pranaSumas yra jgyjamas, ar tai padaryti gali kiekviena
jmoné, kuri laikosi uzsibrézto tikslo ar reikia $io to daugiau norint tai pasiekti? Kotler ir kt. teigia, jog
pirmiausia jmoné¢ turi susirinkti keleriy mety informacijg, apie konkurenty versla, tuomet reikéty suzinoti
konkurenty tikslus bei strategijas ir veiklos efektyvuma, ieskoti konkurenty trikumy ir ydy.

Kitokia versija pateikiame internetiniame straipsnyje (2011), kuriame cituojama profesoriaus

Michael Porter  nuomoné (http://www.verslas.in/terminas/konkurencinis-pranasumas) yra ta, jog

kompanijos, kurios nori pasiekti konkurencinj pranaSuma, turi jgyvendinti tris esmines strategijas: 1.

Diferencijavimas, 2. Bendrasis sqnaudy pranasumas, 3. Fokusavimas.
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Diferencijavimas tai - savy paslaugy ar produkty atskyrimg nuo tokiy paciy konkurenty paslaugy
ar produkty. Diferencijavimas galimas per prekiy zenkla, prekiy dizaina, prekiy paskirstymo tinklus, bei
per Kitus veiksnius.

Bendrasis sagnaudy pranasSumas — tai patirties kreivés metodo panaudojimas tam, kad sektoriuje
bty galima pasiekti geriausig sgnaudy strukttirg. Sgnaudy virSenybé reisSkia konkurencinj pranaSsuma, nes
uztikrina didesnes pelno marzas ir paruoSia kompanija kainy karams bei klienty daromiems kainy
spaudimams

Fokusavimas tai yra konkurencinio pranaSumo sickims, sukoncentruojant démesj j esamg konkrety
klienta, geografines rinkas, tiksling grupe ir kt.

Virvilaité teigia, kad jmoné pasiekia konkurencinj pranasumg tada, kai konkurentai nesugeba gerai
aptarnauti pasirinktos tikslinés rinkos (Virvilaité, 2007: 108). Autoré papildo anks§¢iau minéta profesoriy
M. Porter ir teigia, jog jmoné jgyti konkurencinj pranasuma gali, naudodama jau minétas profesoriaus
strategijas, ta¢iau tik, kai egzistuoja tokios prielaidos:

e galima iSskirti aiSkius rinkos segmentus, turin¢ius specifiniy poreikiy;
e pasirinktas rinkos segmentas yra pelningas;

e veiklos sritis nepasizymi sezoniskumu ir cikliskumu (Virvilaité 2007: 109).

Apibendrinant galima teigti, jog vartotojas ateina norédamas jsigyti prekiy, kurios sudaro
prekybiniuose tinkluose siiilomq asortimentq, tad j tai pirkéjas atsizvelgia labiausiai. Asortimentg galima
jvairiai valdyti, plésti ir naujinti pasirinkus atitinkamas strategijas. Asortimento svarba jmoniy
egzistavimui yra didelé, jog netinkamas jo formavimas gali daryti neigiamq jtakq jmonés veiklos
rezultatams. Kiekviena prekybiné jmoné turi stengtis, ripintis, nuolatos sekti bei tobulinti asortimentq,
kurj pateikia klientui.

Taip pat rinkos ekonomikai biitina veiksminga konkurencija, nes is jos naudos gauna vartotojas.
Konkurencijq riboja jvairis jstatymai, kuriy déka jmonés, ypac stipresnés negali elgtis su silpnesniais
konkurentais neteisétai. Kiekvienoje rinkoje bendrovés yra pasidalinusios savo nisas ir nepriklausomai
nuo jmonés dydzio, kiekviena jmoné turi savy konkuravimo strategijy. Konkurencinj pranasumgq pasiekti
pries konkurentus néra lengva, turi biiti palankios sqlygos rinkoje, reikia palaipsniui rinkti informacijqg
apie konkurencines jmones, tai yra sudétinga, bet kai yra tikslas ir tinkama strategija, leidzia finansiniai
iStekliai, tuomet konkuruoti galima stipriau ir rasti budus pasiekti konkurencinj pranasumg tampa

lengviau.
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3. PREKYBOS TINKLU, PREKIAUJANCIU STATYBINEMIS
MEDZIAGOMIS KONKURENCINGUMO TYRIMAS

Remiantis teorinéje darbo dalyje iSnagrinétais prekiy asrotimento, bei jmoniy konkurencinio
pranasumo teoriniais aspektais, empirin¢je darbo dalyje atlickamas tyrimas apie statybiniy medziagy
prekybos tinkly konkurencingumg UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu Utenoje.

3.1. Tyrimo metodologija

Tyrimo problema: kokia yra dabartiné statybinémis medziagomis prekiaujanciy prekybos tinkly
konkurencingumo situacija ir kokie konkurencingumo skatinimo sprendimai gali suteikti konkurencinj
pranaSuma UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu.

Tyrimo metodai, instrumentarijus, eiga. Statybiniy medziagy prekybos tinkly konkurencingumo
didinimas UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu atliekamas dviem etapais. Pirmame tyrimo etape buvo
platinama anketa. Anketa susideda i§ klausimy apie UAB “BIKUVOS” prekyba palyginimg su
pagrindiniais konkurentais esanciais Utenos mieste. Pagrindiniai konkurentai yra UAB “Senukai”, UAB
“Moki-vezi” ir UAB “Utenaitis”. Sios jmonés yra pasirinktos tiesioginiam jvertinimui, bei palyginimui.
Toliau pateikiama informacija apie kiekvieng konkurentg trumpai:

Oficialaus UAB “Senukai” tinklapio duomenimis:

(http://www.senukai.lt/index.php?&cl=content&tpl=rms47ce8148ed5a68.98676493&menu=ce44829e4c

b15ab17.74031755), Sis prekybos tinklas valdo didziausig Baltijos Salyse statybos, remonto ir buities
prekiy tinkla, apimant] 77 ,,Senuky* nuosavas ir franSizés parduotuves visoje Lietuvoje bei specializuoty
prekybos tinkla “Statyby duona”. Si jmoné kaip ir UAB “BIKUVOS” prekyba jkurta 1992 metais. 2009
m. pradéjo veikti didZiausia remonto ir buities bei statybos prekiy internetiné¢ parduotuveé Www.e-
senukai.lt , to paties UAB “BIKUVOS” prekyba savo klientams pasitlyti negali. Virtualioje rinkoje
gyvuodama dar tik kelerius metus, ,,Senuky* elektroniné parduotuvé yra viena i$ stipriausiy elektroninés
prekybos jmoniy.

Kita jmoné — konkurenté Utenoje yra UAB “Moki-veZzi” prekybos tinklo parduotuve. “Mazmeninés
prekybos tinklas ,,Moki — Vezi* savo veiklg pradéjes 2000m., iki Siol s€kmingai prekiauja statybinémis,
apdailos, Sildymo ir sodo-darzo prekémis. Tinklas, priklauso jmonei UAB ,,Makveza®, kuri per veiklos
laikotarpj nuo vieno filialo iSaugo iki dvidesimt keturiy parduotuviy, turin¢iy daugiau nei 600 darbuotojy”

(http://mokivezi.lt/apie-mus). Taip pat vertéty pabrézti, jog Sis prekybos centras dirba ilgesnémis darbo

valandomis. Palankios darbo valandos jiems pritraukia daugiau klienty.
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Paskutinis i§ stipriausiy tiesioginiy konkurenty, yra Utenos kilmés jmoné¢ UAB “Utenaitis”. Si jmoné
yra viena i$ pirmyjy didZiyjy statybiniy ir apdailos medziagy prekybos centry Utenoje. Verslo situacija jai
kiek apsunkino pastaryjy, jau minéty centry atsidarymas, ta¢iau ji gali pasitlyti platy prekiy asortimenta,
bei lankséias kainas. Si jmoné skirtingai nei pastarosios néra jsteigusi prekybos centry per visa Lietuva.
Taciau jos pranasumai prie§ jau minétas jmones yra tokie, jog UAB “Utenaitis” prie parduodamy
statybiniy ir apdailos medziagy asortimento taip pat gali pasidilyti klientams jvairiy paslaugy.
“Nestandartiniy baldy gamyba, jvairiy ploks¢iy pjaustymas pagal kliento pageidavimus, taip pat stiklo
pjaustymas, santechnikos darbai, buitinés technikos pajungimas kliento namuose”

(http://www.utenaitis.lt/index.php?option=com content&task=view&id=5&ltemid=8&Ilang=It).

“Anketa — klausimynas, naudojamas rinkodaros duomenims rinkti” (Pranulis, Dik¢ius, 2012: 196).
Anketinés apklausos tyrimo metodas pasirinktas todél, kad tyrimo metu tiesiogiai gaunami duomenys is
gyventojy, potencialiy pirkéjy. Jy nuomoné svarbi ir §iuo atveju jie galéjo atsakyti. Anketa buvo vykdoma
anonimi$kai. Tokiu biidu gaunama tiksliausia informacija, bei vartotojy nuomoné. Taip pat anketa puikus
budas suzinoti kur reikéty patobuléti pries tiesioginius konkurentus ir kaip jgauti konkurencinj pranasuma.
Apklausa - stipriai paplitgs tyrimo metodas socialiniuose moksluose. “Viena vertus, tai gali rodyti metodo
patikimuma, o antra — jo populiarumg dél tariamo paprastumo, manant, jog néra nieko lengvesnio, kaip
atlikti apklausa” (Kardelis, 2002: 179). Zinoma apklausa yra svarbiausias pirminiy duomeny rinkimo
metodas. Naudojant §j metodg reikia gebéti spresti taktinio ir strateginio pobudzio klausimus.

Apklausos esmé:

1. Tinkamo klausimyno parengimas;

2. Duomeny apdorojimas;

3. Informacijos i1§gryninimas ir pateikimas.

Yra iSskiriamos pagrindinés apklausos riiSys: anketiné apklausa, anketiné apklausa pastu, interviu,
telefoniné apklausa ir taip pat apklausa per masines komunikacijos priemones. Lietuvoje dominuoja
anketiné apklausa. Anketa turi biiti aiSki, nedviprasmiska, patikima. Kartu ji turi skatinti respondento nora
bendradarbiauti, kuo teisingiau atsakinéti (Kardelis, 2002: 189). Anketa buvo sudarin¢jama vadovaujantis
autoriaus pastebéjimais. Anketos struktiira pateikta 4 lenteléje. Anketg sudaro dvi dalys, tai yra
demografing ir pagrindiné. Baigiamojo darbo anketoje pasirinkti uzdaro tipo klausimai, su galimybe prie
daugumos atsakymo varianty pateikti savo nuomong jraSant, jei tokio pasirinkimo néra, koks atrodo
tinkamiausias. Taip pat yra vienas atviro tipo klausimas. Atviro tipo klausimais néra ribojama respondento
minties laisvé, tad atsakymas gaunamas teisingesnis, taciau j tokius klausimus dazniausiai respondentai ne

taip aktyviai atsakinéja. “Pirmiausia reikia pateikti tikroviskus klausimus, prieSingu atveju atsakymas gali
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buti nepatikimas, o netgi ir iSkraipantis tikrove ir tiriamojo reiSkinio esme¢” (Tidikis, 2003: 474). Pasak
autoriaus G. Merkio (1996) sudarytas klausimy tekstas yra vadinamas apklausos lapu — anketa, taciau jei
jis didelés apimties, tuomet klausimynu.

Anketiné apklausa atlikta dviem bidais: asmenine apklausa ir apklausa elektroniniu badu.
Asmeniné apklausa buvo vykdoma dalinant popierinius anketos variantus klientams, pazjstamiems,
draugams, Seimos nariams, tokiai zmoniy grupei, kuriai statybiniy medziagy prekybos centrai néra svetimi
ir apie juos gali iSreiksti objektyvia nuomone. Renkant duomenis visa laikg buvo islaikomas respondenty
anonimiskumas. Vieniems respondentams anketos pildymas buvo lyg pramoga, kitiems galimybé i$sakyti
savo turimg nuomong, tretiems kaip laiko gaiSimas ir tyrimas i$ kurio jokios naudos nebus. Apklausos
metu surinkti duomenys buvo apdoroti MS Word ir MS Excel programomis, sudarytos diagramos,
statistinés lentelés, jvertinti palyginamieji rezultatai ir nustatytos silpnosios bei stipriosios UAB
“BIKUVOS” prekyba konkurencinés pusés, lyginant su tiesioginiais konkurentais vartotojy pozitiriu
Utenoje. Tyrimas buvo atlieckamas Utenos mieste. Elektroninei apklausai vykdyti, anketa platinta apklausy
internetiniame tinklalapyje www.apklausa.lt, anketos nuoroda buvo platinama socialiniame tinklapyje,
siun¢iama elektroniniu pastu zmonéms, kurie galéty ja objektyviai uzpildyti.

Anot V. Pranulio (2012) atliekant Zvalgybinj tyrima, pakanka apklausti 50 — 150 respondenty.
Siekiant, kad tyrimo rezultatai biity kuo tikslesni, buvo nuspresta apklausti 200 respondenty. Asmeninei
apklausai buvo parengta, atspausdinta ir duota uzpildyti daugiau nei 115 ankety, tafiau tinkamai
uzpildyty, kuriy duomenis biity galima susisteminti buvo viso labo tik 100. Elektroninés apklausos btudu
respondentai uzpildé 101 anketa. Galutiné tyrimo imtis — 201 respondentas. Antrame etape gavus
rezultatus, jie buvo susisteminti ir iSanalizuoti, suskai¢iuoti, palyginti ir apibendrinti. Apklausai atlikti
buvo sudaryta 16 klausimy anketa (zr. 1 priedg), taCiau elektronin¢je apklausos versijoje buvo 19
klausimy, dél vieno klausimo i$skaidymo | atskiras dalis. Anketoje UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo
centrus respondentai galéjo lyginti su tiesioginiais ir didZiausig jtaka daranciais konkurentais esanciais
Utenos mieste. Sie prekybos centrai taip pat sékmingai jsitvirtine Utenos mieste, tad konkurencija i§ jy
pusés UAB “BIKUVOS” prekyba centrams juntama labiausiai. Utenoje yra dvi UAB “BIKUVOS”
prekyba tinklo parduotuvés, tad respondenty nuomoné buvo klausiama apie Sias parduotuves bendrai, nes

asortimentas ir prekiy grupés tarpusavyje skiriasi.
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4 lentelé. Anketos struktiira

Anketos dalis

Apibuadinimas

Ivadiné dalis

Sioje anketos dalyje pristatoma kas ir kokiu tikslu atliecka tyrima.
Respondentai supazindinami su anketos svarba, pateikiami nurodymai, kaip

turi biiti pildoma anketa.

Vartotojy atranka

Tai pirmoji anketos klausimy grupé, kurios pagalba siekta nustatyti, kiek
respondenty lankosi UAB ,,BIKUVOS* prekyba ir konkurenty parduotuvése
pirmiausia, taip pat kaip daznai lankosi Bikuvoje ir kas lemia apsilankymg jos

prekybos centruose. (1 — 3 kl.).

Prekiniai zenklai ir
pirkimo
apsisprendimas

Respondenty buvo klausiama ar prekinai Zenklai jiems turi jtakos renkantis
preke, taip pat ar ateidami ;] UAB ,.BIKUVOS* prekyba parduotuves,
respondentai jau yra apsisprend¢ ka pirks, ar tai nusprendzia tik atéje. (4 — 5
KL).

Prekiy asortimento

palyginimas

Sia anketos dalimi siekta jvertinti respondenty nuomong, apiec UAB
,,BIKUVOS* prekyba prekiy asortimenta, konkreciai kiekvieng prekiy grupe,
lyginant su konkurenty sitilomu asortimentu Utenoje. Taip pat, kurig prekiy

grupe reikty labiausiai plésti. (6 - 9 Kl.).

Naudojamos
priemonés ir

savybés

Tris klausimus (10 — 12 kl.) apimanti anketos dalis, kuri tiria respondenty
nuomon¢ apie tai, kurios parduotuvés anot jy iSsiskiria tam tikromis
svarbiomis savybémis ir aktyviausiai naudojamomis priemonémis. Taip pat
kokiy priemoniy labiausiai triksta UAB ,,BIKUVOS* prekyba parduotuvese,

bei kas paskatinty respondentus dazniau apsilankyti §io tinklo parduotuvése.

Profesionalumas ir

1gudZziai

13 klausimas apie pardavéjy — konsultanty darba, jy profesionaluma, jgiidzius,
bei gebéjimag sklandZiai dirbti. Respondentams pateikiami keli teiginiai
apibiidinantys pardavéjy — konsultanty darbg UAB “BIKUVOS” prekyba,

lyginant su konkurentais Utenoje.

Asortimento

Vienas atviras klausimas, j kurj respondentai atsakydami, gali iSreiksti kaip jy

tobulinimas biitent nuomone, UAB ,,BIKUVOS* prekyba galéty patobulinti savo turima
asortimentg ateityje.

Respondenty Pateikiami du demografiniai klausimai (15 — 16 kl.), kuriais siekiama surinkti

duomenys tyrimui svarbius duomenis apie respondentus. Surinkti duomenys padeda

nustatyti respondenty atsakymy patikimuma.
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Taip pat buvo svarbu iSsiaiSkinti kaip respondentai vertina kiekvienos prekiy grupés asortimentg
kiekviename prekybos centre palyginamuoju pozitriu. Svarbu buvo issiaskinti ko triksta respondentams
UAB “BIKUVOS” prekyba parduotuvése, kas juos paskatinty dazniau jose lankytis, bei kaip §is prekybos
tinklas galéty sékmingiau konkuruoti su esamais konkurentais. Norint maksimaliai patenkinti vartotojy
poreikius, reikia kuo geriau suprasti patj vartotoja, jsigilinti j jo norus, poreikius, atskleisti Kiekvieno
kliento asmenines savybes. Kiekvienas zmogus yra skirtingo amziaus, turi skirtingg i$silavinimg, bei
pajamas, savitg skonj, tad nuo visy $iy savybiy priklausys taip pat kur pirks, kg pirks, bei kaip jvertins
prekybos tinklus.

Taip pat buvo paminétas darbuotojy, kurie dirba UAB “BIKUVOS” prekyba profesionalumas
lyginant su konkurenty prekybos centruose dirbanciais specialistais, tai taip pat turi jtakos dél bendro
prekybos tinklo jvaizdzio, bei vartotojy apsilankymo daznumo. Taciau svarbiausias aspektas vis tik yra
asortimento plotis ir gylis, kg gali geriau pasitlyti uz konkurentus prekybos centras, bei kokiose prekiy
grupése reikéty dar patobuléti, norint sékmingiau konkuruoti su tiesioginiais konkurentais. Jei
asortimentas bus siauras, tai atitinkamai atsispindés ir klienty apsiperkan¢iy prekybos centre skaiius.
Tokiose parduotuvése jsigijamos prekés néra trumpalaikio naudojimo, dazniausiai namy remontui ar
apstatymui perkamos prekés su ilgesniu tarnavimo laiku, tad prekybos centre be plataus prekiy
asortimento klienty bus sulaukiama Zenkliai maziau. Taip pat dar vienas ir labai svarbus veiksnys
lemiantis dazng klienty apsilankymg prekybos centruose yra sitilomy prekiy kaina. Tai pagrindinis ir
dazniausiai lemiantis veiksnys prekés jsigijimo procese. Zenkliai maZesné kaina UAB”BIKUVOS”
prekyba privilios daugiau vartotojy apsipirkinéti biitent Siame prekybos tinkle. Todél kainy klausimas
buvo taip pat paliestas ir praSoma palyginti UAB “BIKUVOS” prekyba sitlomas prekiy kainas su
siilomomis konkurenty prekiy kainomis, neatsizvelgiant j trumpalaikes akcijas, o pateikti bendra
nuomong, Kokia tendencija dazniausiai vyrauja skirtinguose prekybos tinkluose. Pozitirio matavimo
klausimai buvo sudaryti Siek tiek sudétingiau, tam, kad gauta informacija biity kuo tikslesné. | klausimus
apie kiekvienos parduotuvés asortimenta, atsake tik tie respondentai, kurie kiekvienoje konkreciai lankosi,
todél atsakymy skaicCius ties kiekvienu prekybos centru nesutampa, nes kaip paaiskéjo dalis respondenty i$
pateikiamy pagrindiniy prekybos centry lankosi ne visuose.

Sukiirus pagrindinj tyrimo instrumenta — anketa, ji buvo iSbandyta. Atsizvelgiant | klausimy
formulavimo klaidas ar susidiirus su neaiSkumais respondenty apklausos procese, anketa buvo kelis kartus
tobulinama, kol galiausiai pasiektas optimaliausias rezultatas ir i§ anketoje esanc¢iy klausimy buvo galima
gauti norimus atsakymus bei isgryninti tyrimo rezultatus. Naujai suformuotos anketos atspausdintos ir

iSdalintos respondentams apklausos metu, taip pat sukurta elektroniné anktetos versija ir patalpinta j
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internety. Pasitaiko atvejy, kai respondentai atsako ne j visus pateiktus klausimus, arba neteisingai nurodo
pateiktus atsakymo variantus. D¢l Sios priezasties, visos uzpildytos anketos buvo kruops¢iai tikrinamos ir
atrinktos tik tokios, kuriy duomenis ir atsakymus galima sumuoti prie bendry tyrimo rezultaty. Gauti
duomenys susisteminti ir atlikta analizé UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu. Tyrimo metu gauty

atsakymy suvestiné pateikiama 2 priede.

Apibendrinant galima teigti, jog statybiniy medziagy prekybos tinkly Utenoje konkurencingumui
nustatyti, UAB “BIKUVOS” prekyba pavyzdziu buvo pasirinkta anketiné apklausa. Anketa — klausimynas,
naudojamas rinkodaros duomenims rinkti. Anketa turi biti aiski, nedviprasmiska, patikima. Ji pasirinkta
todél, kad respondentai gali objektyviai isreiksti savo nuomone, pasakyti tiek neigiamus, tiek teigiamus
dalykus apie kiekvieng prekybos centrq. Taip pat jie yra teisioginis Klientas, kuris perka prekybos

centruose, todél jy nuomoné yra pati svarbiausia, nes déka jy centrai issilaiko.
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4. TYRIMU REZULTATAI
4.1. Apklausty respondenty duomenys.

Prie§ pradedant tirti vartotojy nuomong, labai svarbu nustatyti kokie respondentai dalyvauja
apklausoje. Atliekant vartotojy nuomonés tyrimg apie prekybos tinkly prekiaujanéiy statybinémis
medziagomis konkurencijos situacijg Utenoje, respondentai buvo grupuojami pagal lytj ir amziy.

Respondenty lytis tyrimui svarbi dél vyry ir motery asmeniniy savybiy skirtumy, todél atsakydami j
anketos klausimus respondentai turéjo nurodyti savo lyti. Apklausoje dalyvavo 66,2 % vyry ir 33,8 %
motery. Tai yra natiiralu, nes tokio pobiidzio prekybos tinkluose didzigjag dauguma klienty sudaro vyriskos

lyties atstovy. Zemiau pateiktas grafiskai respondenty pasiskirstymas pagal Iytj.

O Vyrai
® Moterys

66%

3 pav. Respondenty pasiskirtymas pagal lyti

Tai pat respondentai parinkti ne jaunesni, kaip 20 mety amziaus Zmonés. Dazniausiai nuo tokio
amziaus ir vyresni lankosi tokio pobtidzio prekybos centruose, lydimi savo pasirinkimo ir poreikiy, bei
interesy, tad jaunesniy asmeny jtraukti j anktenine apklausa nebity tikslinga ir informatyvu. Zemiau
pateikiama skrituliné diagrama, kurioje nurodomas respondenty pasiskirstymas pagal amziy. DidZioji dalis
respondenty dalyvavusiy apklausoje yra nuo 20 iki 26 mety amziaus, ne ka mazesné dalis atsakiusiyjy yra

nuo 27 iki 36 mety. Vyresniy nei 57 metai buvo vos 4 % apklaustyjy.
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19%

30%

4 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal amziy

4.2. Respondenty nuomonés, tyrimo rezultaty pristatymas ir analizé

Duomeny analizé¢ vykdyta atlikus apklausa, susumavus visus rezultatus. Siame etape buvo
sumuojami, grupuojami bei analizuojami anketinés apklausos budu (tiek elektroninés versijos, tiek
tradicinés) gauti duomenys. Procentais apskaiciuoti respondenty atsakymai lyginami tarpusavyje.

Pirmojoje anketos dalyje buvo nustatoma, kuriame prekybos centre, kuris turi savo asortimento
pasitiloje statybines medziagas, vartotojas dazniausiai lankosi, kaip daznai apsilanko UAB ,,BIKUVOS*
prekyba parduotuvése ir kas butent dazniausiai lemia apsilankyma Sio tinklo centruose. Tokj sprendima
lémé tai, jog buvo norima suzinoti kurig parduotuve vietiniai gyventojai daZniausiai renkasi Utenoje,
norédami jsigyti statybiniy ir apdailos prekiy ir kaip daZnai apsilanko UAB “BIKUVOS” prekyba. IS visy
uzpildyty ankety, tinkamy atsakymy buvo 199, daZniausiai miesto gyventojai renkasi UAB ,,Senukai®
prekybos tinklo centra. UAB ,,BIKUVOS* prekyba, pagal populiarumg, tarp vietiniy gyventojy uzZima
antrg vieta, 1 %, tai yra 2 respondentai negaléjo jvardint, j kurj prekybos centra uzsuka dazniausiai, todél
svarsté tarp dviejy: UAB “Senukai” ir UAB “BIKUVOS” prekyba. Likusieji atsakymai pasiskirsté taip: 19
% apklaustyjy jvardino, jog visada pirmiausiai apsilanko UAB “Moki-veZzi” prekybos centre ir 4 %
respondenty, kai jiems tampa reikalingos statybinés ir apdailos prekés, bei visos kitos prekés, kurios
patenka ] Siy prekybos tinkly sitiloma asortimenta, jie pirmiausiai nuvyksta apziiiréti | UAB “Utenaitis”

prekybos centrg. 5 paveiksle grafiskai pateikti Sio klausimo atsakymai.
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O UAB ,BIKUVOS“ PREKYBA
B ,Senukai“

O ,Moki — Vezi“

O, Utenaitis®

H Kita

50%

5 pav. Respondenty atsakymai, kuriame statybiniy medZiagy prekybos centre perka

dazniausiai

Kaip daznai lankosi UAB ,,.BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése, didzioji dalis respondenty
nurod¢, jog apsilanko karta per ménesj (32,8 %), kartg per 2 savaites apsilanko 27,4 % respondenty, karta
per pus¢ mety apsilanko 18,4 %, kartg per savaite uzsuka 12,9 %, o 2-3 kartus per savait¢ uzsuka vos 6,5
%. Labai maza respondenty dalis teige, jog 1 UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuves Utenos
mieste uzsuka karta j metus. Zemiau pateikti skritulinéje diagramoje duomenys, kaip daznai UAB

“BIKUVOS” prekyba parduotuvése lankosi respondentai.

O Kartg per ménesj
H Kartg per 2 savaites
O Kartg per puse mety

18.4 O Kartg per savaite

B 2-3 kartus per savaite

27.4

6 pav. Respondenty atsakymai kaip daZnai lankosi UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo

parduotuvése Utenoje
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Respondentai buvo paklausti kokiy priezas¢iy vedami jie uzsuka j UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo
parduotuves. Dauguma respondenty nurodé¢, kad $j parduotuviy tinklg renkasi dél prekiy kainos (28,9 %).
Dél plataus prekiy asortimento UAB”BIKUVOS” prekyba apsilanko 17 % respondenty. IS gauty duomeny
galime teigti, kad UAB “BIKUVOS” prekyba dideliu prekiy asortimentu nepasizymi, lyginant su
konkurentais Utenoje. Didesné dalis apklaustyjy teigé, kad minétos jmonés prekybos centruose apsilanko
dél patikimo jmonés vardo, bei efektyvios reklamos. 1 % apklaustyjy teigé, kad UAB “BIKUVOS”
prekyba centrus renkasi tuomet, kai neranda reikiamos prekés kitur. Galima daryti tokias iSvadas i§ Sio
klausimo, jog respondenty nuomone UAB “BIKUVOS” prekyba sitilomos kainos yra maziausios ir tai
labiausiai skatina klientus apsilankyti prekybos centruose, taCiau reikéty atsizvelgti j tai, jog dél plataus
prekiy asortimento uzsuka tik 17 % apklaustyjy, tai néra geras rezultatas norint konkuruoti su
konkurentais siiilomo prekiy asortimento pasiiloje. Zemiau pateikiamas 7 paveikslas, kuriame grafiskai
pavaizduoti respondenty atsakymai, de¢l kokiy prieza$¢iy jie dazniausiai pasirenka UAB “BIKUVOS”

prekyba centrus Utenos mieste.

2%

O Prekiy kaina

B Platus prekiy asortimentas
O Patikimas jmonés vardas
18% O Reklama

B Patogi parduotuviy vieta

O Kita

18%

7 pav. Respondenty apsilankymg UAB ,,BIKUVOS“ prekyba tinklo parduotuvése lemiantys

veiksniai

Respondentai taip pat buvo paklausti apie prekiniy zenkly daromg jtaka perkant jvairias prekes.
Dauguma respondenty (46,3 %) atsaké, kad dazniausiai pirkimo procese prekiniai Zenklai jtakg turi, 1/3
apklaustyjy teige, kad prekiniai Zenklai visada turi jtaka ir j juos atkreipiamas démesys pasirenkant ir
perkant preke. 21,9 % respondenty teige, kad prekiniai Zenklai perkant preke visai jtakos neturi ir jie

nelemia pirkéjo apsisprendimo pirkimo proceso metu. Tai reiskia, jog 1/5 apklaustyjy gamintojas visai
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nesvarbus, taciau tokiu atveju lemiamg vaidmen;j atlieka kaina. Didziajai daliai apklaustyjy prekiy kilmé
ir gamintojas yra svarbu, tad palankiau pardavinéti geriau zinomy gamintojy prekiniais Zenklais papuostus

gaminius. Jei to pasitlyti nepavyksta, tuomet lemiama vaidmenj gali daryti siiloma Zema kaina.

O Taip
B Ne
O Nekreipiu j juos démesio

46%

8 pav. Prekiniy Zenkly jtaka respondenty apsisprendimui perkant

Buvo klausiama ar respondentai eidami j UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuves Utenos
mieste jau yra apsisprende ir zino kg pirks i§ anksto. Dauguma apklaustyjy atsakeé, jog daZniausiai eidami j
prekybos centrg jau yra i$ ank$¢iau apsisprende ka pirks. Tai rodo, kad respondenai eidami jau yra
susikonkretizave ties vienu reikiamu pirkiniu ir j kitas prekes démesio yra skiriama kur kas maZiau.
Taciau $ig respondenty grupe dar gali sudominti netikétai pamatytos prekeés, tad tokiu atveju yra palanku
i$statyti akcijines prekes gerai pastebimose prekybos patalpy zonose, nes tikimybé, kad vartotojai
susigundys yra didelé, statistiSkai kalbant daugiau nei pusé apklaustyjy tokiai jtakai gali pasiduoti. 43 %
respondenty eidami j parduotuve jau yra apsisprende kg pirks ir jokios kitos prekes jy démesio nepatrauks,
tad Siai apklaustyjy grupei, akcijiniai prekiy ekspozicionavimai, pirkimo procese jtakos visai nedarys.
Taip pat 10 % respondenty atsaké, jog jie yra neapsisprende eidami j prekybos centrg ko jiems butent
reikia ir kg noréty pirkti. Nedidelé respondenty dalis pasirinko atsakymg ,kita* ir jvardino, jog eidami |
UAB ,,BIKUVOS* prekyba parduotuves Utenoje jie yra tiek apsisprende, tiek ne ir kitas atsakymas buvo,

jog respondentas ateina palyginti kainas ir jei jj tenkina, tuomet apsiperka.
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9 pav. Respondentu pasiskirstymas pagal apsisprendimo ka pirkti tvirtuma, lankantis UAB
»BIKUVOS* prekyba parduotuvése

Kitas anketos klausimas buvo apie tai, ar respondentus tenkina UAB , BIKUVOS* prekyba
parduotuviy, esané¢iy Utenos mieste sitilomas prekiy asortimentas. Dauguma jy, (47 %) atsaké, kad
asortimentas juos tenkina tik i§ dalies. 20 % respondenty atsaké, kad juos sitilomas asortimentas tenkina
pilnai, 10 % atsakeé, jog ju netenkina visiskai, o 13 % respondenty $iuo klausimu neturéjo nuomongs. | §i
klausimg buvo suteikta galimybé atsakyti ir laisva forma, norint kuo daugiau gauti i§ respondenty
informacijos apie jy susidariusig nuomon¢ ir pozitirj. Sulaukti du atvira forma paraSyti atsakymai j
pateikta atvirg klausimg. Viename i§ atsakymy respondentas teigé, kad UAB ,,.BIKUVOS* prekyba
siilomas prekiy asortimentas galéty biiti platesnis keliose prekiy grupése, o kitas atsakymas buvo, jog
respondento prekiy asortimentas daznai netenkina, nes jsigijus vieno gamintojo preke, jo palydinCios
prekés néra galimybeés gauti i§ karto, arba visai néra galimybés gauti. DaZnais atvejais reikia uzsakinéti ir
laukti, taip gaiStamas laikas arba asortimente yra ne visi iSpildantys prekiy linija produktai. Tad Siuo
atveju klientai pasigenda asortimento iSbaigtumo, néra pateikiama visa prekiy linija, tuo paciu prekiniu
zenklu pazyméty prekiy. Bendrame rezultate galima teigti, kad 80% apklaustyjy teigia, kad Utenoje
esanciy UAB “BIKUVOS” prekyba parduotuviy prekiy asortimentas nepatenkina jy poreikiy apsipirkimo
procese. Pasak respondenty, pirmas zingsnis link didesnio konkurencingumo, yra asortimento isbaigtumas
ir plétimas, tokiu atveju didesné dalis vartotojy rinktiisi §j prekybos tinkla. 10 paveiksle grafiskai pateikta
kaip respondentai vertina sitlomg UAB “BIKUVOS” prekyba prekiy asortimenta.
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10 pav. UAB ,,BIKUVOS“ prekyba asortimento vertinimas respondenty poZiiriu

Toliau respondentai buvo apklausti kaip vertina UAB ,,BIKUVOS* prekyba sitilomg prekiy
asortimenta kiekvienoje prekiy grupéje. Ar konkreioje prekiy grupéje jiems pasirinkimo maza, ar
pasirinkimo uztenka. Taip galima matyti, kuri sitiloma prekiy grupé yra ,.silpniausia“ vartotojy pozitriu,
tad ja Siuo atveju reikty plétot ir taip biity didinamas konkurencingumas. Vartotojy nuomone, pras¢iausiai
1Svystyta yra baldy prekiy grupé, net 57 % respondenty atsake, jog Sioje prekiy grupéje pasirinkimas yra
maziausias, nedaug pirmauja, taciau taip pat nesusilauké gero jvertinimo buitinés technikos ir aparatiiros
prekiy grupé, jog Sioje prekiy grupéje pasirinkimo mazai atsake taip pat daugiau nei pusé respondenty —
56 %. Trecia pozicija pagal vartotojy vertinima, kurioje prekiy grupéje ju nuomone maziausias
pasirinkimas yra elektros prekiy grupé, taip teigé 42 % apklaustyjy. Stipriausia prekiy grupé jvardinta, su
gausiausiu pasirinkimu respondenty nuomone yra santechnikos prekiy grupé, net 86 % respondenty
nuomone, Sioje prekiy grupéje pasirinkimo uztenka. 84% apklaustyjy teigé, kad juos tenkina sodo, darzo
prekiy grupé. Toliau pagal prekiy grupés asortimento iSbaigtumg, vartotojy poziriu yra statybiniy ir
apdailos medziagy prekiy grupé. Kad Sioje prekiy grup€je asortimento uztenka atsaké taip pat didzioji
dauguma (77 %). Tad Siuot atveju respondentai netiesiogiai pasako, kad UAB “BIKUVOS” prekyba
parduotuviy tinklas turéty praplésti baldy, bei buitinés technikos ir aparatiiros prekiy grupes, ne kg geriau
liko jvertinta ir elektros prekiy grupé, tad atsizvelgus i klienty nuomone ir praplétus asortimentg jau
minétose prekiy grupése, galima susilaukti teigiamy rezultaty ir sékmingiau konkuruoti su esamais

konkurentais. Visi likusieji rezultatai apie prekiy grupiy jvertinima, grafiskai pateikti 11 paveiksle.
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11 pav. UAB ,,BIKUVOS* prekyba asortimento pakankamumo vertinimas pagal prekiy grupes
P

Sekanciame pateiktame respondentams klausime, buvo prasoma kiekviena UAB ,.BIKUVOS*
prekyba esancig prekiy grupe jvertinti, penkiabaléje sistemoje, arba kitaip internetinéje anketos versijoje
jvertinti nuo labai gerai iki blogai, lygiai taip pat respondentai buvo prasomi padaryti ir su konkurentiniy
prekybos tinkly prekiy asortimentu essn¢iy Utenos mieste. Taip galima palyginti, kuri prekiy grupé
atitinkamai pranaSesné uz sitilomas konkurenty prekiy grupes atrodo i§ klienty pusés. Pirmiausia
pateikiamas UAB ,BIKUVOS* prekyba asortimento vertinimas vartotojy poziliriu. Sekanciuose
paveiksluose pateikiami likusiy prekybos tinkly esanc¢iu Utenoje asortimento vertinimai vartotojy
poziuriu. Daugiausiai gery vertinimy susilauké statybinés ir apdailos medziagy prekiy grupé, bei
santechnikos prekés, taip pat sodo — darZo prekés, prasCiausiai jvertintos liko buvusiame klausime minétos
baldy, buitinés technikos ir aparatiiros prekiy, bei elektros prekiy grupés, tad Sios prekiy grupés pasak

respondenty nuomonés yra problematiskos ir reikéty ateityje jas plésti ir tobulinti.
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12 pav. Prekiy asortimento jvertinimas UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése

13 paveiksle pateikta UAB ,,Senukai“ prekybos tinklo parduotuvés, sitilomy prekiy grupiy
asortimento respondenty vertinimo rezultatai. Lyginant rezultatus su UAB “BIKUVOS” prekyba
ivertintais prekiy grupiy rezultatais, galima pastebéti, kad pateikiamg statybiniy ir apdailos medziagy
prekiy grupe respondentai vertina palankiau UAB ,,Senukai“ prekybos centre. Taip pat respondenty
nuomone Siame prekybos centre esancios elektros, buitinés technikos ir aparatiiros prekiy grupés yra
pranasesnés, uzZ UAB”BIKUVOS” prekyba esancias tos pacios prekiy grupés prekes. Taciau apklaustyjy
nuomone UAB “Senukai” prekybos centro turimos baldy bei namy apyvokos prekiy grupés nusileidZia
UAB ,,BIKUVOS* prekyba parduotuvéms. Taip pat sodo-darzo turimas prekiy asortimentas esantis UAB
“BIKUVOS” prekyba, respondentams pasirod¢ labiau iSbaigtas. Palankiausiai jvertinta statybiniy ir
apdailos medziagy prekiy grupé, tad galima teigti, jog respondentai pirkdami statybines ir apdailos
medZziagas, pirmu numeriu uzsuka j UAB “Senukai” prekybos centrg. Silpniausia prekiy grupé pasak
respondenty - baldy prekiy grupé, net 12 % respondenty $ia prekiy grupe jvertino blogai. Zemiau

rezultatai pateikti grafiskai.
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13 pav. Prekiy asortimento jvertinimas ,,Senukai* prekybos centre

Sekanciu klausimu respondentai buvo praSomi jvertinti siiilomas UAB “Moki-vezi” prekiy grupes,
lygiai taip pat kaip prie$ tai jau aptarty prekybos centry rezultatus. UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo
parduotuvéms, esan¢ioms Utenoje, respondenty nuomone UAB ,,Moki—Vezi“ savo siiilomu asortimentu
nusileidzia statybiniy ir apdailos medziagy, santechnikos, baldy, buitinés technikos ir aparatiiros, namy
apyvokos prekiy, bei sodo — darzo prekiy grupése. UAB “Moki-vezi” vartotojy nuomone yra pranaSesné
tik pateikiamoje elektros prekiy grupéje. Buitinés technikos ir aparatiiros prekiy grupé surinko net 61%
respondenty atsakymy su galimu blogiausiu jvertinimu, taip pat ne kg geriau liko jvertinta ir baldy prekiy
grupé, ja blogiausiu jvertinimu jvertino taip pat net 34 % apklaustyjy, tad galima daryti prielaidg, jog
UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo parduotuviy esanciy Utenoje asortimentg vartotojai vertina kur kas
palankiau, lyginant su UAB “Moki-vezi” esanéia Utenoje, i$skyrus elektros prekiy grupe. Si prekiy grupé
pasak respondenty pastarajame prekybos centre yra sitiloma platesné. Bitent elektros prekiy grupé jau
ank$Ciau minéta, kaip viena i$ problematiSkiausiy prekiy grupiy UAB “BIKUVOS” prekyba

4

parduotuvése. Zemiau pateikiamas paveikslélis su UAB “Moki-vezi” prekiy grupiy jvertinimais grafiskai.
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14 pav. Prekiy asortimento jvertinimas ,,Moki-Vezi*“ prekybos centre

Pateiktas paskutinio UAB “BIKUVOS” prekyba grésming0 konkurento asortimento vartotojy
pozitriu vertinimo paveikslas. Visy pirma, pastebéjimas, jog apie UAB ,,Utenaitis“ parduotuve ir jo
siilomg prekiy grupiy asortimenta daug respondenty negalé¢jo nieko jvardinti, o tai reiskia, jog didelis
procentas zmoniy ten nesilanko ir pateikiamy duomeny skaicius daug mazesnis nei pastaryjy prekybos
centry. Taciau susumuoti visi turimi rezultatai leido padaryti iSvada, jog UAB ,,.BIKUVOS* prekyba
visose prekiy grupése lenkia § prekybos centrg didesniu ar maZesniu skirtumu, taciau geriausiai jvertinta
buvo statybiniy ir apdailos medZiagy prekiy grupé. Dar vienas akcentuotinas dalykas, jog salyginai daug
neigiamy jvertinimy surinko visos be iSimties prekiy grupés. Buitinés technikos ir aparattros prekiy grupé
ir taip pat baldy prekiy grupé sulauké net po 10,4 % galimy blogiausiy jvertinimy i§ visy parinkty. Taip
pat visos kitos prekiy grupés sulauké daugiau blogiausiy jvertinimy, lyginant su jau pries$ tai analizuotais
prekybos centry rezultatais. Prie jau minétos statybiniy ir apdailos medZiagy prekiy grupés prisideda su
geriausiu sitilomu asortimentu santechnikos prekiy grupé. Visos kitos prekiy grupés stipriai nusileidzia jau
pateikty prekybos centry prekiy grupiy rezultatams, tad Siam prekybos centrui sunku konkuruoti su

anksc¢iau minétais. Zemiau pateikiamas paveikslas su visais “Utenaitis” prekiy grupiy jvertinimais.
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15 pav. Prekiy asortimento jvertinimas ,,Utenaitis“ prekybos centre

Kitas respondentams uzduotas klausimas buvo sudarytas i§ teiginiy apie prekybos centrus ir
respondentams reikéjo prisikirti tam tikrg varianta, kuris jy nuomone yra labiausiai tinkamas kiekvienam
individualiai. Jog didziausios kainos UAB ,,.BIKUVOS* prekyba parduotuvése teigé 13 % apklaustyjy,
»Senukai“ prekybos centre - 35 %, jog ,,Moki-Vezi“ - 37 %, o ,,Utenaitis* prekybos centre 14 % .Tad
galima teigti, jog respondentai nuomone, jog pigiausiausiai prekes galima jsigyti UAB ,, BIKUVOS*

prekyba parduotuvése. Didziausios kainos anot respondenty yra UAB ,,Moki-Vezi*.

14% 13%

O"UAB" BIKUVOS PREKYBA
| "Senukai"

O "Moki-Vezi"

O "Utenaitis"

38%

16 pav. Respondenty nuomoné nurodant prekybos centra, kuriame prekiy kainos yra didZiausios
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Respondentai buvo paklausti kuriame prekybos centre yra labiausiai iSvystyta lojalumo programa.
Jog UAB ,,.BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése atsaké didzioji dauguma (39,3 %), jog ,,Senukai*
parduotuvéje 38,8 %, ,Moki-Vezi“ — 19,9 %, o jog ,,Utenaitis“ parduotuvéje teikiama lojalumo programa
atsake 2 % respondenty. Tad Siuo atveju pasak respondenty UAB “BIKUVOS” prekyba vél pirmauja pries
tiesioginius konkurentus. Zemiau atsakymai pateikti grafiskai apie tai kaip respondentai vertina

lyginamyjy prekybos centry iSvystytas ir teikiamas lojalumo programas.

2%

20%

39% O UAB "BIKUVOS" prekyba
B "Senukai"

O "Moki-vezi"

O "Utenaitis"

17 pav. Respondenty nuomoné dél labiausiai iSvystytos lojalumo programos

Taip pat buvo domimasi, kuri parduotuvé anot respondenty sitilo geriausias, daugiausiai naudos
atneSancias pirkéjams akcijas. Jog tai daro UAB ,,BIKUVOS* prekyba, atsaké 20 % apklaustyjy, jog UAB
»Senukai® prekybos centre 65 % apklaustyjy, UAB ,,Moki-vezi*“ - 14 %, o ,,Utenaitis - 1 %. Tad
suteikiamas akcijas respondentai palankiausiai vertina UAB “Senukai” prekybos centre. Teikiamos
akcijos UAB “BIKUVOS” prekyba anot respondenty tenkina tik 20% apklaustyjy, tad i §j aspekta, kaip
sékmingiau konkuruoti su esamais konkurentais galima taip pat atsizvelgti. Dar verta paminéti, kad
respondenty nuomone “Utenaitis” sitilomos akcijos visai netenkina apklaustyjy, jog Sis prekybos centras
sifilo geriausias akcijas atsaké tik 1 % apklaustyjy. Zemiau pateikta diagrama apie tai kaip respondenty

nuomongs pasiskirsté, nurodant geriausias nuolaidas teikian¢ius prekybos centrus.
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O "UAB" BIKUVOS PREKYBA
| "Senukai”

O "Moki-Vezi"

O "Utenaitis"

65%

18 pav. Respondenty nuomoniy pasiskirstymas nurodant geriausias nuolaidas teikiancius prekybos

centrus

Sekanciu klausimu buvo norima suzinoti, ko respondentams labiausiai trikksta UAB ,,BIKUVOS*
prekyba tinklo parduotuvése. Didzioji dauguma (44 %) atsaké, jog butent didesnio prekiy asortimento, 29
% apklaustyjuy teige, jog triikksta daugiau akcijy ir nuolaidy. 14 % respondenty UAB ,,BIKUVOS* prekyba
tinklo parduotuvése nieko nepasigenda ir jy nuomone keisti ir plésti nicko nereikéty, viskas yra gerai taip
kaip yra Siuo metu. Jog triikksta geresnio aptarnavimo ir i§samesniy konsultacijy, atsaké 10 % respondenty,
2 % respondenty jras¢ savo variantus. Bitent Sie 2 % apklaustyjy teigé, jog jie pasigenda daugiau
reklamos, platesnio asortimento ir didesniy nuolaidy, bei akcijy su iSsamesniu konsultavimu. Smagu
girdeéti, kad net 14 % respondenty UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo parduotuvése nieko nepasigenda,
taciau vertety atkreipti démesj | tai, jog beveik pusé¢ (44 %) respondenty pasigenda didesnio prekiy
asortimento nei yra sitilomas §iuo metu, taip pat beveik tre¢daliui apklaustyjy truksta daugiau akcijy bei
nuolaidy. Kiti atsakymo variantai susilauké maZziau démeésio, tad bitent j tai reikéty atkreipti démes;,
iSgristi klienty pastabas, norint pasiekti geresniy rezultaty ir biiti konkurencinga jmone ir toliau. Zemiau
pateiktas 19 paveikslas kuriame grafiSkai pavaizduota ko respondentams labiausiai triksta UAB
“BIKUVOS” prekyba tinklo parduotuvése.
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O Didesnio prekiy asortimento

® Daugiau akcijy ir nuolaidy
10% 45% _ o
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iSsamesniy konsultacijy
O Nieko, viskas yra gerai

B Kitas variantas

19 pav. Respondentams triikstami dalykai UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése

Respondenty buvo klausiama, kokioje prekiy grupéje reikéty plésti prekiy asortimenta UAB
,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése. DidZioji dalis respondenty mano, jog labiausiai reikéty plésti
baldy prekiy grupés asortimenta, Sig prekiy grupe jvardino 28 % respondenty. Mazéjimo tvarka toliau
eina, taciau taip pat daug balsy surinkusi buitinés technikos ir aparatiiros prekiy grupé, jog ja reikia plésti
atsaké 24 % respondenty, toliau seka elektros prekiy grupé — 17 %. ,,Prekiy asortimento nereikia plésti
jokioje prekiy grupéje®, taip atsaké 9 % respondenty. Maziausiai balsy surinko namy apyvokos reikmenys
(7 %) ir sodo-darzo prekiy grupé, jog ja reikty plésti atsaké vos 3 % apklaustyjy. Respondenty nuomone
vel sutapo tos pacios prekiy grupés, kurias jie ankstesniuose klausimuose nurodé kaip pacias
“silpniausias” i§ visy sitlomy. Taip pat Sios prekiy grupés nusileidzia keletui konkurenty, kurie siiilo
gausiau uzpildytas prekiy grupes, tad dar kartg akcentuojama j tai, jog vartotojai nepalankiai vertina baldy,
buitinés technikos ir aparatiiros, bei elektros prekiy grupes. Siy prekiy grupiy asortiments sitiloma
tobulinti ir plésti naujomis prekémis norint pasiekti palankesniy klienty nuomoniy. 20 paveiksle pateikti
respondenty atsakymai, apie tai, kokiy prekiy grupiy asortimenta UAB “BIKUVOS” prekyba labiausiai
reikéty plésti.
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O Statybiniy ir apdailos medziagy

9% 7%

B Santechnikos prekiy
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28% B Sodo-darzo prekiy

O Prekiy asortimento nereikia plésti

20 pav. UAB ,,BIKUVOS* prekyba prekiu grupés, kurias reikéty labiausiai plésti

Buvo norima suZzinoti, kas respondentus paskatinty daugiau pirkti UAB ,,BIKUVOS*
prekyba parduotuvése. 54 % apklaustyjy teigé, jog juos paskatinty daugiau pirkti didesnis prekiy
asortimentas, nei yra dabar. 24 % respondenty atsaké, jog juos paskatinty daugiau pirkti didesnés
nuolaidos, 11 % apklaustyjy teigeé, kad juos daugiau pirkti UAB ,,BIKUVOS* prekyba parduotuvése
skatinty didesné reklama apie parduodama produkcijg ir lygiai toks pats skaiCius apklaustyjy atsake, jog
juos paskatinty daugiau pirkti rengiamos jvairios loterijos. Sie susumuoti rezultatai leidzia padaryti i§vada,
jog norint susilaukti daugiau ir dazniau apsilankanciy klienty UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo prekybos
centruose, reikia plésti prekiy asortimentg ir biitent tose prekiy grupése, kurios buvo anks¢iau nurodytos
kaip vienos i§ silpniausiy tarp visy sitilomy prekiy grupiy, bei taip pat nusileidZia konkurenty atitinkamai
tokiose paciose prekiy grupése siilomu asortimentu. Pasiekus aukStesniy rezultaty, siilomy tobulinti
prekiy grupiy asortimente, didelé tikimybé, jog padaugés klienty ir atitinkamai pasikeis pardavimy
rezultatai | aukStenius nei yra Siuo metu. Apie tai, kas paskatinty respondentus daugiau pirkti UAB

“BIKUVOS” prekyba tinklo parduotuvése Utenoje, pateikiama zemiau 21 paveiksle.

52



11%

O Didesnés nuolaidos

m Didesnis prekiy
asortimentas

O Loterijos

O Daugiau reklamos priemoniy
apie parduodamg produkcijg

54%

21 pav. Atsakymai kas respondentus paskatinty daugiau pirkti UAB ,,BIKUVOS*“ prekyba

tinklo parduotuvése

Taip pat buvo klausta, kaip respondentai vertina UAB ,,BIKUVOS* prekyba pardavéjy-konsultanty
darba, lyginant su tokio pat pobiidZzio parduotuvémis. 32 % apklaustyjy atsaké, kad UAB ,,BIKUVOS*
prekyba parduotuvése dirbantys pardavejai-konsultantai suteikia iSsamias konsultacijas, 31 % apklaustyjy
teigé, kad pardavéjai-konsultantai maloniai bendrauja, 27 % respondenty mano, jog pardavéjai gerai
1Smano savo darbg ir 9 % apklaustyjy mano, jog pardave¢jai-konsultantai prastai iSmano savo darba,
lyginant su tokio pat pobiidzio parduotuvése dirbanciais konsultantais. | laisvai pasirenkamg atsakymo
variantg atsake 2% apklaustyjy, atsakymai buvo tokie: triiksta aptarnaujancio personalo, dirba lygiai taip

pat kaip ir visur Kitur, bei paskutinis atsakymas, jog konsultantas konsultantui néra lygus.

9%

33%

O ISsamios konsultacijos
27% @ Maloniai bendrauja

O Gerai iSmano savo darbg

O Prastai iSmano savo darbg

31%

22 pav. Atsakymai kaip respondentai vertina UAB “BIKUVOS” prekyba pardavéjus - konsultantus
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Paskutinis ir vienintelis klausimas buvo atviro tipo, taip pat elektroninéje anketos formoje jis buvo
padarytas neprivalomu, tad atsakymy j ji buvo sulaukta vos 14. Buvo klausiama respondenty ka jy
nuomone reikéty tobulinti ir keisti UAB ,,BIKUVOS* prekyba prekiy asortimente. Atsakymai pasiskirsté
taip: vieni atsaké, jog keisti nereikéty nieko, kiti atsaké, kad reikia didesnio baldy ir buitinés technikos
pasirinkimo. Taip pat buvo toks atsakymas, jog atsirasty daugiau Zymiy gamintojy prekiy, taip pat prekés
turéty palydincCias prekes, asortimentg padaryti platesnj, su zemomis kainomis, kad jis biity prieinamas
zmogui, uzdirban¢iam minimaly atlyginima, bei vienas i§ atsakymo varianty: jog reikéty plésti medienos

gaminiy asortimentg.

Apibendrinant empirine darbo dalj, galima teigti:

o Respondenty nuomone UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvése lyginant su konkurentais
siilomos kainos yra maziausios, tad biitent tai daugiausiai lemia respondenty apsilankymq jose.

‘

. UAB ,,BIKUVOS* prekyba prekiy asortimentas vartotojy poziuriy , Senukai parduotuvei

nusileidzia visomis prekiy grupémis, isskyrus baldy, bei namy apyvokos prekiy grupémis. ,,Moki — Vezi“
prekybos centras UAB ,,BIKUVA“ tinklo parduotuves lenkia tik elektros prekiy grupéje siiilomu
asortimentu, o ,, Utenaitis* vartotojy pozZiuriu UAB ,BIKUVOS* prekyba parduotuvéems nusileidzia
visomis prekiy grupémis.

. Vartotojus daugiau pirkti UAB ,,BIKUVOS* prekyba parduotuvése paskatinty platesnis prekiy
asortimentas.

. Pasak respondety UAB ,,BIKUVOS* prekyba prekiy asortimentq labiausiai reikéty plésti baldy,

buitinés technikos ir aparatiiros, bei elektros prekiy grupése.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Prekybos sektoriaus reik§mé ES ir Lietuvos ekonomikai yra labai didelé, prekyba — tai yra
pagrindinis ekonomikos augimo ir darbo viety kiirimo Saltinis. Butent jos déka yra kuriamos darbo vietos,
auga kiekvienos Salies ekonomika. Konkurencija tarp jvairiy jmoniy vis didéja, nes statistiSkai Zzmoniy
Lietuvoje vis mazéja, taciau jsteigty jmoniy skaiCius taip sparciai nemazéja ir dauguma atvejy net
prieSingai - jis auga, kaip pavyzdj paémus Utenos miesto gyventojy skaiiy, bei prekybos tinkly
prekiaujanciy statybinémis medziagomis kiekj. Tokiu atveju reikia atrasti sprendimus, kurie suteikty
konkurencinj pranaSumg prie§ kitas jmones ir didinty atotriikj, o norint priimti tinkamus sprendimus,
reikia atsizvelgti j klienty norus bei pageidavimus, nes tik jy déka prekybinés jmonés gauna pelng. Kitu
atveju rinka bus negailéstinga, sumazéjus klientams ir atsiliekant nuo tiesioginiy konkurenty gresia pelno
kritimas, nebus pasiekti norimi ir planuoti rezultatai ir galiausiai istinkamas bankrotas.

2. Atlikus mokslinés literattiros analiz¢ buvo atskleisti prekiy asortimento formavimo aspektai, bei
teoriniu aspektu apibiidintas konkurencinis pranaSumas. Autoriai apraso, jog asortimentg galima jvairiai
valdyti, plésti, naujinti pasirinkus atitinkamas strategijas. Asortimento svarba jmoniy egzistavimui yra
tokia didelé, jog netinkamas asortimento formavimas gali neigiamai jtakoti jmonés veiklos rezultatus.
Kiekviena prekybiné imon¢ turi stengtis, riipintis, nuolatos sekti bei tobulinti asortimenta, kurj pateikia
vartotojui. Per ilgai uzdelsus ir nesuformavus asortimento taip, kaip ji naujina ir formuoja konkurentai, bei
taip kaip noréty klientai, tai gali atnesti skaudziy pasékmiy. Taip pat rinkos ekonomikai biitina veiksminga
konkurencija, nes vienaip ar kitaip i$ jos dazniausiai naudos gauna eilinis vartotojas. Konkurencija riboja
Jvairts jstatymai, kuriy déka jmonés, ypac stipresnés negali elgtis su silpnesniais konkurentais neteisétai.
Kiekvienoje rinkoje bendrovés atitinkamai yra pasidalinusios savo niSas ir nepriklausomai nuo jmonés
dydzio, kiekviena jmoné turi savy konkuravimo strategijy bei klienty ratg, vienoms, kad iSsilaikyty
uztenka mazesnio klienty kiekio, kitoms reikia daugiau klienty. Kita vertus konkurencinj pranasuma
pasiekti prie§ konkurentus néra lengva, turi buiti palankios salygos rinkoje, reikia palaipsniui rinkti
informacija apie konkurencines jmones, atsizvelgti j jy taikomas strategijas, tai yra sudétinga, bet kai yra
tikslas ir tinkama strategija, bei leidzia finansiniai iStekliai, tuomet konkuruoti galima stipriau ir rasti
budus pasiekti konkurencinj pranaSumga tampa lengviau.

3. Statybiniy medziagy prekybos tinkly Utenoje konkurencingumui nustatyti, UAB “BIKUVOS”
prekyba pavyzdziu buvo pasirinkta anketiné apklausa. Anketa — klausimynas, naudojamas rinkodaros
duomenims rinkti. Anketa turi biiti aiSki, nedviprasmiska, patikima. Ji pasirinkta todél, kad respondentai
gali objektyviai iSreikSti savo nuomone, pasakyti tiek neigiamus, tiek teigiamus dalykus apie kiekvieng
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prekybos centrg. Taip pat jie yra teisioginis klientas, kuris perka prekybos centruose, todél jy nuomoné yra
pati svarbiausia, nes déka jy centrai i$silaiko.

4. Atlikus tyrimg UAB ,,.BIKUVOS* prekyba pavyzdziu, paaiskéjo, jog UAB ,,BIKUVOS* prekyba tarp
Utenos mieste esanciy tos pacios sferos prekybos centry, uzima antrg vietg pagal lankomuma. Dauguma
respondenty jvardina, jog Cia maziausios kainos, taip pat labiausiai iSvystyta ir vykdoma lojalumo
programa, bei apie dirbancius pardavéjus-konsultantus vyrauja teigiama nuomoné tarp apklaustyjy. UAB
»BIKUVOS* prekyba prekiy asortimentas vartotojy pozitiriy UAB ,,Senukai* parduotuvei nusileidzia
dauguma prekiy grupiy, iSskyrus baldy, bei namy apyvokos prekiy grupémis. UAB ,Moki — Vezi“
prekybos centras, UAB ,.BIKUVOS” prekyba centrus lenkia tik elektros prekiy grupéje sitlomu
asortimentu, o UAB ,,Utenaitis* vartotojy pozitriu UAB ,BIKUVOS* prekyba tinklo parduotuvéms
nusileidzia visomis sitilomomis prekiy grupémis. Respondentai jvardino dvi prekiy grupes, kurias jy
nuomone UAB “BIKUVOS” prekyba reikéty labiausiai praplésti naujomis prekémis: baldy prekiy grupée,
bei buitinés technikos ir aparatiiros. Pasak respondenty norint susilaukti daugiau ir dazniau apsilankanciy
klienty, bei tapti konkurencingesne jmone, UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo prekybos centruose reikia
plésti prekiy asortimentg ir bitent tose prekiy grupése, kurios paminétos ank$¢iau. Taip pat respondentai
UAB “BIKUVOS” prekyba tinklo parduotuvése Utenoje pasigenda daugiau vykdomy akcijy, jy nuomone
tai geriausiai plétoja UAB “Senukai”. Pasiekus aukStesniy rezultaty, siilomy tobulinti prekiy grupiy
asortimente, bei atsizvelgus j respondenty kritikg dél teikiamy akcijy, didelé tikimybé, jog padaugés
klienty ir pardavimy rezultatai padidés. Taip pat beveik trecdaliui apklaustyjy Siuo metu lyginant su
tiesioginiais konkurentais UAB “BIKUVOS” prekyba triiksta daugiau taikomy akcijy bei nuolaidy.
Atsizvelgus 1 atlikto tyrimo rezultaty analize¢ UAB ,,BIKUVOS* prekyba tinklui galima pateikti tokia
rekomendacijg: asortimentas turéty biti pleCiamas baldy, buitinés technikos ir aparatiiros, bei elektros
prekiy grupése, taip pat taikoma daugiau akcijy bei nuolaidy parduodamoms prekéms, tai suteikty didesnj

klienty srautg ir galimybe biiti konkurencingesnei jmonei.
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1 PRIEDAS
ANKETA

Gerbiamas respondente,

Kauno technologijy uiniversiteto, ekonomikos ir verslo fakulteto, verslo ekonomikos studijy programos,
paskutinio kurso studentas Justinas Pazemeckas atlieka apklausg.

Tyrimo tikslas yra iSsiaiskinti vartotojy nuomong¢ apie UAB ,,BIKUVOS* prekyba ir esamy konkurenty
konkurencingumo situacijg, bei konkurencingumo didinimg Utenos mieste. Apklausa yra anoniminé. Gauti
duomenys bus apibendrinti ir naudojami baigiamajame magistriniame darbe. Visi klausimai labai svarbis, todél
atsakydami j visus klausimus, pazymékite vieng Jiisy nuomong atitinkantj atsakymo varianta, jei nenurodyta Kitaip.

I§ anksto dékoju uz atsakymus.

1. Kokioje parduotuvéje dazniausiai perkate?
a) ,,BIKUVOS“ PREKYBA
b) ,,Senukai‘
¢) ,,Moki — Vezi“
d) ,,Utenaitis*

e) Kita (Jrasykite)

2. Kaip daZnai lankotés UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuvése?
a) 2-3 kartus per savaitg;
b) Kartg per savaitg;
¢) Kartg per dvi savaites;
d) Karta per ménes;j.
e) Kita (Jrasykite)
3. Kas lemia Jusy apsilankyma UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuvése?

a) Prekiy kaina;

b) Platus prekiy asortimentas;
c¢) Patikimas jmonés vardas;
d) Reklama;

e) Patogi parduotuviy vieta.

f) Kita (JraSykite)

4. Ar Jusy sprendimui pirkti turi jtakos prekiy Zenklai?
a) Taip, turi;
b) Kartais turi;
¢) Nekreipiu j juos démesio;

d) Kita (Jrasykite)
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5. Ar ateidami i UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuve Jis jau Zinote kg pirksite?

a) Visada esu apsisprendgs (-Usi);

b) Daugiau esu apsisprendes (-usi) nei neapsisprendes (-Usi);

¢) Ateinu neapsisprendes (-Usi).
d) Kita (Jrasykite)

6. Ar Jus tenkina UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA prekiy asortimentas?

a) Tenkina;

b) IS dalies tenkina;
¢) Netenkina;

d) Neturiu nuomonés;

e) Kita (Jrasykite)

7. Ar Jius UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuvése galite rinktis i§ pateikto prekiu asortimento kelias,

tokias pacias savybes turinfias prekes? PaZymékite X Jums tinkama atsakymo varianta prie kiekvienos

prekiu grupés.

Prekiy grupés

Pasirinkimo uztenka

Pasirinkimo mazai

Elektros prekés

Santechnikos prekés

Statybinés ir apdailos medziagos

Buitinés technikos ir aparatiiros

prekés

Namy apyvokos prekés

Sodo-darzo prekés

Baldai

8. Kaip Jiis vertinate atskiry prekiy grupiy asortimenta skirtinguose prekybos tinkluose? Kiekviename

langelyje jrasykite skaicius nuo 1 iki 5, 1 —labai mazas asortimentas, 5 — labai gausus asortimentas. Jeigu

kurioje nesilankote ir neZinote, praleiskite.

,BIKUVOS*

Prekiy grupés
4 emp PREKYBA

,.Senukai

,,Moki — vezi‘

,,Utenaitis*

Statybinés ir apdailos

medziagos

Santechnikos prekés

Elektros prekeés
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Baldai

Buitinés technikos ir

aparattros prekés

Namy apyvokos

prekés

Sodo-darzo prekeés

9. Jusy nuomone kokios prekiy grupés UAB ,,BIKUVOS*“ PREKYBA turéty plésti prekiu asortimenta?
a) Statybiniy ir apdailos medziagy;
b) Santechnikos prekiy;
¢) Elektros prekiy;
d) Baldy;
e) Buitinés technikos ir aparatiiros;
f) Namy apyvokos prekiy;
g) Sodo-darzo prekiy;
h) Prekiy asortimento nereikia plésti jokioje prekiy kategorijoje.
10. PraSome palyginti iSvardinty jmoniy naudojamas priemones, savybes ir prie labiausiai tinkancios

paZyméti X.

Naudojamos ,,.BIKUVOS*

) .Senukai® ,.Moki — vezi* ,,Utenaitis‘
priemonés PREKYBA

Maziausios kainos

Geriausios

nuolaidos

Teikiama lojalumo

programa

Didziausios kainos

11. Ko labiausiai pasigendate UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuvéje?
a) Didesnio prekiy asortimento;
b) Daugiau akcijy ir nuolaidy;
¢) Geresnio aptarnavimo ir iSsamesniy konsultacijy;
d) Nieko, viskas yra gerai.
e) Kita (Jrasykite)
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12. Kas Jus paskatinty daugiau pirkti UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA parduotuvése?
a) Didesnés nuolaidos;
b) Didesnis prekiy asortimentas;
¢) Loterijos;
d) Daugiau reklamos priemoniy apie parduodamg produkcija;
e) Kita (Irasykite)
13. Kaip vertinate pardavéjy-konsultanty darba lyginant su kitomis tokio pat pobiidZio parduotuvémis?
a) Suteikia i§samias konsultacijas;
b) Geba suprantamai paaiskinti apie prekes;
¢) Maloniai bendrauja;
d) Prastai iSmano savo darbag.
e) Kita (Jrasykite)
14. Kq Jisy nuomone reikéty tobulinti ir keisti UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA prekiy asortimente?

Irasykite

15. Jusy lytis:
a) Vyras;
b) Moteris.
16. Jasy amzius:
a)20-26 m.;
b) 27 - 36 m.
c) 37 -45m,;
d) 46 —56 m.;
e) 57 -66 m.;
f) 66 m. ir daugiau.
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ANKETINES APKLAUSOS SUVESTINE

2 PRIEDAS

Klausimai

Atsakymy variantai

4

5

6

Viso:

1. Kokioje parduotuvéje

dazniausiai perkate?

52

101

37

199

2. Kaip daZnai lankotés UAB
»BIKUVOS“ prekyba

parduotuvése?

13

26

55

66

37

200

3. Kas lemia Jusy
apsilankyma UAB
»BIKUVOS*“ prekyba

parduotuvése?

58

33

35

37

33

199

4. Ar Jisy sprendimui pirkti

turi jtakos prekiy Zenklai?

64

93

44

201

5. Ar ateidami | UAB
»BIKUVOS“ prekyba
parduotuve Jiis jau Zinote ka

pirksite?

86

91

20

199

6. Ar Jus tenkina UAB
»BIKUVOS* prekyba prekiy

asortimentas?

41

93

40

25

201

7. Ar Jus UAB ,,BIKUVOS*
prekyba parduotuvése galite
rinktis i§ pateikto prekiu
asortimento kelias, tokias
pacias savybes turinfias

prekes?

Elektros prekés

116

85

201

Santechnikos prekés

173

28

201

Statybinés ir apdailos

medziagos

155

46

201
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Buitinés technikos ir

aparaturos prekés 8 1 - ) - 201
Namy apyvokos prekés 149 52 - - - 201
Sodo-darzo prekeés 168 33 - - - 201
Baldai 86 115 - - - 201
8. Kaip Jius vertinate atskiruy
prekiy grupiy asortimenta
UAB ,BIKUVOS® prekyba | . I .
parduotuvése?
Statybinés ir apdailos
medziagos 82 86 26 3 4 201
Santechnikos prekés 74 96 21 7 3 201
Elektros prekés 31 72 88 6 4 201
Baldai 25 51 102 | 18 5 201
Buitinés technikos ir
aparatiiros prekés 29 > % 10 ) 201
Namy apyvokos prekes 50 103 41 6 1 201
Sodo-darzo prekés 101 70 16 12 2 201
9. Kaip Jus vertinate atskiry
prekiy grupiy asortimenta - - - - - -
prekybos centre "'Senukai®'?
Statybinés ir apdailos 51 121 21 6 2 201
medziagos
Santechnikos prekés 40 120 33 6 2 201
Elektros prekés 63 68 63 4 3 201
Baldai 15 31 90 | 40 | 25 201
Buitinés technikos ir 36 91 55 14 5 201
aparatiiros prekés
Namy apyvokos prekés 76 76 36 10 3 201
Sodo-darzo prekés 79 82 27 6 7 201
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10. Kaip Jus vertinate
atskiry prekiuy grupiy

asortimenta "Moki - Vezi"

parduotuvéje?
Statybinés ir apdailos
medziagos 68 73 29 9 2 181
Santechnikos prekés 41 88 38 12 3 182
Elektros prekés 24 75 58 14 | 11 182
Baldai 13 49 42 14 | 62 180
Buitinés technikos ir
aparatiiros prekés ° 2 % 1o | 108 1
Namy apyvokos prekés 28 78 54 17 4 181
Sodo-darzo prekés 73 60 31 15 1 180
11. Kaip Jus vertinate
atskiry prekiy grupiy
asortimentg prekybos centre - ) - ) - -
"Utenaitis'?
Statybinés ir apdailos
medziagos 28 53 26 11 8 126
Santechnikos prekeés 22 54 31 8 10 125
Elektros prekés 17 40 47 12 8 124
Baldai 24 33 32 23 | 13 125
Buitinés technikos ir
aparatiiros prekés 29 o % S 125
Namy apyvokos prekés 29 34 31 19 | 10 123
Sodo-darzo prekés 29 44 27 14 | 10 124
12. PrasSome palyginti
iSvardinty jmoniy
naudojamas priemones, - - - - - -
savybes ir prie labiausiai
tinkancios pazyméti.
Maziausios kainos 119 60 16 6 - 201
Geriausios nuolaidos 41 129 28 3 - 201
Teikiama lojalumo programa 79 78 40 4 - 201
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DidZiausios kainos

27

71

74

29

201

13. Ko labiausiai
pasigendate UAB
,BIKUVOS* prekyba

parduotuvéje?

89

59

21

28

201

14. Jusy nuomone kokios
prekiy grupés UAB
»BIKUVOS“ prekyba
turéty plésti prekiy

asortimenta?

14

14

34

55

48

11

18

201

15. Kas Jus paskatinty
daugiau pirkti UAB
»BIKUVOS“ prekyba

parduotuvése?

48

109

22

22

201

16. Kaip vertinate
pardavéjuy-konsultanty
darbg lyginant su kitomis
tokio pat pobiidzio

parduotuvémis?

65

54

62

17

201

17. Jusy lytis:

133

68

201

18. Jusy amZius:

68

61

39

24

201
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UAB ,,BIKUVOS“ PREKYBA PARDAVINEJAMA PRODUKCIJA IR PREKIU GRUPES

3 PRIEDAS

Prekiy grupés pavadinimas

Pagrindiniai gamintojai

Pagrindinés prekés

1. Buitiné technika ir

aparatiira

L AEG“, . BEKO%,
LELECTROLUX*, , LIEBHER*
,,PANASONIC*,
,SAMSNUNG,
,SCHLOSSER*®, ,,SNAIGE*,
,SONY*, | VIASAT*, ) YOTA,
LZANUSSI*

Televizoriai, magnetolos, radijai,

namy kino sistemos, vaizdo
grotuvai,

skaitmeniné technika, CD, DVD

kompiuteriai,

laikmenos, paprasti telefonai,
mobiltis telefonai, Saldytuvai,
skalbimo  masinos,  viryklés,

dulkiy siurbliai, gary surinktuvai,

imontuojama buitin¢ technika,

mikrobangy krosnelés,
indaplovés.

2. ApSiltinimo ir izoliacinés | ,,DACHOWA®, LISOVER®, | Akmens vata, kitos vatos,

medZiagos ,,PAROC*, »ROCKWOOL, | polistirolas, antikoroziné plévelé,

~TYVEK¢, ,UKMERGES | ruberoidas.
GELZBETONIS*

3. Statybinés plokstés »KNAUF“, ,NORGIPS* Plokstés: MPP, MDP, OSB,
gipso kartono plokstés ir jy
priedai.

4. Stogy dangos ir jy priedai L,BALEXMETAL®, ,BORGA®, | siferinés, bituminés, metalinés,

»~ETERNIT BALTIC*, ,MIDA®, | ruloninés stogo dangos ir jy

»KATEPALY, »MONIER®,
»ONDULINE®, ,, RUUKKI*

priedai, kitos stogo dangos ir jy

priedai.

5. Betono gaminiai ir plytos

»AEROC*, »DEPPE®,
»LITHUN®, _LODE®, ,KAUNO

Plytos, trinkelés, borditrai, kiti

betono gaminiai.

PERDANGA®, »ROBEN*,
»~TERCA®, ,WEBER*
6. Biriosios statybinés | ,, AKMENES CEMENTAS®, | Cementas, plyteliy klijai,

medZiagos ir miSiniai

»KNAUF“, [ SAKRET*

tinkavimo, i§lyginimo miSiniai,

glaistai, kalkes.
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7. Baldai, karnizai ir Zaliuzés

»OGERU BALDU FABRIKAS®,
»OGRAFU BALDAI®, ,,LONAS®,
»MANO BALDAIY,
»PADVAISKAS*

miegamojo baldai, prieSkambario
baldai, kédés, virtuvés baldai,
svetainés baldai, sekcijos, biuro
baldai, kiti baldai,
porolonas, lauko baldai, karnizai,

¢iuziniai,

zaliuzés.

8. Dury ir langy furnitiira

»ROTO%, ,,VELUX*

Durys, langai, langai — durys.

9. Tvirtinimo medzZiagos »~KOELNER®, ,UAB METALO | Vinys, medsraig€iai, varztai,
PREKYBA* kniedés, spynos, spragtukai,
rankenos, lankstai, kampeliai,
laikikliai.
10. Sildymas ~ANTARA®, ~ATRAMA®, | Katilai, krosnys ir jy priedai.
LJKALVIS®, ,SCHIEDEL¥,
,VIENYBE*, ,VILPRA*
11. Elektros prekés ,,LIREGUS*, , ELEKTROBIG | Smulkios elektros prekés,
GROUP*, »VILMA | jungikliai, rozetés, lemputés,
ELECTRIC*., ,,ACME*. elektros laidai, kabeliai,
Sviestuvai.
12. Apdailos medziagos DVARCIONIU KERAMIKA®, | Plytelés, dekoliai, kryziukai,
,LOPOCNO*, ~KWADRO®, | plyteliy apvadai, lauko
,,KRONOPOL*, plastikinés lentos, saidingas, jy
L,INTERVILZA, ,,LEDIS*, priedai, vidaus plastikinés
LNILMA®“, SKYSTI TAPETAI“ | lentelés, jy priedai, vidaus

ir kt.

lentelés, jy priedai, luby dangos,
laminuota grindy danga ir jos

priedai, tapetai, parketas.

13. Santechnika

LARMAL", ,DUSCHY",
L.EGMASTA®, LETOVIS*,
L.EUROLIUX*, ,GRUNDFOS*,
,IDO*, . KOLO%, ,VIEGA®

Vonios, praustuvés, plautuvés,
klozetai, duso kabinos, padéklai,

maiSytuvai, smulki santechnika,

vamzdziai, alkiinés, movos,
elektriniai vandens Sildytuvai,
hidroforai,  siurbliai,  vonios
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baldai, neelektrinis  boileris,
i§siplétimo indas.
14. Dazai, silikonai, lakai, | ,,ALTAX"“, ,DANA LIM® | Silikonai, klijai, montavimo
klijai. »~MAKROFLEX“, ,PINOTEX®, | putos, sandarikliai, skiedikliai,
,,PRIMACOL", ,»PRO*, | antiseptikai, mastikos, emaliniai
,,REMMERS*, »RILAK®, | lakai, dazai, gruntas, glaistas.
,SADOLIN*, ~SNIEZK A,
»FLUGER"
15. Sodo, darZo prekés. ~DURPETA“,  ORGINALIOS | Lauko laistymo jranga, kirviai,
ERFURTO SEKLOS®, | sakeés, grebliai, kastuvai,
,,FISKARS*, ~MTD®, | gyvatvoriy zirklés, sekatoriai,
»VERTAS* rankiniai medzio pjuklai,

benzininiai ir elektriniai medzio

pjuklai, Zoliapjovés, trimeriai,
pavésinés, pripuc¢iami baseinali,

trgSos, jvairios paskirties Zemés

miSiniai.
16. Irankiai ir ju priedai. »DWT, _EINHELL®, ,FERM®, | Elektriniai jrankiai, greztuvai,
,,HITACHI®, ,MAKITA®, | slifavimo jrankiai, pjuklai,
-MASTER®, , METABO*“ dazymo, glaistymo jrankiai,

kopetélés ir t.t.
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