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SANTRAUKA

Bakalauro baigiamajame darbe, remiantis konkrecios jmonés pavyzdziu, teoridkai
nagrinéjama produkto eksporto didinimo galimybés, pateikti tarptautinés prekybos aplinkos,
eksporta jtakojantys iSoriniai ir vidiniai veiksniai, rinkos parinkimo ir jmonés eksporto plétros
metodai.

Darbo tikslas - jvertinus teorines ir praktines veiklos galimybes, pateikti eksporto
plétros galimybiy vertinimg bei pasitlymus.

Teoringje darbo dalyje buvo atskleista, kad internacionalizacija yra laipsniSkas
kompanijy vystymasis, kuriame eksportas viena i§ vystymosi stadijy. Globalinéje aplinkoje
Jmongs tarptauting veiklg jtakoja ne kuris nors vienas veiksnys, bet vidiniy ir iSoriniy, aktyviy
ir pasyviy motyvy derinys. [vertinus jmonés potencialias galimybes, konkurencija, nustacius
eksporto potencialig rinka, susijusias iSlaidas, pajamas ir tikéting pelna, parinkus tinkama
eksporto metoda, tikétini eksporto augimo rezultatai ilgalaikéje perspektyvoje.

Praktinéje darbo dalyje iSanalizavus bendrovés pardavimy dinamika pagal eksporto
Salis, duomenis prilyginus potencialios rinkos dydziui, identifikuota prioritetiné bendrovés
eksporto plétros Salis. Kokybinio tyrimo metodu buvo atskleistos bendrovés eksporta
ribojantys ir sglygojantys veiksniai. Remiantis tyrimo rezultatais, pasitlytas eksporto plétros

planas ir rekomendacijos tolesniam bendrovés eksporto galimybiy didinimui.
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Petraitis E., (2010). JSC "Bageta" export opportunities for the development
assessment: the university undergraduate studies in Business Administration program,
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SUMMARY

This bachelor work, on the basis of model of the company, theoretically examines the
possibilities of increasing exports of the product, disclosed the international trade
environments, export influence to external and internal factors, market selection and the
company's export development approaches to the factors which limits and generates export.

The objective — on evaluation of the theoretical and practical business opportunities, to
present export opportunities for the assessment.

The theoretical part has been revealed, that the internationalization of companies is a
gradual development, export one of the stages of the development. International activity of
the company influences not only one factor, but combination of internal or external and active
or proactive motives in a global environment. The companies potential opportunities,
competition and target market, related expenses and income and expected profit once
revealed, expected export growth in the long term.

The practical part of this paper, upon analysis of sales dynamics according country of
the exports, which data were compared to the market potential, reasonably identified
company’s target country market. The export restrictive and factors affecting export potential
have been disclosed in the time of the qualitative research. The export plan and
recommendations have been presented on basis of the results of the research, for the further

company’s export development.
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IVADAS

Temos aktualumas. Globalizacijos veiksniy jtakojamas tarptautinis prekybos
bendradarbiavimas yra sudétingas jvairiy veiksniy kompleksas, kuris apima rinkos tyrimus,
produkty kirimg, gamyba, paskirstyma, reklamg bei pardavimg. Problema, kad anot P.
Zukausko (2006 p.13), bendrovés neturi patirties kaip nustatyti taikytinus skverbimosi j
uzsienio rinkas biidus, kurie kiekvienam produktui, rinkai yra skirtingi. Galimybé eksportuoti
produkcija daugeliui jmoniy padeda ne tik iSsilaikyti rinkoje, bet ir didinti gamybos, kartu ir
prekybos, apimtis, iSlaikyti ir kurti naujas darbo vietas, todél jmonés turi spresti pagrindinj
klausimg - kaip iSplésti eksportg ir padidinti jo galimybes. G. Jatulavi¢iene, M. Kucinskien¢,
R. Garuckas (2007 p.88) teigia, kad Lietuvoje verslo ateities perspektyvos siejamos su
didéjanciu prekiy eksportu ir paslaugomis. Net ir padidéjus Salies vidaus paklausai, eksporto
reikSmé nemazés, nes Lietuvos vidaus rinka yra maza, daugumos prekiy gamybos iSlaidos
tampa pernelyg didelés, o tuomet ir Salies viduje darosi sunku konkuruoti. A. Burinskiené
(2009 p.7) tyrimais pagrindzia, kad tarptautinés prekybos apimtys jtakoja Salies BVP augima
o tai reiSkia ir bendrg Salies pragyvenimo lygj. Temos pasirinkimo motyvas buvo todé¢l kad
nagrinéjamos problemos aktualumas tokioje nuolat besikeiciancioje, besivystancioje Lictuvos
ir ES rinkoje yra neabejotinas visoms Lietuvos jmonéms Kurios vienaip ar Kitaip susijusioms

su tarptautine veikla ar tiesiogiai su eksportu.

Darbo naujumas. UAB ,,Bageta“ pirmg kartg atlickamas eksporto plétros vertinimas,

jsitvirtinimo galimybés Pranctzijos rinkoje.

Bakalauro baigiamajame darbe teoriSkai ir remiantis konkrecios jmonés pavyzdziu
buvo isanalizuotos jmonés produkto eksporto didinimo galimybés, pasitelkus moksling

literatlirg, nagringjancia jvairius eksporto plétros metodus, susij¢ eksporto plétros variantai.

Darbo tikslas: jvertinus teorines ir praktines veiklos galimybes, pateikti eksporto

plétros galimybiy vertinimg bei pasitlymus.
Darbo objektas: eksporto plétra.
Uzsibréztam tikslui pasiekti buvo iskelti Sie uzdaviniai:

1. Apibudinti tarptautinés prekybos prielaidas ir jos aplinka.
2. Atskleisti internacionalizacijos procese eksporto reikSme ir eksporto plétros
motyvus.

3. Atlikti konkrec¢ios jmonés eksporto didinimo galimybiy tyrima.
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Darbo metodai.

1. Mokslings literattiros sistemin¢ analiz¢ atlikta naudojantis jvairia uZsienio ir lietuviy
autoriy vadybos, tarptautinio marketingo, tarptautinio verslo literatiira, moksliniais

straipsniais ir kitais informacijos Saltiniais.
2. Statistiniy duomeny ir bendrovés pardavimy lyginamoji analizé.
3. Eksperty apklausa (interviu).

Siame darbe pateikta medziaga apie jmoniy produkcijos eksporto didinimo galimybes

gali biiti naudinga jmones vadovams, marketingo ar eksporto skyriy specialistams.

Tyrimo rezultatai: ISanalizavus tarptautinés prekybos prielaidas, eksporto plétros
motyvus buvo nustatyta, kad jmonés tarptauting veiklg jtakoja vidiniy ir iSoriniy, aktyviy ir
pasyviy motyvy derinys, kurioje eksportas viena i$ vystymosi stadijy internacionalizacijos
procese. [vertinus darbe analizuotg teorijg ir empirinio tyrimo rezultatus, pasitlytas eksporto

plétros priemoniy planas tolesniam bendrovés eksporto galimybiy didinimui.

Darbo struktiira: darbg sudaro santrauka lietuviy ir angly kalba, jvadas, trys darbo
dalys, iSvados ir rekomendacijos, naudotos literattiros Saltiniy sgrasas, priedai. Darbo apimtis

56 puslapiai, jame yra 8 lentelés ir 13 paveiksly.

Sunkumai rengiant bakalauro darbg. Gaminama bendrovés produkcija unikali dél
specifinio naudojimo, ji skirta palaidiems produktams pakuoti ir transportuoti, Sios
produkcijos vartotojai pramonés ir logistikos jmonés vakary Salyse, todel nebuvo galimybés
atlikti vartotojy kiekybinio tyrimo. Sis produktas statistiniuose duomenyse neturi atskiro
kodo, jis priskiriamas prie kity produkty grupiy, todél nebuvo galimybés apibrézti Saliy

eksporto apimtis, tikslesnj rinkos potencialg.
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1. EKSPORTO PLETROS GALIMYBIU TEORINIAI ASPEKTAI

Globalizacijos veiksniy jtakojamos daugeliui jmoniy iSlikimo klausimas siejasi su
kasty mazinimo, produktyvumo didinimo, masinés gamybos. Todél dél perprodukcijos vietiné
rinka tampa per maza. Kai kurios jmonés gamindamos specifinius produktus praktiSkai neturi
vietinés rinkos, visa produkcija yra realizuojama tarptautinése rinkose, taip pat Lietuvos rinka
pakankamai maza masinés gamybos salygomis, todél kompanijos iesko efektyviy budu kaip
jsitvirtinti tarptautinése rinkose. Pirmoje teorinéje bakalauro darbo dalyje bus apZvelgta
tarptautinés prekybos reikSme, eksporto vietag jmoniy internacionalizacijos poziiiriu, atskleisti

motyvai jtakojantys eksporta.

1.1. Eksportas — viena i$ pagrindiniy tarptautines prekybos plétojimo formy

D. Bernatonyt¢ (2007 p. 9) pazymi, kad Siuolaikiné tarptautine prekyba - tai
neatskiriama kasdieninio gyvenimo dalis. Viena su kita prekiaudamos, Salys gali jsigyti
uzsienio prekiy zemesnémis kainomis negu gamindamos tokias pat prekes Salies viduje.
Vadinasi kiekviena Salis IS prekybos stengiasi patirti nauda. Tarptautinés prekybos pagrindas
yra mainai ir specializacija. Taigi tarptautiné prekyba yra priemone, padedanti Salims vystyti

specializacija, didinti savo iStekliy nasumag ir taip plésti bendrg gamybos apimt;.

Pagal A. Branch (2006 p. 5) tarptautiné prekyba didina konkurencija ir riboja
monopolisting kontrolg, taip pat stimuliuoja ekonomikos augima, sudaro galimybes
technologijy vystymuisi ir kelia pragyvenimo lygj arba placigja prasme suteikia ekonomikos
augimg, praplecia idéjy galimybes ir iSvysto Salies ar regiono infrastruktiirg. Tarptautiné
prekyba sukuria naudingus rySius tarp Saliy ir pagyvina turizmg bei studijas o tai sudaro

prielaidas politiniam ir ekonomin;j salies ar regiono stabilumui.

B. Seyoum (2009 p. 7) paprastai ir aiSkiai apibrézia kad tarptautiné komercija tai
prekiy ir paslaugy mainai kurie vyksta uz nacionaliniy sieny. Be esminio skirtumo jvardija ir
V.Vengrauskas N.Langviniené, (2005 p. 6), | tarptautinj verslg jeina komerciniai veiksniai,

iSeinantys uz nacionaliniy sieny.

Remiantis autoriais B. Melnikas, E. Chlivickas, A. Jakiibavic¢iuis, L. Lobanova, V.
Pipiriené, A. Brinskiené (2008 p. 19) teigia, kad tarptautiné prekyba gali buti apibudinta kaip
verslas, kurioje vienoje Salyje sukurtas produktas yra parduodamas arba pirkéjui kitoje salyje,

arba vartotojui is kitos Salies.
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D. Bernatonyté (2007 p. 10) pazymi, kad tarptautine prekyba (angl. international
trade) - tai pardavimo ir pirkimo procesas, vykstantis tarp jvairiy Saliy pardavéjy pirkéjy ir

tarpininky.
Pagrindiniai Sio proceso bruozai yra du:

1) Jis vyksta tarp dviejy ar daugiau valstybiy. Todél, kai prekiaujama uz valstybes

sieny, prekyba tampa $alies socialines ir ekonomines politikos objektu.
2) Naudojama jvairi valiuta, kuriai biidingi kursy svyravimai.
Tarptautines j prekybos ekonominés prielaidos yra $i0s:

1. Skirtingos gamybos salygos. Skiriasi gamtos, klimato salygos, apsirtipinimas
iStekliais. Todél gaminamos prekes ar teikiamos paslaugos labai skirtingos. Pavyzdziui,
subtropinio klimato Salys nataraliai specializuojasi auginti kava, atSiauresnio klimato Salys

tenkina kalny slidinétojy poreikius ir pan.

2. Skirtingi gamybos nasumo lygiai. Kiekviena Salis, naudodama paZangesn¢
technologija, specializuojasi gaminti tai, kas jai sekasi geriau. Gamybos kastai jvairiose Salyse

skirtingi (skiriasi darbo jéga, transportavimo, gamybos iSlaidos, technologija, ir pan.).

Apibendrinant galime teigti kad ekonominés prielaidos jtakojancios tarptauting
prekyba yra kainos ir kasty skirtumas bei gamybos salygos. Prekiy judé¢jimas vyksta i tos
Salies kur gamybos kastai, klimatinés salygos ir pan. yra palankios j tas Salis kuriose prekés ar

paslaugos gali konkuruoti.

Sprendimas uZsiimti tarptautiné veikla priklauso nuo faktoriy komplekso: vietinés
rinkos aplinkos ir globaliy faktoriy. Remiantis F. Cherunilam F. (2007 po. 56), firmos
siekianCios uzsiimti tarptautiniu verslu susiduria su trimis skirtingais iSorinés aplinkos

kompleksais:

= Vietiné aplinka,
= UZsienio aplinka;

= (Globalin¢ aplinka.

Kompanijos kompetencija uzsiimti tarptautine veikla priklauso nuo jvairiy vidiniy
faktoriy, tokiy kaip misija ir firmos vizija, poziiirio, galimybiy ir vadovybés bei visos
organizacijos jsipareigojimy, organizacinés struktiiros, finansiniy resursy ir kity galimybiy.

Tarptautinis verslas reikalauja griezty reikalavimy gamybai ir pristatymo terminy laikymosi,

10
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jsipareigojimy kokybei, greitos reakcijos j klienty reikalavimus, kaSty konkurencingumo,

inovacijos. Tarptautinio verslo aplinka pavaizduota pateiktame paveiksle.

Vietiné
aplinka

Vidiné
aplinka

Tarptautinis verslas

Globaliné
aplinka

Tarptautine
aplinka

1.1 pav. Tarptautinio verslo aplinka

Saltinis: Cherunilam F. (2007 p. 57) International Business, Text and Cases

Kompanija kuri planuoja uzsiimti verslu uzsienyje turi turéti atitinkama aplinkg savo
Salyje. Pvz. tai gali biiti Salies vyriausybés politika reguliuojanti tarptautinj verslg vietos
imonéms, kai kuriais atvejais vietiné mikro ir marko aplinka, bet kai kuriais atvejais makro
aplinka daro didziausig itakg. Tarptautiné aplinka apibrézia atitinkamg uZsienio rinka.
Globalig aplinkg apibrézia tokie jtakojantys veiksniai kaip tarptautinés konvencijos ir
sutartys, deklaracijos, ekonominés ir verslo sglygos kitose Salyse ir pan. teigia F. Cherunilam
F. (2007 p. 56).

Remiantis V. Vengrauskas, N. Langvinine (2005 p. 19-21), aplinka - tai visos jégos,
supancios ir veikianéios jmonés gyvenimg ir vystymasi. Jégos gali bati Klasifikuojamos j
iSorines ir vidaus. ISorinés jégos dar vadinamos nekontroliuojamomis jégos ir susideda i$ Siy
pagrindiniy daliy:

1. Konkurencinés - konkurenty riiSys ir skai¢ius, jy iSsidéstymas ir veikla;

2. Paskirstymo - nacionalinés ir tarptautinés agentiiros, platinancios prekes ir
paslaugas;

3. Ekonominés - kintamieji (tokie kaip BNP — bendrasis nacionalinis produktas), darbo
kastai, zmogiskyjy istekliy poreikis), turintys jtakos imonés galimybéms uzsiimti verslu;

4. Socialinés ekonominés - zmoniy populiacijos pasiskirstymas ir ypatybés;

5. Finansinés - kintamieji, tokie kaip infliacija, pelno norma, mokes¢iy politika;
11
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6. Teisings - jvairts uzsienio Saliy ir vietinés valdzios priimti jstatymai, reguliuojantys
tarptautiniy jmoniy veikla;

7. Fizinés - gamtos elementai, tokie kaip topografija, klimatas ir gamtiniai iStekliai;

8. Politinés - tautos politinio klimato elementai, tokie kaip patriotizmas, valdzios
formos, tarptautinés organizacijos;

9. Sociokultiirinés - kultiiros elementai (tokie kaip pozitriai, tiké¢jimas, nuomoné apie
tam tikras vertybes), svarbis tarptautinio verslo atstovams;

10. Darbo - sudétis, sugebéjimai ir pozidris j darba;

11. Technologinés - techniniai sugebéjimai ir jranga, veikianti perdirbimo nattraliy
iStekliy j produktus procesus.

Elementai, kuriuos jmoné gali i§ dalies kontroliuoti, yra vidinés jégos. Prie
kontroliuojamy jégy galima priskirti produkcijos veiksnj (kapitala, gamtinius iSteklius ir
zmogiSkuosius iSteklius) ir organizacijos veiklg (personala, finansus, gamybg ir marketingg).
Tai kontroliuojamos jégos, kurias jmoniy vadovybé pasitelkia, norédama prisitaikyti prie
nekontroliuojamy aplinkos kintamyjy.

Vietiné aplinka susideda i$ visy nekontroliuojamy savoje Salyje veikianéiy jégy kurios
supa ir veikia jmonés veiklg ir plétra. Akivaizdu, kad tai jégos, su kuriomis jmoniy vadovai
yra susidiire. Taciau vietinés jégos turi jtakos ir uzsienio operacijoms.

Jégos uzsienio aplinkoje yra tokios pat kaip ir vietinéje aplinkoje, tik jos pasireiSkia
uzsienio Salyse. Taciau Sios jégos veikia Siek tiek skirtingai. Visy pirma, jy verté vietinéje ir
uzsienio rinkoje yra skirtinga. Antra, ypac¢ sunku jvertinti teisinius ir politinius elementus.
Pvz., Meksika iki 1988 mety draudé uzsienieiams turéti kontrolinj akcijy paketa steigiamose
uzsienio kapitalo jmonése. Taciau tai buvo galima apeiti, jeigu, kaip teigé jstatymai, §i jmoné
"uztikrinty Salies gerove". Ir treCia problema ta, kad Sios jégos tarpusavyje yra susijusios. Tai
néra nauja, nes jégos ir vietinéje aplinkoje veikia viena kitg, bet tarptautingje aplinkoje ir jy
poveikis yra skirtingas. Pvz., didelés kapitalo sgnaudos ir nlazos nekvalifikuotos darbo jégos
sgnaudos jgalina besivystanCiose Salyse verslininkus naudoti pasenusig technologija
pramonéje ir Kitose veiklos srityse.

Tarptautine aplinka yra sgveika tarp:

1) vietiniy aplinkos jégy ir uzsienio aplinkos jégy,

2) dviejy Saliy uzsienio aplinkos jégy, kai, ateinant j vieng Salj, vykdoma verslo

veikla, akcentuota j kitos Salies vartotojus.

Anot R. Ginevi¢ius, O. G Rakauskinené, R. Patalavi¢ius, M. Tvaronaviciené, K.

KalasSinskaité, V. Lisauskaité, (2005 p. 25) pagrindinis uZsienio prekybos plétros aspektas yra
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eksportas — maziausiai rizikinga tarptautinio verslo forma. Jis turi daug privalumy ir yra
pirmasis svarbus Zingsnis vykdant tarptauting prekybg bei pirmasis Zingsnis link firmos
plétimosi ir internacionalizavimo. Eksportas — tai prekiy ir paslaugy pardavimas uz
nacionaliniy riby tiesioginiu ar netiesioginiu metodais. Tiesioginis eksportas vyksta tada, kai
gamintojas ar eksportuotojas parduoda tiesiogiai importuotojui ar pirkéjui esan¢iam uzsienio
rinkoje. Jmoné netiesioginis eksportuotojas yra tada, kai jos produkcija parduodama uZzsienio
rinkose eksportuojanciai kompanijai nesiimant jokiy specialiy veiksmy. Visas eksporto
operacijas, dokumentus, fiziniy prekiy judéjima paskirstymo kanalais vykdo kiti, kartai tai

vyksta net nezinant pa¢iam gamintojui.

J. A. Urbonas (2003 p. 8), teigia kad eksportas yra uzsienio prekyba, nagrinéjama i§
prekiy bei paslaugy pardaveéjy pozicijy. Atitinkamos Salies jmone, vykdancig prekiy ir
paslaugy pardavima kitos Salies jmonéms, vadiname eksportuotoju.

Apibendrinant galima teigti, kad verslo koncepcijy supratimas suteikia galimybiy
s¢kmingam tarptautiniam verslui plétoti. Kadangi veiksmai susije su nacionaliniy sieny

kirtimu, butina jvertinti visas tris aplinkas: vieting, uzsienio ir tarptauting.

1.2. Eksporto plétros motyvai

Daugelis autoriy jmonés eksporto plétros pagrinding priezastj nurodo jmonés
ekonominés naudos siekimas kuris galimas pagal D. Bernatonyté (2005 p. 5) dél Siy salygy:
= gamybos salygy skirtingumas, skiriasi gamtinés, klimatinés sglygos, apriipinimas
iStekliais.
= skirtingi gamybos nasumu lygis. Kiekviena Salis naudoja pazangesne
technologija, specializuojasi gaminti tai kas sekasi geriau. Gamybos kastai
skirtingi jvairiose.
V. Vengrauskas, N. Langviniené (2005 p. 17) iSskiria penkias jégas ver¢iancias
jmones keistis, globalizuoti savo veiksmus:

1. Politinés jégos. Globalios visuomeninés tendencijos, salygojancios unifikacijg ir
socializacija. Tai privilegijuotos prekybos sutartys, tokios kaip Siaures Amerikos
Laisvos Prekybos Sutartis (NAFTA) ir Europos Sajunga, sujungusi keleta Saliy j vieng
Europos rinka, SER (angl. k. Single European Market) ir suteikusi jy jmonéms

reikSmingy verslo galimybiy rinkoje.
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2. Technologingés jégos. Kompiuterizacijos ir komunikacijy technologijos leidZia idé¢joms

ir informacijai lengviau pasiekti uzsienio Salis, susipazindinti jose esancius
potencialius vartotojus su uzsienio prekémis ir paslaugomis.

Rinkos jégos.

Kasty jégos. Vienas pagrindiniy visuomet egzistavusiy vadybos uzdaviniy buvo ir yra
efektyvios ekonomikos (masto ekonomijos) siekimas.

Konkurencijos jégos. Konkuravimas jvairiose srityse didéja. Nors vietinés kompanijos
visuomet sieké apsaugoti savo rinkas nuo uzsienio konkurenty, vienos Europos rinkos
suktirimas ir kitos tarptautinés sutartys, mazinancios tarptautinés prekybos barjerus,
bent jau teoriSkai uzdraude tai daryti. Tai paskatino ieskoti biidy plésti rinkas uz Salies

riby.

S. Hollensen (2008 p. 35), iSskiria aktyviuosius (angl. proactive) ir pasyviuosius (angl.

reactive) eksporto motyvus (zr. 1.1 lentelg).

1.1 lentele

Pagrindiniai eksporto motyvai

Aktyviis motyvai Pasyviis motyvai

Pelnas ir augimo tikslai Konkurencinis spaudimas

Vadovybés nusistatymas = Vietinés rinkos ribotumas

Technologiné kompetencija / unikalus " Perprodukeija / virSyti pajégumai

produktas = Neplanuoti tarptautiniai uzsakymai

Uzsienio rinkos galimybés / rinkos " ISplestas laike sczoniniy prekiy

informacija pardavimas

Ekonominés priclaidos = Klienty fizinis ir psichologinis

artumas

Mokesciy lengvatos

Saltinis: Hollensen S. (2008). Essentials of Global Marketing: Essex. England. p. 35

Aktyvieji motyvai atspindi jmonés stimulg veikti iSnaudojant unikalig kompetencijg ar

rinkos galimybes. Pasyvieji motyvai parodo jmonés reakcija j rinkos pokycCius vietinéje ir

uzsienio rinkose ir prisitaikyma prie tarptautinés aplinkos poky¢iy.

J. Kuada, O.J. Sorensen (2000 p. 42) pateikia eksporto motyvy klasifikacija, i$skirdamas

vidinius ir iSorinius veiksnius (zr. 1.2 lentelg).
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1.2 lentelé

Eksporto motyvy klasifikacija

Jmonés Motyvaciniai faktoriai
elgsena Vidiniai I%oriniai
Pasyvi = Rizikos diversifikacija = Neplanuoti uzsakyma

= Peprodukcijos realizacija " Maza vietos rinka

= Stagnaciné ar mazéjanti

vietos rinka

Aktyvi * Vadovybés nusistatymas " Uzsienio rinkos

= Augimo ir pelno tikslai galimybes

= Rinkos galimybés = Vyriausybés eksporto

» Ekonominés prielaidos remimas
= Unikalus produktas /
technologiné

kompetencija

Saltinis: Kuada J., Sorensen O.J. (2000 p. 42) Internationalization of
Companies from Developing Countries

Galime teigti kad S. Hollensen (2008 p. 35), J. Kuada, O.J Sorensen O.J. (2000. p.
42), bei papildydami J. Vijeikis, B. Vijeikiené (p.98), naudoja G. Albaum (1994, p. 31)
sudaryta eksporto motyvy klasifikacija.

Pelnas ir augimo tikslai. Uzsienio rinka gali biiti potencialaus aukstesnés pelno
marzos ar pridétinio pelno Saltinis.
Vadovybés nusistatymas. Sis nusistatymas gali egzistuoti dé¢l to kad vadovai

paprasciausiai turi noro dirbti tarptautinéje firmoje.

Technologiné kompetencija. Jeigu jmoné¢ gamina unikaly produkta ar unikalig
technologija, ja gali lydéti sékmé uzsienio rinkoje, nes ten ji neturés konkurencijos, taciau
technologinis pranaSumas ilgai netrunka, nes konkurentai greitai patys ims gaminti

analogiskos technologijos produktus.
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UzZsienio rinkos galimybés / rinkos informacija. Tai Zinios apie uzsienio vartotojus,
rinkas, rinkos situacijas. Tokiy specifiniy Ziniy firma gali jgauti atlikusi tarptautinius tyrimu,
turédama specialius rySius, ar tiesiog biidama reikiamoje vietoje reikiamu metu.

Rizikos diversifikacija. Diversifikacijos sagvoka siejama su tkiniy subjekty veiklos
jvairinimu, jvairia veikla, jvairiapusiSkumu. Kuo didesnis pajamy ar pelno Saltiniy skaiCius,
tuo nepalankiis pokyc¢iai kiekviename i§ jy maziau jtakoja pajamy pelno visumg. Vienas i$
alternatyvaus  jmonés produkcijos realizacijos sprendimas iSskaidant rizikg gali bati

eksportas.

Mokesciy lengvatos. Tai svarbus uzsienio prekybos skatinimo budas. daugumoje
Saliy padidinti eksportg i uzsienj siilomos mokesciy lengvatos. Taciau Pasaulio prekybos

organizacija draudzZia eksporto subsidijas, kurios leidziamos tik vargingiausioms Salims.

Konkurenty spaudimas. Jmoné gali prarasti savo dalj vidaus rinkoje, jei jos
konkurentai stiprina savo pranasumga vykdydami uzsienio prekybg ir turédami naudos i§ masto

ekonomijos.

Perprodukcija. Perteklinis pagamintos produkcijos kiekis gali buti realizuojamas

uzsienio rinkose iki tol kol atstatoma gamybos ir vietinés pardavimo apimties lygis.

Klienty fizinis ir psichologinis artumas. Tai gali buti labai svarbus tarptautiniam
marketingui arba eksportui. Jis gali biiti psichologinis, kultiirinis ir fizinis. Pvz. Vokietijos
jmoneés esancios Salia Austrijos sienos, savo produkcijos pardavimo Austrijos rinkoje net

nelaiko eksportu.

Stagnaciné ar mazZéjanti vietos rinka. Vidaus rinkoje produktas gali buti savo
gyvavimo paskutinéje ar smukimo stadijoje, todél jmoné gali pratesti produkto gyvavimo

ciklg émusi jj pardavinéti uzsienio rinkose kaip naujg produkta.

P. Zukauskas (2006 p. 149) pabrézia, kad daugiau smulkios ir maZos jmonés
disponuodamos mazesniu finansiniu pajégumu priverstos labiau rizikuoti ir skverbtis |
uzsienio rinkas neatlikus reikiamy marketingy tyrimy. Jy sprendimai daZniausiai biina
intuityvis, pagristi atsitiktiniais rySiais ar tarpininky pasiiilymais kurie turi savy interesy,
nebiitinai  sutampanciy su eksportuojancios jmonés interesais, todél tokio pasirinkimo
imonéms internacionalizacijos procesas ne toks efektyvus. Skirtingai stambios jmonés
renkantis naujas uzsienio rinkas vyrauja atlikty marketingo tyrimy rezultatai, ilgalaikiai

kooperaciniai rySiai, o atsitiktiniai veiksniai renkantis rinkas didelés reikSmés neturi.
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Anot G. Startinés (2002 p.17), uzsienio paklausa misy Salies prekéms galima aiskinti

jau nagrinétais importo motyvais. Uzsienio pirkéjai perka masy salies prekes, nes:

* misy Salies jmones gamina tas prekes, kuriy uzsienio jmonés negamina (dé¢l tam
tikry priezasCiy - tai gali buti jau minétas gamybos veiksniy trukumas arba
specifine technologija, pvz., produkto gamyba susijusi su gamtos ter§imu, todél
iSsivysciusios valstybes atsisako Sios gamybos);

* misy jmonés gamina analogiSkas prekes pigiau arba geresnes kokybes.

Taciau eksportg skatina dar ir Kiti, papildomi motyvai:

1. Eksportuodama prekes, jmoné siekia padidinti apyvartg ar gauti didesni pelna.

2. Eksportas padidina jmonés gamybiniy pajégumy apkrovimg ir kartu uzimtuma
jmongje.

3. Didinant gamybg eksporto saskaita, gali buti pasiektas kasty sumazéjimas dél
gamybos masto ekonomijos, 0 tai padidina jmonés konkurencingumg uzsienyje ir Salies
viduje.

4. Eksportuojant vykdomas gamybos diversifikavimas ir kartu rizikos valdymas, nes

Jmon¢ tuomet néra priklausoma tik nuo vienos rinkos.

Remiantis autoriy S. Hollensen (2008 p. 35) J.Kuada, O.J. Sorensen (2000 p. 42), bei
J.Vijeikis, B. Vijeikiené¢ (2003 p. 98) galime teigti, kad jmone¢ uzsiimti eksportu lemia ne
vienas kuris nors, bet kompleksas veiksniy, kurie jtakojami vidiniy ar iSoriniy veiksniy arba
jmon¢ veikiama pasyviyjy veiksniy yra priversta dél susiformavusios aplinkos eksportuoti

savo produkcija.

1.3. Eksporto vieta jmoniy internacionalizacijos sistemoje

Internacionalizacija - tai sékmingas kompanijos tarptautinés veiklos plétojimas,
geografiniy rinky, produkty, paslaugy ir veiklos operacijy plétra, taip pat valdymo filosofijos
organizacinio elgesio poky¢iai. Daugelis autoriy apraso skirtingus internacionalizacijos
modelius, bet neapseinama be klasikinés $iy modeliy aiSkinimo teorijos. Internacionalizacijos
teorijos aiSkina kad kompanijos pradzioje pereina nuo vietinés veiklos orientacijos iki
tarptautinés. Vietinés internacionalizacijos procese veikla jvardijama i§ pradziy netiesioginis
eksportas ir sekanciame etape vyksta aktyvus tiesioginis eksportas. Remiantis autoriais
Paliwoda S.J., Ryans Jr. J, (2008 p. 6) Internacionalizacijos teorija gali buti paremta dvejais
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pagrindiniais klasikiniais teorijos aiSkinimo modeliais: Upsala internacionalizacijos modelis ir

inovacijomis pagrjstas internacionalizacijos modelis.

Upsala internacionalizacijos modelis. S. J. Paliwoda, Jr. J. Ryans, (2008 p. 6) teigia
kad firmos internacionalizacija yra laipsniskas procesas. Imoné vis daugiau suzino apie
uZsienio rinkas todél didina savo isteklius. Siame modelyje atspindi kompanijos rinkos
pasirinkimas ir j¢&jimo ] ja budai. Kompanijos tarptauting veiklg pradeda pasirinkdamos
eksporto operacijas ir tik paskui kompanijos jsteigia dalines arba visiSkos nuosavybés antrines
bendroves ar padalinius. Anot P. Zukausko (2006 p. 191) teorijos autoriy prielaida, kad
kompanijos internacionalizacijos lygis keiCiasi pagal jsigaléjimo uzsienio Salyse atitikmenj,
buvo paremta keturiy Svedijos kompanijy patirties studija. Veiklos internacionalizacija
reikalauja ne tik bendryjy ziniy apie verslo, taip pat tarptautinio organizavimg, bet ir Ziniy
apie konkreciy rinky specifikas kurias galima jgyti tik per prakting veiklg toje rinkoje, o
zinios apie eksporto operacijy vykdyma jgytos vienoje rinkoje, gali biiti perduotos | kitas vis

aukstesniu kokybiniu lygiu.

Inovacijomis pagrijstas internacionalizacijos modelis. Remiantis J. Sekliuckiené
(2009 p. 43) Sis modelis vaizduoja jmonés veiklos internacionalizacijg remdamasis tokiais

veiklos etapais:

1) Etapas - vietinis marketingas: jimon¢ neeksportuoja, tik domisi vietine rinka

2) Etapas - iki eksporto: jmoné vertina eksporto veiklos galimybes

3) Etapas - eksperimentiné veikla: jmoné pradeda eksportuoti nedidelius kiekius

4) Etapas - aktyvi veikla: sistemingai sickiama didinti pardavimus eksportuojant |
kelias Salis

5) Etapas - jsipareigojanti veikla: jmoné priklauso nuo uZzsienio rinky ir sudaro

licencinius susitarimus ar tiesiogiai investuoja.

Inovacijomis grjstas internacionalizacijos modelis  jmonés internacionalizacija
aiSkina kaip vadybiniy inovacijy rezultata, kurio kiekviena stadija pateikia inovacija.
Operatyviniu lygmeniu modelis grindZziamas eksporto dalies bendruose pardavimuose

rodikliu, kuris gali veikti jmonés jsitraukimo ] tarptauting veikla lygj.

Apibendrinant galime teigti, kad abiejuose modeliuose internacionalizacijos procesas
vyksta laipsniSkai, tokiu biidu mazinant rizikg, Kiekviename etape vyksta adaptacija prie
aplinkos poky¢iy, Siame kontekste eksportas viena i$ internacionalizacijos proceso etapy,

kuris gali buti vertinamas kaip pradiné stadija ir maziausiai rizikinga.
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Atlikus teoriné analiz¢ galime teigti, kad tarptautiné prekyba, jtakojama vietinés,
uzsienio ir globalios aplinkos, yra priemoné vystyti specializacija, ekonominj augima, sudaro
prielaidas politiniam stabilumui. Eksportas - prekiy iSvezimas uz $alies riby, apibiidinamas
kaip tarptautinés prekybos sudétiné dalis ir kompanijy internacionalizacijos vystymosi etapy,
maziausiai rizikinga tarptautinio verslo forma, kuri yra jtakojamas iSoriniy ir vidiniy

kompanijos motyvy, kurio pagrindg sudaro ekonominés naudos siekimas.
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2. EKSPORTO GALIMYBIU ANALIZE

2.1. Eksporto didinimo buidai

Eksportas reikalauja kompanijos vadybiniy geb¢jimy, darbo jégos, kapitalo, tyrimy,
gamybos pajégumy. Pasak S. Zou, D. Kim, T. Cavusgil (2009 p. 9), jei kompanija neturi
minéty pagrindiniy resursy tai néra jokios priezasties kurti ir vykdyti eksporto strategija. Tali
tipinés klaidos kai kuriy kompanijy kad jos pradeda eksporta be adekvataus pasiruoS§imo. K.D.
Weiss (2009 p. 11) pazymi, kad stiprybés ir silpnybés turi biti iSanalizuotos per vidinj

kompanijos auditg kuris apima Sias sritis:
1. Konkurencingumas vietingje rinkoje.
2. Motyvacija veikti tarptautinése rinkose.
3. Vadovybés apsisprendimas.
4. Organizacijos pasiruoSimas.
5. Produkto tinkamumas.
6. Kompanijos resursai.

Ivertinus jmonés galimybes pagal Sias sritis toliau biitinas rinks tyrimas ir tik esant

pozityviems tyrimo rezultatams priimamas sprendimas eksportuoti.

Marketingo strategijos sukiirimas daznai yra vienas i§ svarbiausiy jmonés veiklos
aspekty, nes norint pasiekti jmonés tikslus, reikia organizuoti veikla kryptingai ir tikslingai.
Marketingo strategija butent ir nurodo kaip veikti, kad pasiektume norimus rezultatus. Rinkos
sglygomis tai ypa¢ svarbu, nes marketingo strategija leidZia jvertinti rinkos kitimg bei
atsizvelgti | jos pokycius. A.A. Thomson, Jr. J. E.Gamble, A.J. Strickland, (2004 p. 11)
suskirto 1 5 etapus, vizijos, tiksly apibrézimo, formavimo, vykdymo ir analizés, kurie turi buti

jvertinti bendrovés iSoriniy ir vidiniy veiksniy.

Siame skyriuje apZvelgsime eksporto rinkos parinkima, jéjimo j uZsienio rinka
metodus, jéjimo rizika, ir kokiais kriterijais parinkti j¢jimo biida.

Anot Urbono J.A. (2003 p. 24), jmoné iskélusi uzdavinj eksportuoti, patenka j
tarptautinés konkurencijos salygas. Jos i8¢jima ] tarptauting rinkg galima vertinti kaip
laipsniSko vystymosi procesg. Gerai istirta ir Zinoma vidaus rinka, kuri daznai néra susijusi su
labai didele rizika, ir tolima, nepaZjstama uzsienio rinka yra tokios skirtingos, kad reikia
specialus paruoSiamojo darbo ir nemazy islaidy uzsienio rinkai tirti bei eksporto planui
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parengti. Siuos uzdavinius sprendziant, tenka pereiti kelis etapus. S. Fisher, D. Fisher (1998 p.

5), nurodo eksporto etapy granding ir reikalingg informacija pereinant i§ vieno etapo | kita.

SPfe“f"mO Rinkos tyrimas UZsakymy Logistikos Rem_mas I
priémimas . L Lo paskirstymas
. ir parinkimas priémimas vadyba T
eksportuoti tikslinéje rinkoje
Kompanijos Rinkos tyrimas Kvalifikaciné Logistikos ir Paskirstymo
strateginiai tikslai irkei ieki
g - Produkto ir pirkéjy atranka tleklg?o' valdymas
Konkurencine rinkos Kreditavimo grandines Marketingas ir
aplinka - . . . valdymo .
informacija galimybiy . . rémimas
. L informacija

Ivertinimas Prekvb vertinimas Klient
iSlaikyt eksporto rekybos N . . ienty
apimtis statistika Teisiné kontrakto Paskirstymas ir pasitenkinimo

n Kai dokumentacija strategija monitoringas
Ekonomine samy tikslingje rinkoje .
situacija informacija Kliento
Verslo praktika Muity tarifai, pelningumas
Politiné situacija prekybos barjerai Augimo rinkoje
Teisiné aplinka Importo tvarka vertinimas

2.1 pav. Eksporto grandinés fazés

Saltinis: Fisher S. Fisher D. (1998 p.5) Export Best Practice

JA. Leeman (2010 p. 117) pazymi, kad eksporto plétrai apibrézti butini tirti
pagrindiniai trys elementai: organizacija, pramoné ir uzsienio eksporto S$alis, kurie yra
iSskaidyti:
= QOrganizaciniai: strateginis eksportuoti apsisprendimas ne tik j pasirinkta eksporto
Salj. tarptautiné patirtis parodo ar kompanija turi pakankamai patirties veikti
specifinéje uzsienio rinkoje, organizacijos galimybés parodo darbuotojy
geb¢jimus, gamybinius pajégumus
* Pramoné: apibrézia j€¢jimo barjerus, tiekimo tinklo galimus trikumus, produktus
pakaitalus ar paslaugas, konkurencijos lygi, rinkos perspektyva ir potenciala
= Uzsienio Salis: kad butu sékmingas jéjimas ] eksporto rinka, Salis turi biti stabili ir
organizacija turi patenkinti klienty poreikius pateikdama tinkamg produkta kuris

turi atitikti kulttrinius ir vartojimo poreikius.
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2 = FEksporto pardavimy = Nuosavo padalinio
= uzsakymai jkiirimas
g = Akvizicija
|_
2
g) = Agentas = Bendra jmoné
2 = Distributorius
B = Licencijavimas
2 = Francizé
Be nuosavybés Nuosavybé

2.2 pav. Eksporto budai
Saltinis: J.A. Leeman (2010 p.120) Export Planning

R. Ginevi¢ius, O.G. Rakauskinené, R. Patalavi¢ius, M. Tvaronaviéiené, K.
Kalasinskaité, V. Lisauskaité, (2005 p. 26) pateikia detalesng eksporto varianty schema, (Zr. 1

prieda), kurioje nurodoma prekiy judéjimo eiliSkumas pagal skirtingu parinktus metodais.

Kompanijos vykdancios ar besiruoSian¢ios vykdyti eksportg turi tinkamai spresti
organizacinius tikslus kad efektyviai iSnaudoty savo resursus. B. Seyoum (2009 p. 50-51)
remiasi Beamish (1999) tyrimu ir teigia, kad nuo organizacinés struktiiros kurig kompanija
pasirenka vykdyti eksporta, turi reikSmingg poveikj eksporto rezultatams. Taip pat teigiama,
kad kompanijos internacionalizacijos jsipareigojimas jkurti atskirg eksporto skyriy padidina

eksporto rezultatyvuma.

2.1.2 Eksporto rinkos sprendimo pasirinkimas

Remiantis autoriais W. J. Keegan, B.B. Schlegelmilch (2001 p. 259), rinkos
pasirinkimo sprendimas jtakoja pardavimo apimtis ir pelningumg. Jei kompanija pradeda
pirma kartg eksportuoti savo produkcijg, tokiu atveju produkto - rinkos profilis turi biiti

paremtas vietings rinkos patirtimi. Pagrindiniai klausimai turi biiti atsakyti sekanciai:
1. Kas yra produkto pirkéjai ?
2. Kas néra produkto pirkéjai ?
3. Koks produkto panaudojimas ar kokias funkcijas produktas atlieka ?
4

Kokias problemas sprendzia produktas.
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5. Kas yra produkto klientai kurie sprendzia savo poreikius ar problemas, i ka

produktas yra nukreiptas ?

6. Kokia produkto kaina ?

7. Kada perkamas produktas ?

8. Kur perkamas produktas ?

9. Kodé¢l produktas perkamas ?

Kiekviena kompanija turi atsakyti j Siuos kritinius klausimus jeigu kad eksporto veikla biity
s¢kminga. Kiekvienas atsakymas suteikia sprendimo teigiamg ar negatyvy postimj. Jei
kompanija planuoja eksportg i jau veikiancig produkto rinka, turi pasitilyti didesn¢ verte nei
jos konkurentai — didesne¢ nauda, Zemesne kaing. Tai yra taikoma tiek eksporto rinkai tiek
vietiniai rinkai.

R.D. Hisrich (2009 p. 146) sialo atlikti PEST analiz¢, kuri pagal politinés,
ekonominés, socialinés technologinés aplinkos tyrima. Nepriklausomai nuo kompanijos
dydzio, pramonés sektoriaus, tyrimas turi biiti kruopsciai atliktas ir iSstudijuotas.

Remiantis R.D. Hisrich (2009 p. 146), Salies eksporto rinkos parinkimas turi bati
pagrjstas praeities pardavimo patirtimi, konkurencingumu, Saliy ir regiony surinkty duomeny
palyginimu. Duomenys turi biiti surinkti maziausiai 3 mety laikotarpio kad bty aiskiai
apibréztas trendas. Surinkti ir iSanalizuoti duomenys rinkos parinkimui naudojami atitinkami
1¢jimo ] rinka strategijai ir marketingo planui sudaryti. Naudojami keletas rinkos parinkimo
metodu, vienas tinkamas metodas sudarytas i§ penkiy zZingsniy:

1) i$skirti atitinkamus indikatorius kurie yra apibréziami pagal praeities pardavimus,
konkurencinj tyrima, patirtj ir informacijos apsikeitima tos pacios srities specialistais. Turi
biti apibrézti tokie indikatoriai kaip rinkos apimtis t.y. Salies populiacija, pajamos vienam
gyventojui rinkos augimas, rinka specifiniam produktui. Rinkos augimas turi bati pagrjstas
visos Salies augimu (BVP).

2) surinkti duomenis ir konvertuoti j palyginamuosius indikatorius

3) nustatyti atitinkamus svorius kiekvienam indikatoriui

4) iSanalizuoti duomenis

5) parinkti rinkg pagal nustatytus reitingus

B. Seyoum (2009 p. 76) iSskiria Salies finansinius ir ekonominiu rodiklius, tokius kaip
infliacijos trendg, palikany dydj, valiutos kurso stabilumg, ir kredito ir finansavimo
galimybes. Ekonominiai rodikliai gali biiti tokie kaip rinkos apimtis, rinkos intensyvumas
(perkamosios galios laipsnis), rinkos augimas. Aukstos pajamos gyventojui atspindi rinkos

patrauklumg ir perkamosios galios laipsnj. Prie jau minéty analizuojamy rodikliy R. C.
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Appleby (2009 p. 303), pazymi kad turi buti jvertinta mokesCiy sistema, valstybés parama
eksportuotojams.

J.A. Urbonas (2003 p.28) pateikia keturiy pakopy eksporto rinkos atitikimo modelj.

GALIMA RINKA

A 4
1 pakopa
ISankstinis rinkos atrinkimas
Atmetimo kriterijai: Amnka? k:gervua} :.  <avi kriteriiai
- ekonominis onkrecial 1monei1 savi 1terlja1
= politinis
= geografinis
= kultiirinis
= technologinis
Ll tarptautiné politika
\ 4
2 pakopa
makrosegmentacija
Segmentacija pagal tikio ir gamybos Sakas
(apytikris rinkos dydis)
3 pakopa
Rinkos segmento nustatymas
_ Kriterijai Rinkos potencialas Rinkos paklausa Reikalavimai jmonei
Periodas
Praeitis ir dabartis 1 metodas 3 metodas 5 metodas
Perspekiyvos 2 metodas 4 metodas 6 metodas
4 pakopa
Galutinis rinkos atrinkimas
Galutinio sprendimo eksportuoti j atitinkama Salj (regiong) atitinkama preke priémimas
\ 4
EKSPORTO RINKA

2.3 pav. Keturiy pakopu eksporto rinkos atrinkimo modelis
Saltinis: Urbonas J. (2004 p. 27). Eksporto organizavimas ir planavimas
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Si schema skirta eksporto rinkai atskirti. Atskiros pakopos konkre¢iom jmonéms gali
skirtis. Kadangi pasaulio ekonomikoje yra labai daug tarptautiniy rinky tenka naudoti kelias
pakopas, i§ anksto vienas rinkas atmetant ir atsirenkant keliy Saliy rinkas. Antroje pakopoje
vyksta rinky makrosegmentacija. Rinkos jungiamos j Sakas, siekiant nustatyti Saky tarpusavio
sgveikas Salyje, nes tai turés didelg jtaka eksportui. Trecioje pakopoje jvertinamos pirmoje
pakopoje atrinktos rinkos. Sios analizés tikslas rinkos analizés biidais atmesti iSankstingje
atrankos procediiroje pasirinktas rinkas, kurios netenkina rinkos segmento reikalavimus:
rinkos potencialo, paklausos, reikalavimy eksporto jmonei. Rinkos potencialas yra prekés
visos Salies teritorijos rinka, apimanti esamas ir galimas rinkas. Rinkos paklausa - ta preke
prekiaujan¢iy ir tarpusavyje konkuruojanciy Sioje rinkoje jmoniy pardavimy apimtys.
Galiausiai pereinama ] ketvirta eksporto rinkos tyrimo rezultata. Tai jmonés eksporto

marketingo plano parengimo bazé.

J. Urbonas (2004 p. 30) teigia, kad rinkos patrauklumo veiksniai jvertinami eksperty
metodu, paprastai pasirinkus 100 baly skale. Vertinami Sie rinkos patrauklumo kriterijai:

apimtis per tam tikrg laikotarpj konkrecioje Salyje. Rinkos apimtis taip pat gali biti iSreiksta
vidaus rinkos efektyvaus apriipinimo rodikliu: prekés gamybos apimtis Salyje - eksportas =
pardavimy apimtis Salyje +importas = rinkos apriipinimo galimybés apimtis + sandéliy

atsargy pokytis = vidaus rinkos efektyvaus apripinimo apimtis.

2. Salies rinkos augimas nusakomas rinkos apimties augimo indeksu per tam tikra

laikotarpj.

3. Vartotojy struktiira - tai dideliy, vidutiniy, mazy vartotojy (juy grupiy), naudojanciy

ta preke, lyginamasis svoris procentais.

4. Kainy diapazonas - palyginamyjy kainy, kurios buvo toje rinkoje praeityje ir kurios
gali bati ateityje, virSutinio ir zemutinio lygiy santykis palyginamajai produkcijai, esant
jvairioms palyginamosioms kainoms jmonés eksportuojamai tai paciai palyginamajai
produkcijai.

5. Vartotojy perkamoji galia - potencialiy pirkéjy arba galutiniy vartotojy sugebé¢jimas

1§ savo pajamy jsigyti rinkoje prekes.
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6. Rinkos prieinamumas priklauso nuo tos Salies valdzios protekcionistiniy priemoniy,
jvairiy nacionaliniy normy, lengvaty Salies ekonomikos subjektams taikymo, santykinai

auksty gamybos kasty eksportuotojo Salyje.

7. Politine ir ekonominé rizika priklauso nuo Salies politinio ir ekonominio
nestabilumo, silpnos teisinés bazés, biurokratizmo, infliacijos auksto lygio, nepalankaus

verslui klimato.

Apibendrinat galime teigti, kad rinkos patrauklumo Kkriterijai turi baiti vertinami
atskirai pagal jtakos reikime, nustatant kiek tai jtakoja konkredia jmonés situacija. Sios
kriterijy reikSmés sumuojamos ir daromos iSvados pagal kurias formuojami tolesni

organizacijos veiksmai nagrinéjamos rinkos atzvilgiu.

2.1.2. Eksporto metodo pasirinkimas

Procesas kuris veda prie tarptautiniy operacijy idéjy, nesvarbu kokia forma, gali buti
paremtas ir jtakojamas individualia patirtimi ir Ziniomis. Jungtinés Karalystes kompanijy
tyrimas parod¢ kad kompanijy vadybininkai atsisako tarpininkavimo kompanijy tarptautinése
operacijose. PanaSus rezultatas buvo pasiektas iStyrus deSimt aukstos technologijos
kompanijy. Keturiy kompanijy jéjimo j rinka procesas buvo pagristas praeities patirtimi.
Burgel ir Murray (2000, p. 54) atskleidé, kad stipriausias jtakos veiksnys apsprendziantis
parinkimo metodas buvo egzistuojancioje vietingje rinkoje patirtis. Kitais atvejais pasirinkimo
budas gali buti jtakotas iSoriniy keliy veiksniy.

L.S Welch, G.R.G. Benito, B. Peterson (2007 p. 242) pazymi, kad eksporto metodo
parinkimas nebutinai vyksta pagal nustatyta griezta formg ar nustatyta sistemg. Empiriniai
tyrimai pasako, kad gali buti skirtingi metodai. Eksporto pasirinkimo metodo forma, parodo

jtakojancius veiksnius ir procesus pasirenkant eksporto metoda.
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Inicijuojantys procesai ir Metodo forma: Eksporto forma:

jtakos: - — —p — — .
Eksportas Vietinis

tarpininkavimas

\ 4
\ 4

= Vidin¢ tarptautiné
veikla |

: I[]d'_\"_dL_‘a" _patlrtl's Kontrakto metodas
= ISoriniai veiksniali |
= Vietiné veikla / plétra |

UZsienio
tarpininkavimas

*  Vyriausybés Tiesioginis
stimuliacija Investavimo eksportas :

= Kompanijos tikslai metodas 1

= UzZsienio rinka /
eksporto tyrimas (derybos)

|
| |

——» nuoseklus
— — —> nepertraukiamas

2.5 pav. Eksporto parinkimo metodas

Saltinis: Welch L.S., Benito G.R.G., Peterson B. (2007 p. 243) Foreign Operation Methods

Anot R. John , H. Cox, G. Gillies, N. Grinwade, M. Allen, E. Finn (2002 p. 264),
kontrakto metodas apima tokias formas kaip: licencijavima, franéize, vadybos ir paslaugy
sutartis. Investavimo modelis kontroliuoja gamybinius vienetus uzsienio Salyse, tiesioginis

eksportas vykdomas per kompanijos jkurta nuosava departamentg ar padalinj (Zr. 2.5pav.).

Stoner J.A.F, Freeman, ir D.R. Gilbert (2006 p. 140-141), iSskiria keturias &jimo j
rinkg stadijas. Pirmosios dvi stadijos apima eksportavimg. Pirmoje stadijoje firmos tik
pasyviai derasi su uZsienio partneriais ir organizacijomis. Sioje stadijoje tarptautinius
susitarimus vykdyti gali tam tikslui sukurtas skyrius. Tretieji asmenys - agentai ir brokeriai
daznai veikia kaip kompanijos tarpininkai. Antroje stadijoje kompanijos tiesiogiai susiduria su
interesais uzsienyje, taciau gali veikti per treCiuosius asmenis ir remiasi savo Salies
darbuotojais. Trecioje stadijoje tarptautiniai interesai lemia visg tolesng kompanijos struktiirg.
IS esmés buidama dar savo Salies vietiné kompanija ji vykdo tarptautines operacijas. Ketvirtas
galima variantas — bendra jmoné, kuri gali biiti vienintelis jmanomas biidas jZzengti j uzsienio

rinkas kuriy jstatymai draudzia uzsienie¢iams biiti verslo savininkais.

Atlikus antros teorinés dalies analiz¢ galima teigti, kad kompanijos apsisprendima
eksportuoti lemia vadovybés motyvacija, kompanijos gebéjimai veikti tarptautinés rinkose,

gamybos ir finansiniai resursai. Rinkos parinkimas gali buti paremtas kompanijos patirtimi,
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Salies ir regionu palyginimu ir vertinant Salies makroekonominius rodiklius. Eksporto metodo
forma yra parenkama jvertinus iSorinius ir vidinius veiksnius, susijusias rizika, privalumus ir
trikumus, inicijuojan¢iuos procesus ir jtakas, kurie yra skirtingi kiekvienai kompanijai ir

priklauso nuo kompanijos vystymosi stadijos ir tarptautinés patirties.
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3. UAB ,,BAGETA"“ EKSPORTO PLETROS TYRIMAS UZSIENIO RINKOJE

Pirmoje darbo dalyje buvo aprasytas tarptautinés veiklos spektras motyvy, skatinanciy
Jmones uzsiimti tarptautiné prekyba, antroje dalyje pateikti galimi budai didinti jmonés
eksportg. Remiantis pirmos ir antros dalies teorine medziaga, trec¢ioje darbo apraSomas
praktinis tyrimas pagal pasirinktus metodus, atitinkantj pacios jmonés ir jos gaminamos

produkcijos specifika.

3.1 Tyrimo metodika

Bendrovés gaminama produkcija turi savita specifika parduodamoje rinkoje. Vietinés
rikos praktiSkai néra dél Zemos pramonés koncentracijos. Visa produkcija realizuojama
vakary Europos Salyse ir pirkéjai yra logistikos kompanijos, prekybos jmonés pakavimo
elementais ir masinés gamybos jmonés, kurie yra produkto galutiniai vartotai vienaip ar Kkitaip
susije su pakavimu, kroviniu transportavimu. Produktas Sarnyriné tara arba mediniai apvadai
(ang. pallet collars) yra standartizuotas ir jo dydziai kinta pagal padéklo iSmatavimus. Dél
produkto specifiSkumo, naudojimo paskirties néra galimybés atlikti masiné vartotojy
apklausos, buvo parinktas statistiniy duomeny, bendrovés eksporto pardavimy lyginamoji

analizé ir kokybinis tyrimas - ekspertu vertinimas.
Tyrimo metodai:
1) literatiiros Saltiniy analizé eksporto teoriniu aspektu;
2) aprasomoji statistiniy ir bendrovés eksporto pardavimy duomeny analizé;
3) eksperty vertinimas.
Tyrimo objektas - eksporto plétros galimybés.

Tyrimo tikslas - jvertinus jmonés viding ir iSoring aplinka, pateikti eksporto plétros

vertinima, kuris sudarytu prielaidas imonés produkcijos eksporto didinimui.
Tikslui pasiekti buvo iskelti uzdaviniai:
1) apzvelgti UAB ,,Bageta” charakteristika,;
2) jvertinti iSoriniy ir vidiniy veiksniy jtaka bendrovés eksporto plétrai,

3) pateikti UAB ,,Bageta” eksporto plétros prioritetines veiklos kryptis;
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Tyrimo tikslo ir iSkelty uzdaviniy jgyvendinimui buvo sudaryta dviejy etapy tyrimo
eigos schema (Zr. 3.1 pav.). Pirmame etape buvo nagrinéjama esama eksporto pardavimy
padétis, paskutiniy mety pardavimy dinamika, analizuojami pardavimai pagal metus, kurie
buvo suskirstyti pagal Salis ir prilyginami Salies bendrojo vidaus produkto dydziui zr. 3.1
pav.). Nustacius pirmame etape prioritetiné eksporto rinkg, antrame etape buvo analizuojami
vidiniai ir iSoriniai veiksniai jtakojantys ir ribojantys eksporto plétrg, buvo nustatytos ir

vertinamos bendrovés prioritetinés veiklos kryptys.

Pirmas etapas Antras etapas

. Prioritetinés Eksporto vidiniy |

| Esir;l:’t?nfi’amdgles eksporto rinkos | R ir iSoriniy
| nustatymas | veiksniy analize |
| A A | |
\ 4 A 4 | |

| . o Eksporto

Pardavimy Makro rodikliy riorigetini P

| rodikliy analizé analizé | eiil — ljnas |

veikly nustaty

3.1 pav. Tyrimo eigos schema

Eksporto plétros vidiniy ir iSoriniy bendrovés veiksniy analizei atlikti buvo parinktas
kokybinis tyrimas — individualus kryptingas i§ dalies struktiiruotas interviu. B. Bitinas, L.
Rupsiené, V. Zidzianaité (2008 p.154) pazymi, kad interviu kaip duomeny rinkimo metodas
1Spopuliaré¢jo XX amziaus devintame deSimtmetyje. Visuotinai pripazjstama, kad interviu yra

pagrindinis duomeny rinkimas nepriklausomai nuo pasirinkto tyrimo strategijos.

B. Bitinas, L. Rupsien¢, V. ZidZifinaite (2008 p.154) pateikia individualiy interviu
suskirstyma j tris dideles grupes (Zr. 3.2 pav.):

= Neformalieji pokalbiai — interviu (angl. informal conversational interview);

= Kryptingieji interviu (angl. interview guide approach);

= Standartizuotieji atvirieji interviu (angl. standardized opene-ended interview)
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Individualieji interviu

Kryptingas (i$ dalies Standartizuotasis
struktiiruotasis) interviu atvirasis interviu

Neformalusis interviu

3.2 pav. Kokybiniuose tyrimuose taikomy individualiy interviu tipai

Saltinis: B.Bitinas, L. Rupsiené, V. Zidzitnaité (2008 p.155). Kokybiniy tyrimy metodologija.

T. Wengraf (2004 p. 5) teigia, kad pusiau struktiruotam interviu klausimai yra
formuojami i$ anksto, taciau tyrimo eigoje jie gali buti atsargiai improvizuojami. Informanto
atsakymai negali biiti planuojami i§ anksto, todél improvizacija gali sudaryti puse ir net gali

sudaryti 80 procenty lyginant su inicijuoty pradiniy klausimy dalimi.

Individualus kryptingas i$ dalies struktiiruotas interviu buvo parinktas todél, nes kaip
teigia A. Bryman, E. Bell (2007 p. 474) S$is metodas leidzia neapsibréziant formaliais
klausimais gauti i§ informanty iSsamesne¢ informacija, uzduodant papildomus klausimus
priklausomai nuo informanto pateiktos informacijos. Klausimy gido pirmas blokas pateiktas
2 priede, antras klausimy blokas 3 priede. Klausimai buvo formuojami remiantis S. Zou, D.
Kim, T. Cavusgil, K.D. Weiss, R.D. Hisrich bei kity autoriy nagrinéta moksline literatiira ir

pirmo etapo tyrimo rezultatais.

Tyrimo imtis. Kokybinio tyrimo imties vienetai buvo nustatyti paties tyréjo, jvertinat
veiklos sritis, informanty uzimamas pareigas, jy patirtj, gebéjimg pateikti kuo tikslesng

informacija tuo jrodant informacijos validuma.

Tyrimo patikimumui buvo taikytas trianguliacijos principas, kai reiskinys
analizuojamas i$ keliy pozicijy. L. M. Given (p. 291) teigia, kad trianguliacija kada vienas
informacinis Saltinis ar teiginys yra lyginimas su kitu ir alternatyvu metodu yra pagrindziama

hipoteze.

Analizés metodas: tyréjo interpretacijos. B. Mikkelsen (2005 p. 181) pazymi, kad
kokybinio tyrimo pusiau struktiruoto interviu duomeny surinkimo procesas yra siejamas su
analizés interpretacija ir rezultaty pateikimu. Procesas néra baigtinis, néra kokybinio tyrimo

analizés griezty apibrézimy.

Kryptingas i§ dalies struktiiruotas interviu atliekant kokybinj tyrima buvo priimtinas

todé¢l kad pagal §] tyrimo metodg tyréjas i§ anksto numato temas arba problemas, kurias
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aptars interviu metu, bet neprisiriSa prie klausimy tvarkos ar numatyty pasakyty Zodziy,

uzduoda papildomy klausimy. Pagrindinis privalumas: interviu gaunama iSsamesniy,

susisteminty duomeny, lyginant su neformaliuoju interviu, 0 pats interviu lieka neformalus,

vyksta pokalbio forma. Tyréjui Siuo atveju svarbus gebéjimas isklausti (angl. probe - ,,(iS)tirti,

i§siteirauti, i§gauti klausingjant), kuris padeda gauti i§ informanty i§samia informacija. Sio

tipo interviu trukumas gali iSryskéti tik tada, kai siekiama nenukrypti nuo numatytos temos,

Kitaip tariant, kalbantis tik ta tema, kuri i§ anksto numatyta, gali neatsirasti kity svarbiy temy.

Nors Siuo interviu galima surinkti sistemingy duomeny, dél klausimy ir atsakymy jvairoveés

juos gana sudétinga nagrinéti, teigia B.Bitinas, L. RupSiené, V. ZidZitinaité (2008 p.156).

Tyrimo vykdymo grafikas

3.1 Lentelé

savaités eil. nr.

Tyrimo
etapai

11

12

13

14

15

16

1.Tiksly nustatymas

2. Mokslinés literatiiros
analizé

3. Tyrimo metody
parinkimas

4. Klausimy gido
sudarymas

5. Eksperty parinkimas

6. Eksperty apklausa

7. Duomeny analizé

8. Ataskaitos rengimas

Parengta panaudojant H.L.Gantt diagrama

Saltinis: Pride W.M., Hughes R.J, Kapoor J.R. (2010 p.233) Busines
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3.2 UAB ,BAGETA* charakteristika

UAB ,,Bageta“ buvo jkurta 1992 metais. Siandien bendrové yra viena i$ pirmaujanéiy
gamintojy pagal Sarnyrinés taros apimtis Lietuvos ir Baltijos regionuose. Bendrové jsikiirusi
daugiau nei 1000 kvadratiniy metry gamybinése bei administracinése patalpose, medienos
apdirbima pradedame rasty pjovimu, baigiant galutiniu produktu — padékly apvadais. Daugiau
nei 60 % pagamintos produkcijos bendrové parduoda tiesioginiu eksporto metodu, likusi dalis
per tarpines jmones ar agentus. Kiekvienas gamybos procesas nuo jo pradzios iki galutinio
produkto, yra kruops¢iai patikrinamas kokybés kontrolés — tai garantuoja, kad kiekvienas

gaminys atitiks aukS$ciausius kokybés reikalavimus.

Bendrovés vizija: tapti visuotinai pripazintu partneriu kompanijoms Europoje, misija

kurti verte akcininkams ir klientams teikiant profesionalius ir kokybiSkus produktus.

Bendrovés specializacija: aukstos kokybés mediniy apvady gamyba, vadovaujantis
tarptautinio ISPM 15 standarto reikalavimais, kuri Zymima tarptautinés augaly apsaugos
konvencijos Zenklu — IPPC. Metinis gamybinis pajégumas sudaro apie 600 000 wvnt.,
bendroves eksporto pardavimo apyvarta sudaro apie 11 milijonus lity. Bendrové neapsiriboja
vien tik standartizuoto produkty gamyba, panaudoja visas atlieckas gamybos procese
gamindama medienos pjuvenos briketus ir granules, kurios skirtos kieto kuro katilams,

Zidiniams, gyvenamyjy namy $ildymui.

Siuo metu bendrovéje dirba 115 darbuotojy, i§ ju 11 administracijos ir vadybos
personalo. Organizaciné bendrovés struktiira pateikta 3.3 pav. Bendrovés darbuotojai
pasizymi kompetencija, atsidavimu darbui, motyvacija ir karybiSkumu. Bendrové siekia
ISsaugoti ir stiprinti Sias savybes, vertinamas kiekvienas darbuotojas kaip atskira asmenybé ir
kaip komandos narj. Darbuotojai kvalifikuoti darbininkai, vadybininkai ir inZinieriai.
Pagrinding gamybos sektoriaus darbuotojy dalj sudaro kvalifikuoti profesionalai, kuriy darbo

patirtis didesn¢ nei 10 mety. Tai uztikrina specifiniy Ziniy bei praktinio patyrimo te¢stinuma.
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Direktorius
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specialistas vadybininkas < vadybininkas

3.3 pav. Bendrovés organizaciné struktiira

3.3 Bendrovés eksporto plétros galimybiy rezultaty interpretacija

Daugelis autoriy teorin¢je darbo dalyje apibrézia kompanijy internacionalizacija kaip
laipsniSko vystymosi process, kur pirmas etapas pradedamas nuo jsitvirtinimo vietingje
rinkoje. UAB ,,Bageta” apsisprendimas eksportuoti netenka loginés prasmés, kadangi pagal
bendrovés gaminamos produkcijos specifika, vietinés rinkos neturi. Remiantis jau nagrinéta
teorija kuria R.D. Hisrich (2009 p. 146) teigia, kad $alies eksporto rinkos parinkimas turi bati
pagristas praeities pardavimo patirtimi, konkurencingumu, Saliy ir regiony surinkty duomeny
palyginimu. Duomenys turi biiti surinkti maziausiai 3 mety laikotarpio kad bty aiskiai
apibréztas trendas, todél Sioje dalyje bus nagrinéjama bendrovés praeities eksporto apimtys,

dinamika.

UAB ,,Bageta“ eksportuoja savo produkcija j Europos $alis nuo 2003 mety (Zr. 3.2
pav.). Bendrovés rinkg sudaro didzigja dalimi vakary Europos Salys. 2003 metais buvo
eksportuota vir§ 103 tiikst. vienety Sarnyrinés taros. 2005 metais eksportas neZymiai padidéjo
0 nuo 2006 iki 2009 eksporto apimtys kasmet augo vidutiniSkai po 20 procenty. 2009 metais
buvo eksportuota daugiau nei 338 tiikstanciai vienety uz daugiau nei 6 min. lity. Tai lémé

gamybinés bazés plétra ir eksporto Saliy plétimosi spektras.
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3.4 pav. eksporto apimciy dinamika 2003 — 2009 metais

Kaip matome pateiktoje 3.4 paveiksle, eksportuoti savo produkcija bendrové pradéjo

2003 metais Danijg. 2004 metais eksportuojamos produkcijos kiekis iSaugo 66 %, tai paciais

metais buvo pradéta eksportuoti j Suomija, kurios rinkoje buvo parduota daugiau nei 5 800

vnt., 2005 metais po Suomijos seké Svedija, kurioje buvo realizuota 8400 vnt. Sekmingiausi

bendrové pardavimy apim¢iy didéjimas buvo 2007 metais, eksportuojamos produkcijos kiekis

iSaugo 40 %, tai lémé pardavimo plétra naujose rinkose. Vokietijoje buvo parduota 27 300

vnt., Italijoje 10 860 vnt., Dz. Britanijoje 8400 vnt. ir Pranciizijoje 2940 vnt.

3.2 lentelé
Bendrovés pardavimai pagal Salis

2003 m. | 2004 m. | 2005 m. | 2006 m. | 2007 m. | 2008 m. | 2009 m.
Danija 103300 | 166110 | 134090 | 166070 | 172870 95455 61870
Suomija 5852 31663 35753 61104 48336 6110
Svedija 8400 15750 57905
DZ. Britanija 8400 24830 16595
Pranciizija 2940 19180 29760
Italija 10860 38600 15100
Vokietija 27300 47515 | 105460
Olandija 22025 14105
Kitos Salys 11920 31250
IS VISO vnt. 103300 | 171962 | 174153 | 201823 | 283474 | 323611 | 338155
Procentinis pokytis 66% 1% 16% 40% 14% 4%
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Vertinant bendrovés pardavimy pasiskirstyma pers paskutinius ketverius metus biitina
pazyméti, kad bendrovés eksporto apimciy did¢jimas tiesiogiai priklausomas nuo kuo
platesnés Saliy geografijos. Kaip matome 3.2 lenteléje, jeigu 2006 metais bendrovés eksporto
augimas buvo tesudaré 16 %, o 2007 metais bendrové pradéjo eksportuoti ir papildomas

keturias Salis, tai eksporto apimtys iSaugo 40 %.

Analizuojant bendrovés eksporto pardavimus 2007, 2008 ir 2009 metais, pastebéta kad
bendrovés pardavimai néra adekvatiis galimos Salies rinkos dydziui (Zr. 3.5 pav.). Remiantis
pasaulio ekonomikos forumo praneSimu ,,World Competetivness report* (2010 p. 6), rinkos
dydis didina produktyvuma, todé¢l yra didesnés kompanijy ekonominés veiklos galimybés.
Tradiciskai rinka apibréziama nacionaliniy sieny ribose, bet globalizacijos eroje, tarptautinés
rinkos papildo vietines rinkas, tai didziausia jtaka turi mazoms Salims, tod¢l eksporto Salies

rinkos dydis vienas i§ faktoriy lemiantis jmonés eksporto plétros galimybes.
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3.5 pav. UAB ,,Bageta“ eksporto pardavimai pagal 3alis tiikst. vat. 2007 m. 2008 m 2009
metais

»World Development Report* (2009 p. 108) pazymima eksporto rinkos dydzio
priklausomybe nuo bendrojo vidaus produkto (BVP), vertinant rinkos dydj ir atstumo tarp
Salies eksportuotojos ir importuotojos. Kadangi jmonés eksporto Salys atstumas néra

jtakojantis faktorius iSskyrus Italija ir Dz. Britanija, analizuojamas jmonés eksporto apimtys ir
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uzsienio rinkos dydzio pagal BVP salies palyginima. BVP duomenys pateikti remiantis
Pasaulio banko pateikta 2008 mety ataskaita (Zr. pav. 3.6).
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3.6 pav. Rinkos dydis ir eksportas 2009 metais

Pateikti lyginamieji svoriai, paskai¢iuotas eksporto Salies bendrasis vidaus produktas
ir eksportuojamos produkcijos kiekis procentine iSraiSka (zr. pav. 3.6). Kaip matome
pateiktuose duomenyse, jei laikomasi teorijos kad BVP parodo rinkos dydj, tai didZiausias
pardavimo kiekis Danijos rinkoje, nedidelis skirtumas Svedijos rinkoje. Ta¢iau DZ. Britanijos,
Prancuzijos ir Italijos pardavimy lyginamasis svoris yra neigimas BVP lyginamajam svoriui.
Jei Danijos rinkoje 2009 metais buvo parduota 6170 vnt., ir tai yra faktinis maksimalus
produkto rinkos potencialas, tai Suomijoje, kur transportavimo iSlaidos identiskos arba
mazesnés, galéjo buti parduota ne 6110 vnt. 0 59 395 vnt. I$ to darome iSvadg kad eksporto
rinkos galimybés bendrovés gaminamai produkcijai Dz. Britanijos, Pranciizijos ir Italijos yra

visiSkai neiSnaudotos.

3.4. UAB ,,Bageta“ eksporto plétros veiksniy analizé

Teorinégje darbo dalyje J.A. Leeman (2010 p. 117), R. D. Hisrich (2009 p. 146), J.A.F
Stoner, R.E. Freeman, D.R. Gilbert (2006 p. 140) J.Urbonas (2004 p. 30) pabrézia buitinuma
vertinti kompanijy esamg padét], pasirengima, galimybes, jvairius eksporto metodus, todél
galima suskirstyti bendrovés vidinius ir iSorinius veiksnius kurie gali salygoti arba riboti
eksporto galimybes, juos identifikavus bus galima atitinkamai vertinti eksporto plétros

galimybes.

37



Edmundas Petraitis. UAB “Bageta” eksporto plétros galimybiy vertinimas

Bendrovés parduodama produkcija yra Europos sajungos $alys, kuri yra bendra rinka,
kurioje neegzistuoja prekybos barjerai, apribojimai, teigiama Europos Sajungos
internetiniame portale: European Commision, Interprise and Industry, Single market for
Goods, todel politinés teisinés, muity reguliavimo ir kity apribojimy analizé praranda prasme

ir nebus nagrin¢jama.

Analizuojant UAB ,,Bageta” pardavimy dinamika 2006-2009 metais ir pardavimy
apimtys pagal Salies rinkos potencialag buvo nustatyta kad Dz. Britanijos, Pranciizijos ir
Italijos rinkos bendrovés gaminamai produkcijai yra neiSnaudotos. Pagal paskaiciuotas
bendrovés transportavimo vidutinémis kainomis, Dz. Britanijoje ir Italijoje dél aukstesniy
transporto sagnaudy bendroves eksportuojama produkcija pabrangsta vidutinisSkai 7 %. Kaip
jau buvo minéta teorin¢je darbo dalyje, kad didesnis atstumas riboja eksporto galimybes dél
padidéjusiy transportavimo iSlaidy, yra vienas i§ faktoriy kuris mazina konkurencinguma,
lyginant Dz.Britanijos, Pranciizijos ir Italijos rinkas, todél Siuo konkreciu atveju pagal J.A.
Urbono (2003 p. 28) trecios pakopos rinkos potencialo nustatymo procediirg, palankiausia
bendrovés eksporto plétros rinka yra Prancizija, kaip prioritetiné tiksliné neiSnaudota

eksporto rinka, todél toliau Siame skyriuje bus nagrinéjama Pranciizijos rinka.

3.4.1. Pranciizijos rinkos bruozai

Pranciizija dalinai ir visiSkai privatizavo daug dideliy kompanijy, banky, draudimo
bendroviy, perleido bendroviy akcijas tokiy kompanijy kaip ,,Air France®, ,,France Telecom*,
,»Renault“ ir ,,Thales®. Taciau valstybé iSlaiko stiprias pozicijas kai kuriuose sektoriuose,
i8skirtinai energijos, visuomeniniame transporte ir gynybos pramon¢je. Telekomunikacijos
sektorius palaipsniui buvo demonopolizuotas. Pranciizijos vadovaujantys Salies lyderiai
iSlieka istikimi kapitalizmui su socialiai integruota ekonomika. Darbo rinkos reforma per
paskutinius metus atgaivino Pranciizijos ekonomika. Pranciizijos vyriausybé 2007-2008
metais jdiegé keletg svarbiy darbo rinkos reformy, jskaitant 35 valandy darbo savaite su
galimybe darbuotojams pratesti darbo valandas. 2008 metais BVP krito iki 0,3 %, Pranctzijos
vyriausybé¢ planuoja padidinti vieSas investicijas ir t¢sia kapitalo injekcijas i banky sektoriy su
tikslu mazinti 2009 metu krizés pasekmes, pazymi |. Dimireva (2009) ,,France: EU Business,

economy overview"“.

Pranciizija didziausia $alis Europos sajungoje ir yra laikoma ekonomiskai iSsivysciusi

industriné Salis ir viena i$ septyniy didziausiy ekonomiky pasaulyje. Remiantis 2009 mety
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Pasaulio Prekybos Organizacijos duomenimis, Pranciizija yra 6 $estoje vietoje pagal eksporto
apimtis ir penktoje vietoje pagal importo apimtis pasaulyje. Prekiy ecksportas sudaré
552,190.2 min. JAV doleriy, prekybos paslaugy eksportas 144,679.9 552,190.2 min. JAV
doleriy 0 prekiy importas 620,152.7 552,190.2 mIn. JAV doleriy, prekybos paslaugy importas
129,464.0 552,190.2 mIn. JAV doleriy. Importo ir eksporto apimtis Pranciizija uzima 6 vieta.

Remiantis The Global Enabling Trade Report (2009 p.178) paskutiniais duomenimis,
importas pramonés gaminiy sudar¢ 79,3 %., eksportas 73.9 %, kuro ir kasybos importas 6.6

%, eksportas 16.4 %, importais zemés tkio 11.8 %, eksportas 9 % (zr. 3.7 pav.).
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3.7 pav. Eksporto ir importo pasiskirstymas procentais pagal sektorius
Saltinis: The Global Enabling Trade Report (2009 p.178)

Pagal pateiktus I. Dimireva (2009) ,,EU Business, economy overview* duomenis,
importo partneriai: Vokietija 17,9 %, Belgija 11.7 %, Italija 8.3 %, Ispanija 6.9 %. Importo

prekes: masinos ir jrengimai, aviacijos technika, automobiliai, Zalia nafta, chemijos prekés.

Eksporto partneriai: Vokietija 14.3%, Italija 8.7%, Ispanija 8.3%, Belgija 7.6%, US
5.8%, Olandija 4.2% (2008). Eksporto prekes: masinos ir transportavimo jrengimai, aviacijos

jrenginiai, plastiko ir chemijos gaminiai, farmacijos prekés, metalas ir plienas, gérimai.

Pranciizija geriau nei kitos Europos sgjungos Salys iSsprendé recesijos problemas déka
strateginiy  vyriausybés veiksmy susijusiy su iSlaidy maZinimu. Nepaisant pozityviy
vyriausybés veiksmy bendrasis vidaus produktas (BVP) 2009 metais smuko 2,1 % ir nedarbas
iISaugo iki 10 %., teigiama Economy Watch. (2010), France Economy. Taciau remiantis
Eurostat duomenimis 2010 metais prognozuojamas 1.2 % ir 2011 metais 1.5 % BVP augimas,
0 tai pozityvus rodiklis bendrovés atzvilgiu ir jei bendrové iSnaudos savo vidinius resursus

tuomet padidins eksporto apimtis.
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3.4.2. Eksporto vidiniy ir iSoriniy veiksniy analizé

Eksporto plétros vidiniy ir iSoriniy bendrovés veiksniy analizei atlikti buvo pasitelkti
ekspertai, bendrovés vadovai ir pardavimy vadovas bei vadybininkai (zr. 3.3 lentelg), su
kuriais interviu buvo atliktas bendrovés administracinése patalpose. Kadangi Siuo metu
Lietuvos ambasados Pranctizijoje komercijos atasé néra, bus paskirtas artimiausiu metu, todél
buvo kreiptasi j buvusig Lietuvos ambasados komercijos atasé ParyZiuje, kuri mielai sutiko
atsakyti ] visus klausimus ir suteiké daug vertingos informacijos. Buvo lengva susisiekti nes
dabar dirba LR tkio ministerijos investicijy ir eksporto plétros departamente. Informacijai

papildyti buvo kreiptasi ir i Pranciizijos ir Lietuvos prekybos pramonés rimus.
3.3 lentele

Informanty sarasas

Informantai: | Pareigybé: Darbo stazas | Institucija:
A Direktorius 19m UAB ,,Bageta“
B Pardavimu vadovas 5m UAB ,,Bageta“
C Pardavimu vadybininkas 3m UAB ,,Bageta“
D Vyriausioji specialisté 8 m Ifgifﬁi‘(’fﬁ&:ﬁgj.‘:to departamentas,
E Direktorius 4m Pranctizijos - Lietuvos prekybos riimai

P. Ghauri, K. Gronhaug (2005 p. 131) pateikia interviu tipologija iSskaidytg j tris
metodus : elektroniniu pastu, interviu telefonu ir asmeninis. L.S Welch, G.R.G. Benito, B.
Peterson (2007 p. 197) pazymi, kad interviu telefonu galima atlikti jei yra didelés keliavimo

i$laidos ar tiesiog del uzimtumo to pageidauja patys informantai.

Pastarieji du informantai buvo apklausti telefonu. Du kartus buvo apklausta buvusi
Lietuvos ambasados komercijos atasé Paryziuje, su tikslu pagilinti ir praplésti atsakymus.
Sesijos metu buvo laikomasi anonimiskumo principo. Anonimiskumo, vieno pagrindinio
mokslinés tyrimy etikos principo, betarpisko, nuoSirdaus bendravimo su tiksly surikti kuo
tikslesne informacijg.  Interviu klausimai pokalbio dalyviams buvo parengti remiantis

1Sanalizuota teorine medziaga ir iSanalizuotu bendrovés eksporto pardavimo rezultatais.
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Tyrimo rezultatai. Interviu metu duomenys buvo uzrasomi j tekstinj dokumenta.
Duomenys buvo mazZinami, atrinkus svarbiausig informacijg, buvo interpretuojama,

apibendrinama ir aprasoma.

H. Boeije (2010 p. 76) nurodo interviu duomeny segmentavimg ] atitinkamas
kategorijas, kurios uzvadinamos remiantis surinktos informacijos turiniu. Tyrimo rezultaty
apibendrinimas buvo suskirstytas j sglygojancius ir ribojan¢ius veiksnius. Kategorijoje buvo

iSskirta sritis, subkategorijoje vertinimai, patvirtinan¢iuose teiginiuose.

Analizés metu i§ informanty surinkta informacija buvo suskirstyta i dvi grupes.
Pirmoje grupéje buvo atskleisti eksporto plétra salygojantys veiksniai, antroje grupéje
eksporto plétra ribojantys veiksniai. Eksporto plétra salygojantys veiksniai kaip ribojantys
veiksniai buvo sukelti j atskiras lenteles, 3.4 lenteléje ir 3.5 lenteléje, kuriose buvo iSskirtos

kategorijos ir subkategorijos, bei informanty patvirtinantys teiginiai.

K.D. Weiss (2009 p. 11) pazymi, kad veiksniy stiprybés ir silpnybés turi buti
iSanalizuotos per vidinj kompanijos audita kuris apima ir kompanijos resursus. Pirmoji
kategorijos dalis ,,gamybinés“ (zr. 3.4 lentelg), eksporto plétros salygojanciy veiksniy
informantai akcentuoja gamybinius plétros pajégumus, iSskirtinai pabrézia kad tai nedidina
sgnaudy. A. Gouws (2004 p. 37) iskelia klausimg ar esamos gamybos apimtys yra adekvacios
? Vertinant tai ekonominiu poziiiriu akivaizdu kad jei gamybiniai pajégumai néra optimaliai
1Snaudojami yra patiriamos pastovios iSlaidos kurios nepriklausomai nuo gamybos apimciy
didina sgnaudas. Tokioje situacijoje egzistuoja ribinio naudingumo désnis, kai minimali
gamyba yra nuostolinga ir did¢jant apimtims ji tampa pelninga iki tam tikro optimalaus kieko
kai vidutiniai kasStai susilygina su pastoviaisiais. Reikétu pazyméti jtaka sagnaudoms atlieky

panaudojima jas perdirbant ir papildomai gaunant pajamas.

Subkategorijoje ,,Produkcijos sandéliavimo biidy bus iSsprestas gamybos ir pardavimy
cikliSkumas®“ stengtasi atskleisti kaip bendrové sugeba valdyti pardavimy cikliSkuma, nes
pardavimai néra tolygiis mety laikotarpyje, tai rodo bendrovés pardavimy ataskaitg. Natiiralu
kad klientas turi gauti produkcija per minimaly laiko tarpg ir tada kada ji reikalinga.
Dazniausiai esant pakankamai pasitilai pirkéjai linke nesandéliuoti produkcijos savo sgskaitg
o tai perkelti tiekéjams. Tai galima paaiskinti ir tuo kad pakuojami produktai tesudaro
minimalistines perkamo i§ bendrovés produkto sgnaudas ir jos nejtakoja bendros kliento
produkto galutinés kainos, todél galima vertinti ne vien i§ ekonominés pusés bet ir i$

bendradarbiavimo sprendziant klienty sandéliavimo problemas.
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Subkategorijoje ,,Produkcijos kokybé pateisina klienty poreikius“ buvo atskleista ar
bendrovés gaminama produkcija turi kokiy tai kokybés problemy, jei reikalinga ar atitinka
rinkos reikalavimus sertifikavimui. Nors problemy nenustatyta, ta¢iau autoriaus nuomoné yra
kritiska, todél kad ar kokybé visada yra suderinta su pirkéjo poreikiais. Jei bendrové be iSlygy
visiems gamina tik kokybiska produkcija, ji gali patirti papildomy sagnaudy nei identifikavus
klienty kokybinius produkto poreikius ir pateikus atitinkamos kokybés produktus,

panaudodama pigesnes Zaliavas.

J. Kuada, O.J. Sorensen (2000 p. 42) priskiria rizikos diversifikacija prie vidiniy
motyvaciniy faktoriy pagal imonés pasyvia elgsena. Eksporto rizikos diversifikacija gali biiti
ir sprendziama per aukStesnj lygmenj, iSskaidant pardavimus pagal skirtingas $alis ir pirkéjus.
Bendrové apie penkis metus dirbo su itin stambiu baldy prekybos kompanijai ,,IKEA®, apie
40 -50 % bendrovés produkcijos buvo realizuojama IKEA koncernui, pasibaigus sutarciai
bendrové turéjo rimty pardavimo problemy. Lietuvos baldy gamintojo ,,Bigso™ direktorius
Verslo Ziniy (2009) straipsnyje teigia, kad nugalé¢jome konkurentus ir dabar viena i§ dviejy
musy gamykly dirba tik IKEA, koncernui parduodame apie 70-80% produkcijos. Pasisakymag
galima vertinti kritiSkai, nes produkcijos realizavimas mazai diversifikuotas ir bendroveé
priklausoma nuo pagrindinio pirkéjo. Nutraukus pirkimo sutartj, ar nepratgsus bendrove
susidurs su pardavimo problemomis, todél keli alternatyviis patikrinti realijoje klientai yra

neiSvengiami kurie ateina ne i$ karto ir juos reikia ,,uzsiauginti*,

3.4. lentele
Eksporto plétra salygojantys veiksniai
Kategorija Subkategorija Patvirtinantys teiginiai
Gamybinés Pakankami gamybiniai Jei mes turétuméme uzZsakymy galétuméme
pajégumai padidinti gamyba 30 % ... tai nepadidintu

gamybos sqgnaudy A.

Mes neturime problemy pasatyti papildomg
gamybos linijg, turime neiSnaudoto teritorijos

ploto A.
Nedidelés gamybos Miisy jdiegta gamybos nauja linija Siandien
sanaudos, optimizuotas sumazino sqnaudas 15 % .... A.

atlicky panaudojimas Atliekas panaudojame dZiovykly kuro katilams ir

biokuro gamybai, mums tai papildomos pajamos
ir mazesné savikaina A.

Vezéme atliekas j ploksciy gamyklg, ... pagal

skaiciavimus, nepanaudojus atliekas biokurui
prarastuméme puse kainos B.
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Lentelés tesinys

Produkcijos sandéliavimo | ...mes turésime dar Siais metais sandélj kuriame
biidy bus iSsprestas galésime laikyti dviejy ménesiy pagamintg
gamybos cikliSkumas produkcijg ... A

Produkcijos kokybé mes nepamename kad buvo problemos dél

pateisina klienty poreikius | kokybés A

buvo i8kilusios pakavimo problemos, bet tai
netinkamai buvo transportuojama, todél paketai
Siek tiek paslinko, bet dél kokybés néra
problemy C

Jiisy produkcija jdomi, tikrai atrodo kokybiskg,
Jjus tikrai turite galimybes Pranciizijos rinkoje D

be ISPM 15 sertifikato nebiity jmanoma
parduoti uz tinkamg kaing bet kokj produktg B

Vadybinés Reakcija j rinkos pokyc¢ius | Gamyba suderinta su uzsakymy kiekiu B,

adekvati galimybeéms ... produkcija sandélivojama pagal galimybes,

esant rinkos paklausai islaikomi ilgameciai

klientai ... C
Priklausomybé nuo Reikéjo tam ruostis is anksto ..kai IKEA
stambaus pirkéjo peréjimo prie pakaitaly ir mes neturéjome didelj
neegzistuoja neparduotos  kiekj A .. mes jau pilnai

issprendéme pardavimy priklausomybé nuo
stambiy pirkéjy, Siuo metu turi daugiau nei
desimt pastoviy klienty C

Eksporto plétra ribojanciy veiksniy grupéje buvo sudarytos dvi kategorijos: vadybos
personalo istekliai ir konkurencinés, kurios buvo bandyta diagnozuoti veiklos trikumus ir

galimas grésmes.

Buvo pastebétas rySkus vadybos profesionalumo stokos trilkumas. | pateiktg klausimag
»Ar yra zinoma, kokiais kriterijais vadovaujasi pirkéjai priimdami sprendimus ir formuodami
uzsakymus?*, atsakymu buvo akcentuojama kaina ir kokybé. Toliau buvo informanto A
pateiktas praktinis pavyzdys: citata ,,Gaminame SKF kompanijai produkcijg, nors ir bandéme
dirbti tiesiogiai, nusiuntéme pavyzdzius, bet rySys nutriiko, jdomu, jei miisy produkcija tinka,
bet perka per tarpines jmones®. Sis bendrovés patirties atvejis aiskiai pasako kad vadybininkai
neturi priemoniy plano ir Ziniy vykdyti tiesioginj eksporta, pateikiant prekes galutiniam
vartotojui. Vadybininkai sutinka kad jiems triksta Zziniy teigdami kad jiems reikéty
marketingo srities seminary, kuriuose bitu pristatomos netradicinés pardavimo technikos.
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Teorinéje darbo dalyje J.A.F. Stoner, R.E. Freeman, ir D.R. Gilbert (2006 p. 140) iSskiria
keturias ¢éjimo ] rinkg stadijas, kiekviena stadija reiSkia bendrovés tarptautinés veiklos
profesionalumo lygmenj. Jei tarptautinis vystymasis treCioje stadijoje sustoja, bendrové
ateityje gali turéti rimty pardavimo problemy arba bendrovés parduodamy produkty kainos
gali tapti nekonkurencingos. J. Kuada, O.J. Sorensen (2000 p. 42) pateikia motyvaciniy
faktoriy klasifikacija j aktyvius ir pasyvius, aktyvieji vidiniai motyvaciniai eksporto veiksniai
yra progresyvesni nei pasyvis iSoriniai veiksniai. Tai paaiSkina tyrimo rezultatas. Jei
bendrove prisitaiko prie situacijos tuomet jos veiklos perspektyvos kur kas mazesnés nei
bendrové veikiama vidiniy motyvaciniy veiksniy Sistemingai planuoja savo veiklg ir

sprendzia ateities problemas i$ anksto nei tuomet kai jos iskyla.

M.I. Katsioloudes, S. Hadjidakis (2007 p. 58) teigia, kad tarptautinés veiklos
specializacijos vadybininkai turi turéti iSugdytus gebéjimus suprasti ir valdyti skirtingas
kulttras, tiesiog sulauzyti nusistovéjusias taisykles ir uzduoti sau paprasta klausima: ,,Ar jie
tokie pat kaip mes ? Vadybininkai turi biiti pasirenge mokytis vadybos ir komunikacijos
jgudziy su tikslu iSkilusioms kulttrinéms problemoms spresti ir sékmingai §ias Zinias naudoti
praktikoje. Informantas D i§ praktinés pusés atskleidé esminius pranciizy kultiirinius bruozus,
tokius kaip konservatyvuma, bendravimo biido ypatumus. Deja Sioje situacijoje bendrovés
vadybininkai negaléjo identifikuoti susijusios problemos, o tai kultiiros valdymo vadyboje

esminis trukumas.

Informantai j pateiktg klausimg ,,Kokia patirtis pardavimuose Pranciizijos rinkoje ?*
nedviprasmiskai akcentavo pranclizy kalbos biitinybe. Prancizy kalba nuo seno laikoma
diplomaty ir aristokraty kalba, taip pat pranciizy kalba buvo placiai paplitusi Europoje. R.
Shryock (2009) teigia kad pranctzy kalba skaitoma antra kaip labiausiai studijuojama po
angly kalbos, nors ir pranciizy kalbos vartojimas mazéja Europoje, taCiau pranciizy
verslininkai néra atviri uZzsienio kalboms. Tai nacionalinis istoriSkai susiformavusio
mentaliteto palikimas. Informantai pabrézia pranciizy kalbos biitinybe, todél bendrovés
vadovybé turi jvertinti ilgalaikéje perspektyvoje biitinumg jdarbinti pranciiziSkai kalbantj

vadybininka.

S. Fisher, D. Fisher (1998 p. 5) pateikia eksporto grandinés fazés, iSskiria atskirg
vadybos skyriy, pavadindami logistikos vadyba, kurios veikla pazymi paskirstymo strategija
tikslinéje rinkoje, todél galime teigti, kad produkty paskirstymas svarbus jsitvirtinimo rinkoje
elementas ilgalaikéje perspektyvoje. Jis turétu ilgalaikius pardavimo strateginius planus, kuris
turi biti pagristas ne tik uZimamos rinkos dalimi bet ir bendrovés pelningumo rodikliais.

Analizuojant informanty atsakymus, bendrovés inicijuojancios jtakos yra iSoriniai
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konkurenciniai veiksniai, todél galime teigti kad paskirstymo sprendimo klausimas yra
véluojamas, todé¢l bitina analizé efektyviam ilgalaikio paskirstymo metodo sukiirimui arba

sukurta paskirstymo strategija.

Verslo Zinios (2008), straipsnyje raSoma kad bendrovés ,,Vakary medienos grupé®
planai kartu su Svedijos koncernu ,,IKEA* statyti nauja vidutinio tankio medienos plauso
ploks¢iy ir koriniy baldy gamykla Alytuje jbaugino ir smulkigsias medienos jmones,
garantuoti ilgalaikj medienos tickimg i§ valstybiniy misky, jei rinkoje liks vienintelis
monopolininkas, medienos kainos bus sumazintos, o visy smulkesniyjy verslui tai reik$ galg.
Straipsnio informacija patvirtina informanty atsakymus j pateikta klausimg dél Zzaliavos
monopolizavimo, tai pakankami svarus veiklos grésmés veiksnys kuris gali buti ne tik
stambaus vartotojo atsiradimu su vyriausybés protekcija iSkreipiant laisva rinkg bet ir urédijy

sujungima ] stambius zaliavos pardavimo vienetus.

3.5. lentelé
Eksporto plétra ribojantys veiksniai
Kategorija Subkategorija Patvirtinantys teiginiai
Vadybos personalo Profesionalumo stoka Misy pardavimai manau vyksta pagal kaing,
iStekliai gal buti kiti faktoriai, kurie neaiskiis C.
... kainos keliamos atitinkamai vienodai visiems
A.
... sunku pasakyti kq galvoja apie mus klientai ...
B.

Negaliu pasakyti  kaip galéciau iSsiaiskinti
kokiomis kainomis perka is konkurenty ... B.

Gaminame SKF kompanijai produkcijq, nors ir
bandeme  dirbti tiesiogiai,  nusiuntéme
pavyzdzius, bet rysys nutritko, jdomu, jei miisy
produkcija tinka, bet perka per tarpines jmones
LA

..tam tikru pardavimo, reklamos, marketingo
srities seminary, kuriuose pristatomos nevisai
jprastos ir tradicines pardavimo technikos ... C.

Ribotos $alies kultarinés | Negaliu pasakyti, tiesiog nebuvo atsakymo,
Zinios buvome daug issiunte paklausimy C.

Bendraukite, Prancizai mégsta neoficialius
susitikimus, priminkite apie save, naudokités
paprastu pastu vietoj elektroninio paso, jie
konservatyviis D.

Vesdami derybas stenkités bendrauti su tuo
katras priima sprendimg D.
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Lentelés tesinys

Ribotos rinkos Zinios

KaZkokia informacija turime, manau kad reikéty
daugiau informacijos apie rinkas. C.

..mes dirbame ten kur pavyksta, negaliu
pasakyti kuriose Salyse didesnés galimybés. B.

..mums svarbu parduoti daugiau ir geresne
kaina, kuriose Salyse poreikis didesnis néra
Zinoma A.

Kalbos barjeras

Smukus verslininkas nekalbés angliskai ..jie
pradeda mokintis kalbos mokykloje daug
vyresnése klasése nei mes ... D.

Nekalbant Pranciiziskai yra sudétinga. E.

Kiek bandziau vis uzstrigdavau dél kalbos. C.

Konkurencinés

Paskirstymo problema

Pagrindinis miisy konkurentas Latvijos jmoné
., Kronus“ siiilo ne tik produktus bet transporto
paslaugas klientams. B.

,»Kronus“ turi savo pardavimo agentus,
kazkokiu biidu sandéliuoja ne tik Vokietijoje bet
ir Olandijoje C.

,.Kronus®“ gamybos linija automatizuota, pas

mus daug operacijy atliekama rankiniu biidu.
A

Didelés jmonés tokios kaip ,,Lifosa* gali leisti
kurti pardavimo atstovybes Pranciizijoje ... D.

Turétumeéte gerai paskaiciuoti kiek kainuos
atstovybé ar paskirstymo sandélis, abejoju ar tai
jums tikslinga. E.

Didelé priklausomybé
nuo Zaliavos

Pabrangus Zaliavai 5 %, mums iSauga savikaina
apie 10 %. A

Jei IKEA pastatys fabrikg Lietuvoje gali iskilti
jmonéms problema apsiripinti Zaliava
reikalauja valdzios jsipareigojimo dél Zaliavos
tiekimo ... .A.

Bendrovés iSoriniy ir vidiniy veiksniy analizés surinktos ir apdorotos rezultatas

pateikiama matricoje, kurioje sugrupuotai uzfiksuotos silpnosios ir stipriosios pusés - tai

informacija apie analizuojamg organizacija, o galimybés ir grésmés — apie iSoring

analizuojamos organizacijos aplinka.
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3.6 lentelé

Bendrovés iSoriniy ir vidiniy veiksniy matrica

Veiklos pranaSumai

Veiklos triukumai

pakankami gamybiniai pajégumai

silpna pozicija rinkose, prastos Zinios
apie rinkos galimybes

nedidelés gamybos sgnaudos

novatoriSkumo stoka

potencialus gebéjimas reaguoti j rinkos
pokyc¢ius

ribotas produkcijos sandéliavimo,
paskirstymo galimybés

diversifikuotas pirkéjy spektras

ilgamecio eksporto strateginio plano
nebuvimas

ISPM 15 sertifikatas

pardavimy personalo profesionalumo
stoka

Veiklos galimybés Veiklos grésmés
" gamybiniy pajégumu didinimo = aStri konkurenciné aplinka
galimybes

. aukstas rinky potencialas . didelé priklausomybé nuo zaliavos
sanaudy

= gaminiy asortimento plétimas = zaliavinés produkcijos tiekimo
monopolizavimas

" ES 1éSos eksporto plétrai

" produkcijos sandéliavimo iSplétimas

Pagrindiniai UAB ,,Bageta“ veiklos privalumai. Bendrové Sarnyring targ pradéjo
2003 metais, pirmoji eksporto Salis buvo Danija. Sio naujo produkto gamyba bendrovei
suteiké platesnes galimybes nei maZesnés pridétinés vertés produktai tokie kaip padéklai. Si
nauja patirtis parodé, kad pelningesné ir perspektyvesné produkto sritis leido padidinti
eksporta. Kiekvienais metais eksportas augo ir lyginant su 2009 metais eksportas padidéjo
daugiau nei keturis kartus. Taciau kuo sudétingesnis produktas tuo yra sudétingesné ne tik jo
gamyba bet ir yra sudétingiau vykdyti tarptautines operacijas, nes pramoninio produkto

naudojimas tampa sudétingesnis ir pirkéjy reikalavimai auga adekvaciai.

Gamybiniai bendrovés pajégumai reikSmingas veiksnys plétojant eksporto apimtis.
Bendrovei néra biiti esminiai papildomi kapitaliniai jd¢jimai iki tam tikro gamybos kiekio,
kuris grindZziamas optimalia gamybos apimtimi, racionaliai iSnaudojant gamybinius
pajégumus ir infrastruktiirg. Atlieky panaudojimas gaminant biokurg yra reikSmingas

bendrovés konkurencingumo veiksnys, atliekos yra nebeparduodamos, taciau panaudojamos
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kito produkto gamybai kuri yra ne tik kaip sgnaudy mazinimo priemoné, bet anot bendroveés

vadovo, yra pelninga papildoma bendrovés gamybos grandis.

Potencialus gebéjimas reaguoti j rinkos pokycCius yra grindziamas lankstumu pateikti
produkcijg esant paklausai ir poreikio sumaz¢jimui, nenutraukus gamybos proceso, produkcija
sandéliuoti. Remiantis bendrovés vadovo iSsakyta nuomone kad sandéliavimas didina
sgnaudas, taCiau bendrame rezultate sustabdZius gamyba bus patiriamos pastovios iSlaidos,
kurios jtakos bendrajj bendrovés rezultatyvumg Zymiai didesne neigiama reikSme. Svarbus
veiksnys yra operatyviai reaguoti j padid€jusiag paklausg kuomet gamyba néra pajégi pateikti
pareikalauto kiekio, taciau $iuo atveju sukaupta produkcija sandélyje atlieka ,,amortizacing*

funkcija balansuodama tarp bendrovés galimybiy pateikti produkcijg ir rinkos poky¢iy.

Pagrindiniai UAB ,,Bageta“ veiklos triikumai. A. Branch (2006 p. 40) pazymi, kad
eksporto operacijos reikalauja aukStos eksporto vadybininky kvalifikacijos. Pelningam ir
sékmingam eksporto funkcionavimui labiausiai pageidautina kad eksporto vadybos personalas
biitu aukSciausio lygio atitinkamos kvalifikacijos ir pelnytos patirties. Vertinant bendrovés
konkurencinguma, fiksuojamas esminis vadybos personalo profesionalumo trikumas. Jis
pastebimas trikstamy ziniy ir jgtidziy rinkos analizei, Salies kultiiros suvokimui, pirkéjy

poreikiy, pirkéjo motyvy ir susijusiy problemy identifikavimui.

Paskirstymo problema. Tyrimo metu iSrySkéjo konkurencingumo silpnybés
paskirstant prekes uzZsienio rinkose. Produkto paskirstymo arba kaip jau buvo minéta
teorinéje darbo dalyje, tarptautinés veiklos fazés ar etapai jtakoja eksportavimg atsisakant
tarpiniy grandziy, o tai suteikia bendrovei galimybes pateikti prekes galutiniams pirkéjams

kurie tiesiogiai naudoja produktus savo pakavimo, transportavimo ar logistikos sistemoje.

3.5. Eksporto plétros prioritetinés veiklos kryptys

Kaip parodé tyrimas, bendrovés pardavimai vyksta be aiSkaus apibrézto ilgalaikio
strategiSkai orientuoto eksporto plano. Remiantis iSanalizuota teorija ir tyrimo rezultatais
sitilomas eksporto plétros prioritetiniy veikly priemoniy planas 2009 ir 2010 metais pagal
pateikta plano sudarymo eigos schema (Zr. pav.3.8). Imoné privalo stebéti uZsienio rinky
poky¢ius ir analizuoti duomenis tarp skirtingy rinky. Vertinant pastaryjy mety ataskaitas
matome (zr. pav. 3.2), kad eksporto apimtys iSaugo nuo 2003 iki 2009 mety 66 %, taCiau
analizuojant pardavimus pagal potencialios rinkos dydj, néra adekvatiis. Toks diferencijuotas

netolygus pardavimy pasiskirstymas nulémé rinky analizés nebuvimas.
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Bendrové susiduria su tokiomis esminémis problemomis kurios Siuolaikinés

konkurencijos sglygomis turéjo biti iSspresta praeityje, kaip personalo profesionalumo stoka,

paskirstymo problemomis, todél batina pirminiame etape esamy paskirstymy metody

ekonominio pagristumo analizé ir numatytos vadybos personalo keitimo ar tobulinimosi

galimybés. Antrame etape, jvertinus pirminio etapo tyrimo rezultatus eksporto plano

sudarymas ir jgyvendinimas.

Pirmas etapas

Antras etapas

Rinkos tyrimai

Esami paskirstymo
metodai

Paskirstymo metody
valdymas

Eksporto prekybos [Soriné / vidiné
rezultatai aplinka
- ——|——- _______l
Eksporto plétros Esama vadybos |
> plano formulavimas [ kompetencija |
|
A\ 4 A\ 4 |
Vadybos
Eksporto plano dyb ..
> < kompetencijos |
e sudarymas <
valdymas |
|
A\ 4
Eksporto plano Eksporto prekybos
jgyvendinimas > rezultatai

3.8 Pav. Eksporto plétros plano sudarymo eigos schema

Remiantis tyrimo rezultatais sillomas eksporto plétros priemoniy planas 2010 ir 2011

metams, kuris yra pateiktas 4 priede. Teorinéje darbo dalyje autoriai J.A.F. Stoner, R.E.

Freeman ir D.R. Gilbert (2006 p. 140) pateikia keturias jéjimo j rinkg stadijas.

Pirmoje

stadijoje tarptautinius susitarimus vykdyti gali tam tikslui sukurtas skyrius. Antroje stadijoje

kompanijos tiesiogiai susiduria su interesais uzsienyje, taciau gali veikti per treciuosius
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asmenis ir remiasi savo Salies darbuotojais. Trecioje stadijoje tarptautiniai interesai lemia visg
tolesne kompanijos struktiirg. IS esmés biidama dar savo Salies vietiné kompanija ji vykdo
tarptautines operacijas. Ketvirtas galimas variantas — bendra jmoné. AukStesné stadija
reikalauja aukstesniy kompanijos gebéjimo ir organizacinio vadybos pasirengimo, todél
svarbu ar esamos vadybos kompetencijos tai leidzia valdyti. Vadybos kompetencijy ugdymas
ir jei bitina, personalo alternatyvos analizuojamos per vadybos kompetencijy valdyma.
Sékmingam eksporto plano vykdymui bendrové turi ugdyti vadybininky kompetencijas per
specialias tam parinktas ir skirtas mokymy programas. S. Wall, S. Minocha, B. Rees (2010 p.
40) pazymi, kad tiesioginis eksportas reiskia ilgalaikj jsipareigojima nustatytoje uZsienio
rinkoje, kurio vienas i§ privalumy yra veiklos sgveika tarp gamintojo ir vartotojo. Produkcijos
vartotojai daugel] atvejy yra stambios auks$ty technologijy jmonés, kurios kelia tiekéjams
produkcijos kokybés ir valdymo reikalavimus, o tai reiskia kad vadybos personalas turi atitikti
kvalifikacinius reikalavimus vykdyti paskirtas uzduotis. Tai patvirtina bendrovés penkeriy
mety patirtis su Svedu koncernu ,,IKEA®“. Kadangi bendrové kelia tiksla prekiy produkcijos
pardavimg tiesioginiu budu galutiniam vartotojui, Sio tikslo pasiekimui batinas tiesioginio
eksporto metodo parinkimas ir uzsienio Salyje veiklos paskai¢iavimas kiek jtakos pardavimy
apimtis ir pelninguma. Eksporto plétros eigos schemoje $i veikla atliekama antrame etape per
paskirstymy metody valdyma. Integravus eksporto plétros formulavimo, paskirstymo metody
ir vadybos kompetencijy valdymo analizés rezultatus, sudaromas eksporto planas. Tolesng

bendroveés vystymosi eigg lemia eksporto plano jgyvendinimas ir gauty rezultaty vertinimas.

Bakalauro baigiamajame darbe atikus eksporto galimybiy plétros analize teoriniu ir
praktiniu aspektu, pritaikyta parinktai gamybos jmonei, galima daryti iSvadas ir pateikti
pasitlymus.

50



Edmundas Petraitis. UAB “Bageta” eksporto plétros galimybiy vertinimas

ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

» [Sanalizavus tarptautinés prekybos prielaidas, eksporto plétros motyvus, nustatyta,
kad dinamiSkoje besikeiCiancCioje globalinéje konkurencingje aplinkoje, jmonés
tarptauting veiklg jtakoja ne kuris nors vienas veiksnys, bet vidiniy ir iSoriniy, aktyviy

ir pasyviy motyvy derinys.

= Apzvelgus daugelio autoriy moksling literatiirg tarptautinés prekybos aspektu,
jvertinus nagrinéjamos bendrovés vystymosi e¢igg, pastabéta, kad internacionalizacija
yra laipsniskas kompanijy vystymasis, kuriame eksportas viena i§ vystymosi stadijy.
Kiekviena stadija parodo kompanijy gebéjimg ir galimybes veikti tarptautinéje
aplinkoje.

» [Sanalizavus jvairiy autoriy literatiirg teoriniu aspektu, nustatyta, kad jvertinus jmonés
gamybines ir organizacines galimybes, konkurencija, nustacius eksporto potencialig
rinka, susijusias i§laidas, pajamas ir tikéting pelna, parinkus tinkamga eksporto metoda,

tikétini pozityviis bendrovés eksporto rezultatai ilgalaikéje perspektyvoje.

= |Styrus bendrovés pardavimy dinamika pagal eksporto Salis, duomenis prilyginus
potencialios rinkos dydziui, identifikuota prioritetiné bendrovés rinkos $alis, kuri

sudaré prielaidas antro etapo tyrimo eigai.

= Darbe atliktas kokybinis tyrimas iSoriniams ir vidiniams eksporto plétros veiksniams
nustatyti, buvo atskleistos bendrovés eksportg ribojantys ir sglygojantys, galimybés ir

galimos grésmes.

= Remiantis atliktu tyrimu, buvo identifikuoti esminiai bendrovés plétra ir salygojantys
ribojantys veiksniai, kurie sudaré prielaidas eksporto plétros pirmo etapo planui

formuoti.

» Jvertinus darbe analizuota teorijg ir tyrimo rezultatus, pasitalytas eksporto plétros

priemoniy planas tolesniam bendrovés eksporto galimybiy didinimui.

= Siuo metu yra vertinama bendrovés paraiska ES struktiirinei paramai gauti pagal
priemong ,,Naujos galimybés*, kurios tikslas skatinti jmones didinti savo produkcijos
pardavimag uzsienio rinkose. Viena i§ remiamy veikly yra eksporto specialisty

jdarbinimas jmoné¢je, atlyginimo ir komandiruociy tarptautinése mugése finansavimas,
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tod¢l gavus parama, tikslinga bty integruoti 1éSy panaudojimg j sitiloma eksporto

plétros plang per vadybos kompetencijy valdyma.

= Eksporto plano papildymui ir sékmingam jgyvendinimui gali buti atlickamas jmonés
eksporto konkurencingumo analizé. Jmonés veiklos ir finansiniai rodikliai lyginami su
tarptautinése duomeny bazése esancia palyginamyjy jmoniy grupiy rodikliais
parinktoje uzsienio rinkos Salyje. Projekta vykdo VS “Eksportuojanéioji Lietuva‘
prie LR tkio ministerijos, projektas finansuojamas Lietuvos Respublikos vyriausybés

ir Europos sgjungos 1éSomis.
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