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IVADAS

Temos aktualumas. Ekonomikos globalizacijos, augimo, neitikétiny pokyc¢iy kontekste
transporto verslas jau nebéra toks, koks buvo pries keleta mety, kai daugelis transporto paslaugas
isivaizdavo kaip nuobodu, ypatingu ziniy ir kvalifikacijos nereikalaujanti procesa. Norédamos
patenkinti augancius rinkos poreikius, transporto kompanijos Siandien negali apsiriboti joms
iprastomis transporto paslaugomis. Klientai Lietuvoje bei Vakary Europos valstybése vis dazniau
reikalauja viso paslauguy paketo, ju verslo idéjos supratimo, paslauguy kokybés, saugumo ir
rentabiliy sprendimy. Todél kroviniu gabenimo industrijoje, vezéju vadyba turi Kkeistis,
pateikdama rinkai naujus paslaugy pasitilos modelius. Paslaugy pasiiilos formavimas, pridedant
gerai suplanuotas papildomas bei pagerintas pagalbines paslaugas, neabejotinai gali tapti dideliu
imones konkurenciniu pranasumu.

Kad issilaikyti rinkoje vezéjams (ekspeditoriams) reikia plésti paslaugy spektra, gerinti ju
kokybe ir biiti patraukliems klientams, bei optimizuoti iSlaidas. Kitas svarbus sprendimas - taip
suderinti ir panaudoti rinkodaros komplekso priemones ir ju sprendimus, kad biity pasiektas
didZiausias efektas. Optimali bus ta rinkodaros komplekso elementy kombinacija, kuri,
racionaliai naudojant rinkodaros biudzeta, leis pasiekti rinkodaros tikslus. Imoné, norédama
pasiekti uzsibréztus tikslus, turi gerai jvaldyti visas rinkodaros politikos priemones ir ne viena
kuria atskirai, bet visa ju kompleksa, sprgsti panaudojimo galimybes bei veiksmingai derinti
visas priemones, nes pavieniy rinkodaros priemoniy taikymas neduoda teigiamo efekto.
Formuojant rinkodaros kompleksa, reikia atsizvelgti { tai, kad tarp atskiry instrumenty yra rysys.
Neatsizvelgus i tarpusavio priklausomybe, gali iskilti konfliktinés situacijos.

Darbo tikslas — iSnagrinéti UAB Baltic Express pagrindinius rinkodaros elementus ir
tvardinti jy tobulinimo galimybes.

Tikslui atskleisti kuriami Sie uzdaviniai:

e Pateikti rinkodaros kompleksa teoriniu aspektu;
e [vertinti UAB Baltic Express rinkodaros kompleksa;
e Pateikti UAB Baltic Express rinkodaros komplekso tobulinimo galimybes.

Tyrimo objektas — UAB Baltic Express klienty poreikiy tyrimas ir jvertinimas,
atsizvelgiant | rinkodaros komplekso naudojamas praktines priemones, tobulinant rinkodaros
kompleksa elementus.

Tyrimo metodai: mokslinés literatiiros analizés ir apibendrinimo metodas, statistiniy
duomeny analizé¢, anketiné apklausa, apraSomasis, grafinis, lyginamasis, grafinis,
apibendrinamasis metodai.

Hipotezé: UAB Baltic Express neturi aisSkios rinkodaros komplekso strategijos.



Teorinéje magistrinio darbo dalyje pateikiama Lietuvos bei uzsienio autoriy pozicijos
rinkodaros ir rinkodaros komplekso bei jo derinimo klausimais. Siekiama nuosekliai apibtudinti
paslaugos produkto iSskirtinuma, kainos pasikeitimo tendencijas dél atsirandanciy papildomuy
ilaidy; parduodamos paslaugos rémima bei paskirstymo kanaly struktira.

Praktinéje — analitinéje dalyje pristatoma imoné, pateikiama reali tiriamosios problemos
situacija. Joje atsispindi UAB Baltic Express rinkodaros veiksmai, orientuoti | besivystancia
Lietuvos rinka. Pateikta informacija turéty padéti plésti supratima apie transporto logistinés
imonés veiklos iSskirtinuma bei sudétinga rinkodaros strategijy formavima.

Darbo rezultatais patvirtinama iskelta hipoteze, jog imonés veikla gali optimaliai tenkinti
rinkos poreikius ir biiti pelninga, jei tik ji pakankamai placiai atsizvelgia | rinkodaros komplekso
elementy suderinimo ypatumus ir juos tikslingai naudoja.

TreCioje darbo dalyje pateikiamos UAB Baltic Express rinkodaros tobulinimo
kryptys.

Rasant baigiamaji darba, teoriné¢je dalyje daugiausia remtasi L.Bagdonienés,
V.Kindurio, P.Kotlerio, V.Pranulio, E.Vitkienés autoriy leidiniais. Praktinéje dalyje
panaudoti UAB Revival Svoris, UAB DPD Lietuva ir UAB Baltic Express internetiniy
puslapiy duomenimis, Statistikos departamento duomenimis, periodinio Zurnalo ,,Kelias.
Transportas ir logistika® pateikta informacija. Baigiamajame darbe siekiama jrodyti, kad
teorinés zinios, igytos studijy metu, ir praktinis darbas UAB Baltic Express leis pasiekti
Sias kompetencijas:

1. Kaupti, analizuoti, sisteminti ir apibendrinti informacija;

2. Gebéti atlikti imonés aplinkos analizg;

3. Gebéti vertinti ir planuoti transporto ir logistikos imonés veikla;
4. Gebéti priimti sprendimus.

Rasant §j darba taip pat buvo susidurta su Siomis problemomis:

1. Lietuvos oficiali statistika nepateikia tokiy svarbiy transporto sektoriaus analizei
duomeny, kaip smulkiy kroviniy kiekio ar vidutinio krovinio keliavimo laiko;

2. Ne visi imoniy (taip pat analizuojamos imonés) duomenys yra prieinami analizei.

3. Gana sunku pasinaudoti informacija apie konkurenty veikla, jos rodiklius bei
kitus veiklos ypatumus, dél informacijos konfidencialumo. Galima tik bendro
pobiidzio informacija, kuri suteikia galimybg palyginti konkurenty veikla,

neatskleidziant skirtumy, prieZas¢iy bei kilmés.



1. PASLAUGU RINKODARA IR JOS KOMPLEKSAS TEORINIU ASPEKTU

1.1. Rinkodaros ir paslaugy rinkodaros komplekso definicija ir turinys

Rinkodara (marketingas) yra placiai paplitusi kasdieniniame gyvenime ir daZniausiai
suprantama kaip verslo imoniy veiklos biidas. Taciau ja naudoja anaiptol ne vien verslo imonés
ir organizacijos. Norédamos suzadinti pageidauting Zmoniy reakcija, ja pasitelkia ir
visuomeninés, politinés, valstybés valdymo ar net religinés organizacijos bei institucijos. Siuo
atveju rinkodaros metody ir priemoniy igyvendinimas apima ne tik rinkos, bet ir visuomenés
gyvenimo bei veiklos sritis. Kai rinkodaros zinios nukreipiamos visuomenés ar Salies
ekonominéms problemoms spresti, laikoma, kad tai yra makromarketingas.

Makromarketingas — yra rinkos tikio tvarkymo veikla siekiant prekiy ir paslaugy srautus
1§ gamintojy nukreipti vartotojams taip, kad geriausiai buty tenkinama paklausa ir jgyvendinami
Salies bei visuomenés tikslai'.

Kai rinkodaros zinios sutelkiamos pelno ar pelno nesiekian¢iy organizacijy tikslams
igyvendinti, laikoma, kad yra sprendziamos mikromarketingo problemos. Mikromarketingas —
organizacijos veikla igyvendinant uzsibréztus imongés tikslus: numatomos vartotojy ar klienty
reikmés ir jas tenkinanciy prekiy bei paslaugu srautas nukreipiamas i§ gamintoju vartotojams ar
klientams.

Nors rinkodaros panaudojimo ribos ir galimybés yra labai placios, taciau labiausiai ji
paplito verslo srityje. Taciau iki §iol néra visuotinai priimto rinkodaros apibrézimo.

»Rinkodara — tai poreikiy i$siaiSkinimo ir jy tenkinimui reikalingy sprendimy priémimo
bei jgyvendinimo procesas, padedantis sickti zmogaus ar organizacijos tiksly, - taip rinkodaros
savoka apibiidinama V.Pranulio leidinyje ,,Marketingas‘.

Sis apibrézimas yra artimas Amerikos marketingo asociacijos apibrézimui: ,,Rinkodara
yra prekiy, idéjy ir paslaugy sumanymo, kainy nustatymo, rémimo ir paskirstymo, planavimo bei
vkdymo procesas siekiant sukurti mainus ir patenkinti individy bei organizacijy tikslus “>.

F Kotleris teigia, kad rinkodara yra socialinis ir valdymo procesas, kurio déka asmenys ir
ju grupées, kurdami ir vykdydami prekiy bei vertybiy mainus, igyja tai, ko reikia jy norams ir
poreikiams tenkinti®.

Thomas C.Kinnearas ir Kenneth'as L.Bernhardtas rinkodara apibrézia kaip verslo veiklq,

nukreipianciq prekiy ir paslaugy srautq vartotojui ar naudotojui’.

! Pranulis V. Pajuodis A., Urbonavicius S., Marketingas. Vilnius, 2000. P. 15.

% Ten pat, P. 17.

3 Ten pat

* Kotler P. Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, and Control, 7" ed. Prentice Hall, Inc.:
Englewood Cliffs, 1991. P.4.

> Kinnear T.C., Bernhardtas K.L., Principles of Marketing, 3" ed. Scott, Foresman and Company: USA, 1990. P. 5.



Didziosios Britanijos marketingo institutas pateikia $j rinkodaros apibrézima: ,,Rinkodara
yra vadybos procesas, kuriuo iSsiaiskinamos, numatomos ir efektyviai bei pelningai
patenkinamos pirkéjy reikmeé*°.

Dar kiti, pavyzdziui, amerikieciai Williams J.Stantonas, Michaelis J.Etzelas raso, kad
rinkodara yra verslo veiklos sistema, apimanti norus tenkinanciy gaminiy projektavimq, kainy
nustatymq, rémimq ir paskirstymq tikslinése rinkose, norint pasiekti organizacijos tiksly'.

Rinkodaros strategijos specialisto Cak Chainrich nuomone, rinkodara yra procesas, kuris
leidzZia kitiems jvertinti jisy paslaugas. Kitais Zodziais tariant, tai, ka paslaugy firma veikia
kasdien, kad vartotojai deramai jvertinty ka jiis jiems darote, ir kaip tai darote®.

Pasirenkant rinkodaros apibrézima labiau priimtinu laikytinas tas, kuris geriau atskleidzia
jo Zmoniskaja orientacija, t.y. Zmoniy norus, reikmes bei ju tenkinimo kryptinguma kartu
pazymint, jog tai yra verslo tiksly siekimo priemoniy kompleksiska sistema.

Transporto atveju galime teigti, kad rinkodara — tai transportavimo rinkos valdymo
procesas, t.y. realiy ar paskatinty vartotojo poreikiy nustatymo ir tos paklausos patenkinimo per
susijusias transportavimo, paskirstymo, kainy nustatymo ir skatinimo funkcijas.

Rinkodaros specialistai teigia, kad marketingo veikla turi garantuoti patikima, tikra
rinkos, poreikiy strukttiros ir dinamikos, pirkéju skonio bei nory informacija — tai yra firmos
funkcionavimo informacija, atsizvelgima i vartotojo, poreikius ir rinka.

Firmos vadovai, kurie orientuojasi { rinka, turi rinktis tinkamus rinkos segmentus ir
atsizvelgti 1 klienty poreikius paslaugoms. Tokia firma stato save i kliento vieta ir aiSkinasi,
kokia realizacing vertg turi jos produktas potencialiam pirkéjui. Tokios pozicijos realizavimas
reikalauja nuodugnios rinkos analizés. Analizés tikslas — padaryti ,,zemélapi* ir iSsiaisSkinti vietas
ir rodiklius, kuriy pagrindu tiksliai nustatomi sitilomy paslaugu poreikiai bei nustatyti rinkos
segmentus, kuriuose galima iSplésti savo veikla.

Bet kokia jmon¢ veikia tam tikroje nuolat kintancioje aplinkoje. Norédama sé¢kmingai
dirbti, ji turi teikti paslaugas ir teikti tokias paslaugas, kurios tenkinty vartotoju poreikius. Todél
imon¢s vadovybeé ir rinkodaros specialistai nuolat turi stebéti aplinka, joje vykstancius pokycius
ir 1 juos reaguoti, prie ju prisitaikyti. [monés rinkodaros centre yra vartotojas. Jo poreikiams
tenkinti skiriamos visos jmonés pastangos. Jos igyvendinamos remiantis tam tikrais sprendimais
ir veiksmais, susijusiais su vartotojui teikiamu produktu, jo kaina, paskirstymu ir rémimu. Sios

keturios sprendimy ir veiksmy grupés sudaro vadinamaji rinkedaros kompleksa.

6 Cannon T., Basic Marketing Principles and Practice, 3" ed. Cassel Publishers Limited: London, 1992. P.3.

7 Stanton J.W., Etzel J.B., Walker J.B., Fundamentals of Marketing, 9" ed., McGAW-HILL, INC.: New York,
1991.P.5.

¥ Kindurys V. Paslaugy Marketingas, Vilnius, 2002. P.10.



1960 metais J. Mc Cartis pasiiilé rinkodaros esmei atskleisti ,,4 P modelj - ,,Product,
Price, Place, Promotion“ [i§ angluy kalbos: ,,Produktas, Kaina, Paskirstymas, Rémimas
(palaikymas)“]g.

Rinkodaros kompleksas — tai tarpusavyje suderinty veiksmy ir sprendimy derinys,
kurivo siekiama sukelti pageidaujama vartotoju reakcija tikslinéje rinkoje, siekiant firmos
tiksly'’.

Rinkodaros koncepcija besiremiancios imonés tikslas — patenkinti vartotojy poreikius ir
gauti pelna. Tenkindama Siuos poreikius, imoné daro sprendimus, susijusius su paciu produktu ir
jo kaina, pateikimu pirkéjui ir rémimu. Sios keturios sprendimy ir veiksmy grupés sudaro
vadinamaji ,,4P*“ rinkodaros kompleksa: produktas (angl. product), kaina (angl. price),
pateikimas (angl. place), rémimas (angl. promotion).

Produktas — tai rinkodaros komplekso elementas, apimantis sprendimus ir veiksmus,
susijusius su pardavimo objekto kiirimu ar keitimu. Tai produkto asortimentas, kokybe, lygis,
rySiai po jo isigijimo. Kadangi konkurencija daugelyje Saky auga sparciai ir produktai pradeda
zymiai skirtis vieni nuo kity, Sie papildomi komponentai tampa svarbiu kriterijum,
nusprendziant kuria paslauga pirkti. Kaina — svarbus rinkodaros komplekso elementas, kuris
apibidina imonés veiklos rezultatus, pagrindzia sprendimus ir veiksmus kurie susij¢ su
kainodaros strategija, taktika ir politika''. Paskirstymas yra viena i§ keturiy rinkodaros
komplekso sudétiniy daliy, kuri parodo, kaip imoné planuoja savo rinkodaros tiksly pasiekima.
Rémimas — sprendimai, siekiant sukurti efektyvius rySius tarp produkto teikéjo ir galutinio
vartotojo.

Rinkoje paslauguy imonés veikia savitai, dazniausiai visai kitaip nei pramonés imonés ir
tradicinis ,,4P“ joms per siauras ir neapima visy sprendimy. Todél paslauguy rinkodaros
tyrinétojai tradicini rinkodaros kompleksa ,,4P” praplété dar keliais ,,P*.

Iki $iol mokslininky tarpe néra vieningos nuomonés apie paslaugy rinkodaros komplekso
sudétj ir elementy skaiciy.

Ivairiis mokslininkai paslaugoms sitilo skirtingus rinkodaros kompleksus, tac¢iau bendra
yra tai, kad visi vieningai sutinka, jog tradiciniy ,,4P* paslaugoms, ivertinus juy prigimti ir teikimo
ypatumus, yra per maza, todé¢l §i kompleksa bitina papildyti.

Labiausiai iSsiskiria R.Dow'o jo pateikti visi SeSi komplekso elementai pavadinti

,,Zmonés* (zr. 1 lentelg). Nors vertimas i angly kalba nesiskiria nuo tradicinio rinkodaros

? Rinkodaros kompleksas. [Zifiréta 2006-09-12]. Prieiga per interneta: www.http:/It.wikipedia.org/wiki/Marketingo

kompleksas
' Albrechtas J. Rinkodaros komplekso politika, Vilnius, 2006. P. 22.

"' Vitkiené E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas), Klaipéda, 2004. P. 46.




komplekso elementy, tadiau jy reik§mé yra Zymiai platesné ir papildyta dar trimis elementais'®.

1 lentelé. Paslaugy rinkodaros kompleksas: jvairiy mokslininky ir praktiky poziiiris *

Tradicinis Paslaugy rinkodara
rinkodaros
kompleksa Ch. J.Witers, Pagal Ch. Lovelock,
s pagal K. Irons . D. Cowell Vandermerwe
Kotleri Pagal Judda | Groenroos (1996) Pagal Dowa | C.Wipperm | Broomsa, (1984) S.. Lewis B
otlerj 5P (1982) [1] 6p " an (1987) Bitnerj - .
4P 5P 7P (1999)
5p 6P 7P
8P
g;:i(;ﬁga g;:i(;ﬁga Paslauga Vartotojai Zmonés Paslauga Paslauga Produktas Paslauga
(product) (product) (product) (product) (product) (product) (product) (product)
Kaina . . . . Zmonés . . . . . . . .
(price) Kaina (price) | Kaina (price) | Personalas (price) Kaina (price) | Kaina (price) | Kaina (price) | Kaina (price)
o Pagrindiné
Paskirstyma P:z(lilil;gn(r)nas Vieta (place) paslauga Zmongs Vieta (place) Teikimo Vieta (place) | Vieta (place)
s (place) 1(3 lace) y P (core (place) p vieta (place) p P
P products)
Rémimas Rémimas Rémimas %VEIZS:;I Zmonés infi‘zrmacga Rémimas Rémimas Rémimas
(promotion) [ (promotion) (promotion) er\)/ igl]ence) (promotion) pg slauga (promotion) (promotion) (promotion)
Zmonés Zmonés Zmonés Zmonés Zmonés
( e(()) Ie) Saveika Teikimas (public Vartotojai (people) (people) (people)
peop relations) peop peop peop
5 . Ivaizdis Fizinis
Zmonés . . S Procesas
(potitics) Pardavimas (physical akivaizduma (process)
P evidence) s
Zmonés Procesas Procesas Fizinis
(philosofy) (process) (process) akivaizdumas
Produktyvumas
ir kokybé

komplekso elementais.

personalo ir paslaugos vartotojo saveikos déka pasiektas rezultatas.

tiek ir jos teikéjas.

Saltiniu (vieta, laiku).

1 kuria paslaugos teikéjas ir vartotojas jtraukti nepaisant juy valios.

rySiai formuoja paslaugos techning ir funkcing kokybe.

' Vitkiené E., Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas), Klaipéda, 2004. P. 15.
" Ten pat, P. 16.

* Sudaryta autorés, remiantis E.Vitkienés, K.Irins, L.Bagdonienés pateiktais rinkodaros

1P — Zmonés (Preké) — paslauga néra materiali preké, o paslaugas teikian¢ios jmonés

2P — Zmongs (Kaina) — paslaugos kokybe, jos vertinguma kuria tick paslaugos vartotojai,

3P - Zmonés (Paskirstymas) — paslaugos vartotojai tiesiogiai susije su paslaugos teikimo

4P — Zmonés (Rémimas) — tai { vartotoja orientuota informaciné rinkodaros rysiy sistema,

5P — Zmonés — paslaugy jmonés personalo ir paslaugy vartotojo elgsena bei tarpusavio




6P — Zmonés (Politika) — surasti, i3laikyti ir stiprinti rySius su paslaugy vartotojais bei
partneriais.

7P — Zmonés (Filosofija) — paslaugu jmonés, jos partneriy bei vartotojy nory,
pageidavimy nustatymo bei poreikiy reikmiy visuma ir yra paslaugy imonés egzistavimo
filosofija.

Kiti autoriai (Broomsa, Bitner; D. Cowell Ch. Lovelock, Vandermerwe S., Lewis B.)
tradicini rinkodaros kompleksa papildo tokiais elementais kaip fizinis akivaizdumas, procesas
(process), ivaizdis ir dalyviai.

Fizinis akivaizdumas apima visus apciuopiamus paslaugos teikimo atributus. Cia

priskiriami ir patogumai, sukurti paslaugos teikimo aplinkoje. Paslaugu imoniy vartotoju
sprendima, pirkti ar naudotis paslauga, vienas svarbiausiy veiksniy yra fizinis akivaizdumas'®.
Juk vartotojai ispudi apie paslaugy imong i§ dalies gali susidaryti per fizinj akivaizduma — koks
imonés pastatas, baldai, patalpy suplanavimas.

Paslaugos savo nematerialiu pobiidziu i§ esmés skiriasi nuo prekiuy - fizinis daiktas
nusako pats save, tuo tarpu paslauga Sios savybés neturi. Todél pagrindinis ir esminis dalykas,
norint jgyvendinti rinkodaros plana, yra paslaugos nusakymas (definicija). Vartotojai daznai
nemato paties paslaugos teikimo, o pastebi tik su $iuo procesu susijusius materialinius aspektus.

Paslaugy imongs, teikianc¢ios konkuruojancias paslaugas, gali naudoti fizinj akivaizduma,
norédamos diferencijuoti savo paslaugas rinkoje ir suteikti joms koncepcini pranasuma. Be to,
jos turi taip pat stengtis naudotis apciuopiamais vartojimo rezultatais, akcentuodamos savo
neapéiuopiamy produkty reik§me'”.

Procesas — tai paslaugos teikimo procediiry ir operaciju, atlickamy tam tikra seka,
visuma'®.

[vaizdis: aplinka (iSdéstymas, spalvy gama), problemos sprendimy budy
ap¢iuopiamumas.

Dalyviai: visi paslaugos dalyviai daro itaka paslaugos suvokimui. Ar paslauga bus
teigiamai {vertinta, priklauso nuo to, kaip darbuotojai moka bendrauti ir kt. Teikéjai yra
dazniausiai kritikuojami paslaugos teikimo aplinkos subjektai.

Sie papildomi paslaugy rinkodaros komplekso elementai yra visiskai kontroliuojami
paslaugy organizacijos. Bet kuris ju arba visi kartu veikia vartotojo sprendima ar paslauga
naudotis, ar ne, daro itaka pasitenkinimo lygiui ir lemia pakartotinius paslaugy pirkimus.

Nepaisant nuomoniy ivairoves, labiausiai paplitgs poziiiris, jog paslaugy organizacija

' Kindurys V. Paslaugy marketingas. Vilnius, 2002. P. 153.

' Ten pat, P. 154.

'® Bagdoniené L. Hopeniené R. Paslaugy marketingas ir vadyba // Kauno technologijos universitetas. Kaunas, 2005.
P. 42.
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privalo suformuoti iSpléstini rinkodaros kompleksa ir pagal kiekviena jo elementa nurodyti
pagrindiniy organizacijos sprendimuy sritis (Zr. 2 lentelg psl. 10).

Tobulinant ,,4P” koncepcija buvo atkreiptas démesys 1 tai, kad ji grindziama paslaugy
teik¢jo pozitriu i rinka, o vartotojas, pirkéjas, lieka nuoSalyje. VienpusisSkai traktuojant
rinkodaros kompleksa ir jo struktirinius elementus, pardavéjo pozicija gali biti pirkéjo
suprantama ne taip, kaip jis tikisi. [veikiant galima pardavejo ir pirkéjo pozicijy nesutapima,
kiekvienam ,,4P” ar sudétingesnés schemos elementui sudaroma vartotojo poziiiri atitinkanti
schema, taigi ,4C“: customer value — vartotojo nauda, jo poreikiy tenkinimas, problemy
sprendimas, cost to the customer — vartotojo verté, convenience — priecinamumas, itikinimas, kad
pirkéjas greitai ir paprastai isigys preke ir paslauga, comunication — informavimas, pirkéjo

nuomoneés formavimas.

2 lentelé. Paslaugy rinkodaros komplekso elementai ir su jais susij¢ sprendimai17

Rinkodaros
komplekso Sprendimuy sritis
elementas
produkto savybés; garantijos;
Produktas kokybés lygis; produkto linija;
priedai zenklinimas;
pateikimo kanaly tipai; transportavimas:
. demonstravimas; porta ’

Vieta tarpininkai; sandéliavimas;
pardavimo ’Vieta' kanaly valdymas;
drgfilfns(-) priemoniy reklama (taktiniai,

ye, . ziniasklaidos tipai,
_— pardavimy skatinimas; N
Rémimas o o reklamos tipai);
pardavéjai (skaicius, " L )
atranka, mokymas pranesimo teisingumas;
skatinirilas) ’ viesieji santykiai;
lankstumas; . o

Kaina kainy lygis; diferencijavimas;
terminai ’ ivairios nuolaidos;
darbuotojai (samda vartotojai (Svietimas ir

- mokymas, atlyginimas mokym'a S);.. _ .
Dalyviai u7 darba, komandinis komunikacija (kulttra ir
darbas) vertybes);
darbuotojy tyrimai
\II);tZOdg;Smal (estetinis darbuotojy apranga kiti
Fizinis funkcionalumas, ?g?ut?gil;mlrl::;;;zlgal
akivaizdumas aplinkos salygos); asytiniat praf ’
irengimai: vizitinés kortelés,
nuorodos ’(ienklai)' saskaitos, garantijy rastai)
paslaugy pobtdis proceso pobiidis
Procesas (standartizuotos, (paprastas, sudétingas);
individualizuotos). vartotojo jtraukimas.

'” Bagdonien¢ L., Hopeniené¢ R., Paslaugy marketingas ir vadyba // Kauno technologijos universitetas. Kaunas,
2005. P. 41.
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Kadangi visy autoriy nuomonés sutampa tik dél ,, 4P komplekso elementy paslaugose, o
dél kity elementy nuomonés iSsiskiria, todél toliau darbe bus nagrin¢jamas tik ,,4P“ modelis -
»Product, Price, Place, Promotion* [i§ angly kalbos: ,,Produktas, Kaina, Paskirstymas, Rémimas
(palaikymas)“].

Kitoje dalyje trumpai apzvelgsime rinkodaros komplekso elementy svarba ir pateiksime

ju pagrindinius aspektus.

1.2. Pagrindiniy paslaugy rinkodaros komplekso elementy charakteristika ir ypatumai

Rinkodaros komplekso pagrindiniai momentai yra rinkodaros komplekso elementy
tikslingumo nustatymas ir rinkodaros priemoniy biudZetas. Kiekvieno elemento reikSminguma
konkrecioje rinkos situacijoje lemia tikslinés rinkos ypatumai, laiko faktorius ir konkurencija.
Visi rinkodaros komplekto elementai glaudziai tarpusavyje susijg, t.y. suvokiami kaip vieninga
visuma ir nukreipti | tiksling rinka (vartotoju grupe, turinCia panasiy poreikiy, 1 kuriuos
orientuodamasi jmoné kuria rinkodaros kompleksa)'®. Kiekvieno rinkodaros komplekso
elemento svarba lemia firmos pasirinkta strategija.

Paslaugas teikianc¢iy imoniy pagrindiniu produktu yra paslauga. Paslauga — tai daugiau ar
maziau neapciuopiama veikla, paprastai pasireiSkianti vartotojui saveikaujant su paslauga
teikiancCiais tarnautojais, fiziniais iStekliais, prekémis arba teikimo sistemomis, kurios uZztikrina
vartotojo problemos issprendima”.

Rinkoje tiek daikting, matoma ir ap¢iuopiama isSraiska, tiek ir paslaugos ar idéjos iSraiska
turintys produktai yra skirti poreikiams tenkinti. Jie gali biiti sitlomi pirkéju démesiui,
vartojimui ar naudojimui. Taigi produkto apibrézimas ir pavadinimas vienodai tinka
ap¢iuopiamiems gaminiams, tiek ir paslaugoms ar idé¢joms. Nors kasdieningje lietuviy kalboje
daugiau prigijo iSsireiSkimas ,,prekes ir paslaugos® ir tuo tarsi lyg atskiriamos prekeés ir paslaugos
terminy reikSmés. Norint tiksliau suvokti paslaugu esmg, paslaugy savybes tikslinga lyginti su

prekés savybémis (zr. 3 lentelg).

"8 Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavicius S., Virsilaité R. Marketingas, Vilnius, 1999. P. 123.
"% Vitkiené¢ E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda, 2004. P. 25.
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3 lentelé. Paslaugy ir prekiy savybiy palyginimas20

Fizinés prekeés Paslaugos
1. Apciuopiamos. 1. Neapciuopiamumas.
2. Homogeninés * 2. Heterogeninés **
3.  Gamyba ir paskirstymas atskirtas nuo vartojimo. 3. Gamyba ir paskirstymas vyksta kartu su vartotoju;
4. Vartotojas paprastai nedalyvauja gamybos procese. | 4. Vartotojas dalyvauja gamybos procese;
5. Daiktai. 5. Veikos ir procesai.
6. Pagrindiné verté sukuriama gamybos proceso metu. | 6. Pagrindiné verté sukuriama pirkéjo ir pardavéjo
7. Nuosavybé perduodama pirkimo ir pardavimo saveikos metu.
proceso metu. 7. Negali biti sandéliuojamos;

8. Nuosavybé neperduodama.

Paprastai apibréZimuose akcentuojama viena ar kelios paslaugy savybés, kurias kai kurie
autoriai laiko universaliomis'. Tokiomis laikomos:
+ Neapciuopiamumas;
+ Nekaupiamumas;
+ Neatskiriamumas;
+ HeterogeniS$kumas (nevienodumas).

Neapciuomiamumas. Paslaugy iSskirtinuma lemia tai, kad daugeliu atvejy paslaugos néra
apCiuopiami ir matomi daiktai, jy negalima sandéliuoti ir iSdéstyti ant lentyny. Neapc¢iuopiamy
savybiy galima rasti daugelyje prekiy. Taciau preke galima laikyti paslauga tik tuomet, kai Sios
savybés ima vyrauti, t.y. pasidaro gausesnés ir svarbesnés uz apciuopiamasias. Vadinamyjy
»grynyju, t.y. visai ar beveik neturinCiy materialaus turinio paslaugy yra palyginti nedaug
(konsultacijos, mokymas). Tokiose paslaugose pakanka paties kliento dalyvavimo, o paslaugos
rezultatas gali neturéti jokios vizualios iSraiSkos — tai gali biiti, pavyzdZziui, tik pasikeites kliento
informuotumo lygis?.

Kita paslauguy grupé — tai paslaugos, kuriose tiesiogiai dalyvauja materialiis, apciuopiami,
klientui priklausantys daiktai. Pavyzdziui, valyklos paslaugos galimos tik tuomet, kai pristatomas
neSvarus daiktas ir t.t.

Nekaupiamumas. Daugelis paslaugy teikiamos ir vartojamos tuo paciu metu
(transportavimas, mokymas). Akivaizdu, kad jy negalima i§ ankSto ,pagaminti®, sukaupti ir
véliau pardavinéti. Klienty ar uzsakymuy padidéjimo ir sumaze¢jimo laika numatyti jmanoma,
tatiau ne visuomet lengva atitinkamai sureguliuoti jmonés veikla. Paslaugy nekaupiamumo
savybé laikoma viena i§ sunkiausiai sprendziamy paslaugy rinkodaros problemy. Siek tiek
lengviau ja iveikti gali tos imonés, kurios remontuoja klientui priklausancius daiktus (laikrodziai,

televizoriai). Sie daiktai turi materialioms prekéms biidingy savybiu, todél juos galima sukaupti,

% Vitkiené¢ E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéeda, 2004. P. 25.
* Homogeninis — vienodas, vienalytis, neturintis sandaros skirtumy.

** Heterogeninés — nevienalytis, sudarytas i§ skirtingos rii§ies daliy.

*! Vengriené B. Paskaugu ekonomika // Vilniaus universiteto leidykla. Vilnius, 1998. P. 20-21.

* Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavicius S., Virsilaité R. Marketingas. Vilnius, 1999. P. 367.
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pataisyti ir grazinti uzsakovui. Tokiu atveju paslauga tarsi iSskaidoma | sudedamasias dalis, ir tik
kai kurios 18§ ju turi (priémimas, grazinimas) ryskia nekaupiamumo savybg.

Neatskiriamumas. Kadangi paslaugy gamyba ir vartojimas glaudZziai susije, labai svarbi
paslaugos savybé — kliento dalyvavimas paslaugos teikimo procese. Si paslaugos savybé kelia
tam tikry reikalavimy personalui, jo kvalifikacijai, ypa¢ tiems darbuotojams, kurie bendrauja su
klientais. Nuo darbuotojo kvalifikacijos priklauso, ar klientas v¢l apsilankys pas paslaugos
teikéja.

Heterogeniskumas. Si paslaugos savybé atsiranda dél to, kad paslauga yra jos teikéjo ir
kliento saveikos rezultatas. Todél paslauga vienam klientui néra visiskai tokia pat kaip kitam,
vien dél skirtingy santykiu, susidaranciy tarp paslaugos teikéjo ir kliento. Netgi toje pacioje
imonéje dirbantys specialistai skiriasi savo Ziniomis, patirtimi. Tai reiSkia, kad kiekvienas i§ ju
gali suteikti Siek tiek skirtingas paslaugas.

Be to, paslaugos kokybe lemia daugelis kity veiksmy, susijusiy su paslaugos teikimo
vieta, laiku ir kt. Pavyzdziui, nepasitenkinimas sporto riimuose stebétomis rungtynése priklauso
ne tik nuo iy rimy darbuotojy, bet ir nuo paciy rungtyniy eigos bei rezultaty.

Svarbiausias paslaugos bruozas — ja galima pirkti, nors ji ir neapiuopiama. Esminis

paslaugos ir prekés skirtumas tas, kad paslauga tuo paciu metu yra ir veikla, ir rezultatas.

Paslaugy paketas. Paslaugy imonés produktu dazniausiai biina ne viena paslauga, o ju
kompleksas, pvz., konsultavimas, apmokymas ir kiti apCiuopiami ar neapciuopiami
komponentai. Tai viskas, kas gali patenkinti poreiki ar reikmg¢ ir yra siiloma rinkai, kad
patraukty démesi, biity {sigyjama, vartojama ar naudojama. Tai grupé paslaugy, kurios praturtina
pagrinding paslauga™. Tokia papildomais elementais papildyta paslauga jau skiriasi nuo to, ka
sitilo konkurentai.

Paslauguy paketa apibudina dvi kategorijos:

+ Pagrindiné (baziné) paslauga;
+ Papildomos (periferinés) paslaugos, kurios ir sukuria ,,ekstra kokybe®.

Paslaugy rinkinyje yra viena dominuojanti, kuri vadinama dominuojancia arba bazine
paslauga, kitos yra periferings, Salutinés, nors kartais vartotojy sulaukiancios didelio démesio.

Sudarant paslaugy paketa, svarbu, kaip vartotojas gali buti itraukas | paslaugos teikimo
procesa’’. Ch.Groenroosas i§skiria 3 etapus:

1. Istojimo;

2. Intensyvaus vartojimo;

3. Atsiskyrimo.

> Vitkiené E., Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda, 2004. P. 27.
** Ten pat, P. 30.
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Pirmasis etapas, kai vartotojas saveikauja su paslaugos teikéju, norédamas naudoti
pagrinding paslauga. Cia daZniau reikalingos lengvinamosios paslaugos. Pagrindinis etapas yra
intensyvus vartojimas. Cia turi bati patenkinti vartotojo poreikiai, todél vartojama baziné
paslauga. Atsiskyrimo etape vartotojas palieka paslaugos teikimo sistema. Cia reikalingos
lengvinamosios paslaugos, gali biiti teikiamos ir remiamosios paslaugos.

Paslaugy rinkodara nustato svarbiausius parametrus — paslaugos reikimo trukmg bei Sio
proceso kokybe. Paslauga patenka i ta pati gyvavimo cikla, tai yra ,,jos koncepcija remiasi
paslaugu rinkodaros teiginiu — pardavimo mastas nuo jos atsiradimo rinkoje iki i§¢jimo i$ jos
kinta, pracidamas tas pacias stadijas, tik su tam tikrais paslaugoms badingais ypatumais“*.
Paslaugy gyvavimo ciklas - tai laikotarpis nuo paslaugos rinkoje atsiradimo iki jos iSnykimo.
Paslaugos gyvavimo ciklui buidingi keli etapai: kirimas, {vedimas, augimas, branda, smukimas.
Yra dar vienas etapas, kuris biidingas prekiy gyvavimo ciklui, tai yra smukimo isvengimo etapas.
Paslaugos paketo, kuri sudaro pagrindiné (bazin¢) ir papildomos (remiamosios ir
lengvinamosios) paslaugos, suformuota samprata suteikia galimybg pagrindinei paslaugai
iSvengti nuosmukio. Taigi nuolat atnaujinant pagrinding paslauga vartotojui priimtinomis
papildomomis paslaugomis, ji tampa konkurencinga, t.y. vadinamosios ,.ekstra“ paslaugos
kokybés.

Plétojant unikalias paslaugy paketo ypatybes, pasiekiamas:

1. verzimasis | rinka;
naujy rinky paieska;

i8laidy mazinimas, siekiant konkurencinés kainos;

A

stabilumo strategija, kai isitvirtinus susikoncentruojama ties mazomis i$laidomis, arba
ties diferencijuota siaura rinka®®.

Kaina. Tai rinkodaros komplekso elementas, apimantis sprendimus ir veiksmus,
susijusius su kainy nustatymu ir keitimu. Efektyviausiai kaina panaudojama tada, kai ji taikoma
kartu su kitais rinkodaros elementais. Tai yra vienas i$§ sudétingiausiy rinkodaros programos
elementy, nes nuolat tenka sprgsti prieStaravima tarp imonés siekimo gauti kuo didesnj pelng ir
vartotojo noro kuo pigiau isigyti preke¢. Todél §i elementa reikia apraSyti iSsamiau.

Klasikinéje ekonomikoje pelno siekimo tikslai sprendziant kainodaros klausimus
daugeliui imoniy yra vieni reikSmingiausiy, kadangi jie nulemia ne tik esama imonés sé¢kme,
taiau taip pat tolimesng jos plétra.

R.Virvilait¢ ir [.Valainyté (1996) iSskiria tokius tikslus, i kuriuos orientuodamasi

organizacija nustato teikiamy paslaugy kainas®’:

» Vitkien¢ E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipeda, 2004. P. 31.
26
Ten pat.
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i8likti;
didinti pelna;

uzimti dominuojancia padéti rinkoje;

- - & &

gerinti paslaugos kokybe.

Autoriy nuomone paprastai kainos apskai¢iavimas remiasi tokiu pelno apskaiciavimo
metodu, kai ,,Pelnas = Pajamos - i§laidos®. Tuo tarpu pajamas lemia parduodamo produkto kaina
ir ju kiekis.

Bet kokia apskai¢iavimo metodika, kuria neatsizvelgiama | einamosios paklausos ir
konkurencijos ypatybes, vargu ar imanoma apskaiciuoti optimalia kaina.

Ir vis délto antkainiy metodas iSlieka populiarus, ir tai yra dél keliy priezas¢iy:

1. Pardavéjai apie iSlaidas Zino daugiau nei apie paklausa. Susiedamas kaing su
iSlaidomis, pardav¢jas supaprastina sau kainodaros problema. Jam netenka pernelyg
daznai koreguoti kainy, kintant paklausai;

2. Jeigu tuo kainodaros metodu naudojasi visos tos Sakos firmos, tai ju kainos
greiCiausiai yra panasios. Todél kainy konkurencija — minimali;

3. Daugeliu nuomone, pirkéjy, ir pardavéju atzvilgiu §i metodika yra teisinga. Padidéjus
paklausai, pardavéjai neprasigyvena pirkéjy saskaita, ir tuo pat metu gauna galimybg
gauti teisingg pelna nuo idéto kapitalo.

Nenuostolingumo ir tikslinio pelno pasiekimo analize pagristas kainy apskaiciavimas.

Tai dar vienas metodas, pagristas iSlaidomis, kuris apskaiciuoja kainas taip, kad biity gautas
tikslinis pelnas. Cia imoné siekia nustatyti tokia kaina, kad gauty pageidaujamos apimties pelno
dydi. Kainodaros metodika tiksliniam pelnui gauti grindziama nenuostolingumo grafiku.
Tokiame grafike pavaizduojamos bendrosios islaidos ir bendros pajamos, kuriy tikimasi, esant
Ivairioms pardavimy apimtims.

Kainy nustatymas, remiantis esamy kainy lygiu. Kaina ¢ia pagrista remiantis esamomis
kainomis, ji 1§ esmeés remiasi konkurenty proteguojamomis kainomis. Savos imongs iSlaidy ar
paklausos rodikliai ¢ia maziau akcentuojami. Imoné gali nustatyti tokia pat kaina, didesng ar
mazesng, nei pagrindiniy konkurenty kainos. Toki kainodaros metoda daznai praktikuoja
smulkesnés bendrovés ,,sekdamos lyderiu®, keisdamos kainas, kai jas kei¢ia rinkos lyderis, o ne
atsizvelgdamos  paklausos svyravimus. Sis kainodaros metodas, pagristas einamujy kainy lygiu,
yra gana populiarus. Tais atvejais, kai sunku nustatyti, ar paklausa elastinga, imonéms atrodo,
kad einamuyju kainy lygis yra kolektyvinés iSminties isikiinijimas.

Kainy koregavimas taikant nuolaidas pirkéjams yra ne tik viena i§ populiaresniy

kainodaros rusiy, taciau viena i§ efektyvesniy komunikavimo su jais priemoniy. Tokios

*7 Vitkiené E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda, 2004. P. 31.
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nuolaidos nebitinai priskiriamos prie sezoniSkumo, ar kiekio. Siuolaikinéje rinkodaros

praktikoje taikomos §ios nuolaidy ragys™:

1.

Nuolaidos uz atsiskaitymq grynaisiais. Taip vadinamas saskaitos sumazinimas pirkéjams,
kurie operatyviai apmoka saskaitas. Nuolaida turi biiti suteikiama visiems pirkéjams,
ivykdziusiems $ia salyga. Tokios nuolaidos yra tipiskos daugeliui veiklos sri¢iy ir padeda
gerinti pardavéjuy likviduma, taip pat sumazinti iSlaidas kreditams bei beviltiSkoms
skoloms likviduoti.

Nuolaidos uz kiekj. Taip vadinamas kainos sumazinimas visiems pirkéjams, kurie perka
daug prekiu. Nuolaidos turi biti teikiamos visiems uzsakovams ir nevirSyti tos sumos,
kuria pardavejas sutaupo, parduodamas prekes didelémis partijomis. Tokios nuolaidos
skatina pirkéja isigyti prekes pas viena, o ne pas kelis tiekéjus.

Funkcinés nuolaidos. Tokias nuolaidas, dar Zinomas kaip nuolaidos prekybos sferai,
gamintojai suteikia tarnyboms, kuriy funkcijos — parduoti, sandéliuoti, apskaityti prekes.
Gamintojai gali suteikti skirtingas funkcines nuolaidas jvairiems prekybos kanalams, nes
ju teikiamos paslaugos yra nevienodos, bet jis privalo teikti tokias pat nuolaidas visoms
vienam kanalui priklausanc¢ioms tarnybomes.

Sezoninés nuolaidos. Taip vadinamas kainy sumazinimas pirkéjams, perkantiems prekes
arba besinaudojantiems paslaugomis ne sezono metu. Tokios nuolaidos padeda
gamintojams iStisus metus palaikyti stabilesni pardavimy lygi.

Uzskaitymai. Taip vadinamos kity rasiy nuolaidos. Pavyzdziui, prekiy mainy uzskaitymai
— tai naujo daikto kainos sumazinimas uz senojo atnesima.

Gamintojy nuolaida. Tokia nuolaida gamintojai tam tikra laiko tarpa sitilo vartotojams,
perkantiems preke i§ tarpininky, nuolaida grynaisiais. Tai lankstus jrankis prekiy
atsargoms mazinti, nemazinant kainynuose nurodyty kainy, labai patogus kai realizacija
pasunkéja.

Kainy didinimo_ir_maZinimo_strategija — turbut prieStaringiausiai klienty vertinama

kainy strategija. Mintis mazinti kainas gali atsirasti dél keliy aplinkybiy. Viena i§ aplinkybiy

galincia paskatinti mazinti kainas, tampa rinkos dalies sumazéjimas dél atkaklios konkurencijos.

Sumazinus kainas, jmoné¢ siekia jgauti dominuojancia padéti rinkoje, tikédamasi uzimti

tokia rinkos dalj, kuriai didéjant, atsipirkty islaidos. Zinoma, galimas ir atvirkStinis variantas —

kai bendrovés didina kainas. Viena pagrindiniy aplinkybiy, dél kuriy didinamos kainos, yra

pasauliné infliacija, susijusi su iSlaidy did¢jimu. ISlaidy didéjimas, neatitinkantis gamybos

augimo, mazina pelno normas ir veréia firmas nuolat didinti kainas. Daznai kainy didinimas

* Wilcox S.J.B., Howell R.D., Kusdrall P., Britney R.: Price Quantity Discounts: Some Implications for Buyers and
Sellers, Journal of Marketing (July 1987 p. 5).
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sumazina iSlaidy lygi, esant didesnés infliacijos arba vyriausybinés kainu kontrolés grésmei.
Retesné aplinkybé, sukelianti kainy did¢jima, yra per didel¢ paklausa. Kainas galima padidinti
praktiskai nepastebimai, atsisakius nuolaidy ir papildZius asortimenta brangesniais paslaugos
variantais, o galima tai padaryti ir atvirai. Klientai, konkurentai ir tiekéjai kainy mazinama ar
didinama priima skirtingai. Kainy sumazinimq klientai gali suprasti kaip:

1. art¢jantj paslaugos pakeitima naujesne;
rodikli, kad paslauga turi trikumy, todél yra prastai perkama;
kaip bloga imonés finansinés padéties zenkla;

zenkla, kad netrukus kaina dar sumazés ir neverta skubéti pirkti;

A

paslaugos kokybés blogéjimo zenkla.
Kainos padidinimas, paprastai sumazinantis paslaugy realizacija, pirkéju gali buti
paaiskintas ir tam tikra teigiama prasme:
1. paslauga tapo labai populiari ir reikia paskubéti isigyti, kol ji netapo neprieinama;
2. paslauga yra vertinga, bet pardavéjas godus ir nori uzsiprasyti tokia kaina, kokia tik gali
atlaikyti rinka.

Kainos mazinimo ar didinimo principai daznai apsprendzia ne tik produkto, taciau ir
pacios kompanijos ivaizdi rinkoje. Vartotojai kaip jau buvo minéta anksc¢iau — daznai tokius
kainodaros principus susieja su prekeés kokybe®.

F.Buttle bei kity autoriy nuomone, paslaugu imoné, pries nustatydama paslaugos kaina,
turi Zinoti, kokia yra kainos ir kokybés pozicija rinkoje. Yra devynios galimos kainos ir kokybés

strategiju pasirinkimo galimybés (zr. 1 pav.).

Kaina
Didelé Vidutiné Maza
. . Premijiniy Gilaus Didesnio
Didelé priedy skverbimosi | vertinio
strategija rinkg reikSmingumo
strateaiia strateaiia
Prekeés Padidintos Vidutinio lygio Gero vertinio
kainos kainos reikSmingumo
kokybé Vidutiné strategija strategija strategija
I1Sorinio Mazesnio
Maza ApipléSimo blizgesio vertinio
strategija strategija reikSmingumo
strategija

1 pav. Kainos ir kokybés pasirinkimo strategijos (Buttle, 1993, p. 169)

¥ Virvilaité R., Marketingas // Technologija. Kaunas, 1997. P. 157.
30 Vitkien¢ E., Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda, 2004. P. 53.

30
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Daznai kompanija, priimdama sprendima mazinti ar didinti kainas, orientuojasi {
konkurentus.

Kaip imoné gali nuspéti galimas konkurenty reakcijas? Tarkime, ji turi viena stamby
konkurenta, kuris visada taip pat reaguoja i kainy pakitima. Tokiu atveju, atsakomuosius
konkurenty veiksmus nuspéti lengva. Bet gali atsitikti taip, kad konkurentas suvoks bet koki
atveju reikéty iSsiaiSkinti, kokie tie interesai: pardavimuy apimties padidinimas, paklausos
stimuliavimas ir t.t. Esant keliems konkurentams, firmai reikéty nuspéti kiekvieno ju atsakomaja
reakcija. Visi konkurentai elgsis arba vienodai, arba skirtingai, nes zymiai skiriasi vienas nuo
kito dydziu - uzimamos rinkos dalies rodikliais, arba politinémis nuostatomis.

Pazvelkime 1 klausima i§ kitos pusés ir pabandykime atsakyti i klausima: kaip imonei
deréty reaguoti i konkurento kainy pakeitima?

Vienas 1§ efektyvesniy konkurenty reakcijos numatymo bidy — aiSkios rinkodaros
strategijos paruosSimas, kurioje galéty biiti atlickama galimy konkurenty sprendimy analizé.
Pavyzdziui:

+ kodél konkurentas pakeité kainas — ar kad uzsikariauty rinkos dalj, kompensuoty
pakitusias iSlaidas, ar kad padéty pradzia kainy kitimui visoje Sakoje?

+ ar konkurentas planuoja pakeisti kainas laikinai, ar visam laikui?

=

kas atsitiks firmos rinkos daliai, jeigu ji nesiims atsakomyju priemoniy?
+ koks gali bati konkurento ir kity firmy atsakas | kiekviena galimy atsakomujy
firmos reakcijy?

Be $iy klausimy sprendimo, imoné turéty imtis ir platesnés analizés. Jai reikéty istirti
problemas, susijusias su jos paslaugos gyvavimo ciklu, tos paslaugos reikSme, panagrinéti
konkurento tikslus ir resursus, pasiiilytaja kaing ir rinkos jautruma paslaugos kainai.

Paskirstymas. Darbo pasidalijimu pagristame rinkos tikyje paskirstymas yra biitina
tkiné veikla ir tuo paciu rinkodaros komplekso elementas. Paskirstymo turini sudaro visuma
sprendimy ir veiksmuy, kuriais tam tikra paslauga tiesiogiai ar per tarpininkus perduodama
galutiniam vartotojui.

Imonés savo paslaugas vartotojams gali teikti tiesiogiai, per tarpininkus arba derinti Siuos
abu budus.

Imonés pasirinkti paslaugy teikimo kanalai tiesiogiai veikia visus kitus rinkodaros srities
sprendimus. Kainy politika priklauso nuo to, kokius tarpininkus pasirinko imoné — stambius
auksciausios klasés, ar vidutinius, niekuo neypatingus. Sprendimas dél savo prekybos personalo
priklauso nuo to, kiek bus komercinio ir apmokomojo darbo su tarpininkais. Be to, kalbant apie

paskirstymo kanalus yra numanomi ilgalaikiai isipareigojimai kitoms imonéms. Vadovybé turi
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rinktis paskirstymo kanalus galvodama ne tik apie esamas aplinkybes, bet ir apie numanoma
busima komercing aplinka. Paskirstymo kanalus galima apibtdinti juos sudaranciy lygiu
skaiC¢iumi. Paskirstymo kanalai gali buti ivairiy lygiy. Pirmasis kanalas — tai tiesioginis
susitarimas tarp vez¢jo ir uzsakovy. Jis dar vadinamas nulinio lygio pateikimo kanalu, arba
tiesiogine rinkodara.

Antrasis kanalas — tiesioginis susitarimas tarp uzsakovo ir vezéjo, kuris vyksta uzsakovo
iniciatyva’'.

Treciasis kanalas — susitarimas vyksta per ekspedijavimo paslaugas teikiancia imong ar
ekspeditoriy, kuris tampa vez¢jo uzsakovu.

Ketvirtasis kanalas — uzsakovai patys kreipiasi i ekspedijavimo imones ir padeda surasti
vezéja.

Sestasis kanalas — vezimo paslaugas teikianios imonés, esant dideliems kroviniy
srautams, teikia ir papildomas kroviniy ekspedijavimo paslaugas.

Paskirstymo kanalo lygis — tai bet koks tarpininkas, kuris atlicka viena ar kita darba, kad
priartinty paslauga prie galutinio gavéjo. Kanalo dydis matuojamas jame esanciy tarpiniy lygiu
skai¢iumi. Taigi, paslaugu paskirstymas apima daug grandziy (zr. 2 pav.), itraukty i paslaugos
judéjima nuo tiekéjo iki vartotojo. Tiesioginis paskirstymas (pardavimas) yra labiausiai paplitgs
paslaugy teikimo biidas, o platinimo kanalai yra gana trumpi’’. Rinkodaroje paskirstymas uzima
viena i§ kertiniy pozicijy, kuri daznai apsprendzia ir paslaugos produkto populiaruma ir jo kaina,
kadangi apima visus veiksmus, susijusius su pateikimo kanaly pasirinkimu ir prekiy perkélimu i

vartotojui patogia vieta jam patogiu laiku ir forma.

v
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T 2 pav. Paslaugy paskirstymo grandys

3! Vitkiené E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda, 2004. P.57.
32 Kindurys V. Paslaugy marketingas, Vilnius, 2002. P. 138.
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Tarp vieno kanalo dalyviy, taip pat tarp skirtingy kanaly gali biti ir bendradarbiavimas, ir
konfliktai, ir konkurencija. Paprastai bendradarbiauja nariai, priklausantys vienam kanalui.
Bendradarbiaudami jie turi daugiau galimybiy geriau pazinti, aptarnauti ir patenkinti tikslinés
rinkos poreikius.

Paskirstymo integravimas i rinkodaros kompleksa reikalauja, kad sprendimai ir veiksmai,
planuojant ir organizuojant prekiy judé€jima nuo gamintojo iki vartotojo, biity derinami su
paslaugy, kainy ir rémimo strategijomis bei ju igyvendinimo instrumentais. Rinkodaroje skiriami
sprendimai, kuriais pasirenkami ir valdomi prekiy paskirstymo kanalai arba, kaip iprasta vadinti,
paskirstymo kanalai, nuo sprendimuy, kuriais organizuojamas tik fizinis prekiy judéjimas arba,
kitaip vadinamas rinkodaros logistika (tai sprendimai ir veiksmai, susij¢ su fiziniu prekiy
judéjimu nuo gamintojo iki vartotojo)*”.

Vieta. Ruosdamasi teikti paslaugas, imoné turi atsakyti { klausimus, kur ir kaip bus
teikiama paslauga. Vadinasi, rinkodaros strategijoje turi buti numatyti ne tik paslaugos teikimo
budai, bet ir apibrézta teikimo vieta.

Vietos pasirinkimas — sudétingas ir atsakingas sprendimas, daznai lemiantis veiklos
rezultatus. Jis priilmamas steigiant imong bei plétojant tinklus. Mokslingje literatiiroje iSskiriami
du vietos parinkimo sprendimy lygiai: makro ir mikro. Pirmasis susij¢s su regiono, antrasis su
konkregios vietos tame regione parinkimu®”,

Siekiant geresnio paslaugy prieinamumo, biitina jvertinti:
bubsimosios paslaugos ypatumus;
vartotojo dalyvavima paslaugos teikimo procese;

bendraji konkurencinj patraukluma;

- = &+ &

paslaugos ir kity pasirinktoje teritorijoje teikiamy paslaugy komplementaruma.
Siandieninés paslaugy rinkos ypatumai reikalauja ne tik sukurti gera produkta, nustatyti
patrauklia kaina, suorganizuoti pateikima, suburti organizacijos personala, tinkamai
apipavidalinti aplinka bei sudaryti palankias paslaugos teikimo salygas. Taip pat biitina uztikrinti
nenutriikstama komunikacinj rySi su esamais ir potencialiais vartotojais, tarpininku, tiekéju bei
kitais rinkodaros veiklos partneriais®.

Rémimas. Rinkodaros klausimus nagrinéjancioje literatiiroje rémimas pristatomas kaip
vienas 1§ keturiy rinkodaros komplekso elementy. Analizuojant jvairiy autoriy rémimo

apibrézimo formuluotes galime pastebeti, kad skirtumai néra reikSmingi. Tiek F. Butile, tiek Ph.

33 Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavi¢ius S., Virsilaité R. Marketingas. Vilnius, 1999. P. 222.
3* Bagdonien¢ L. Paslaugy marketingas ir vadyba. Kaunas, 2004. P. 288-289.
3 Ten pat, P. 254.
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Kotler rémimo sampratos apibrézimuose akcentuoja rySio tarp organizacijos ir vartotoju
sukﬁrima36.

Rémimas apima veiksmus ir sprendimus, kuriais siekiama informuoti vartotojus apie
paslaugas ir paskatinti juos tomis paslaugomis naudotis. Pastaruoju metu vietoj rémimo savokos
vis dazniau vartojama komunikacijos savoka. Rinkodaros komunikacija tampa daugiau nei
rinkodaros funkcija ir apibréziama kaip visy rinkodaros rémimo elementy visuma, kuri padeda
organizacijai komunikuoti su jos tiksline auditorija. Praktiskai rinkodaros komunikacija atitinka
rémimo elementa tradicinéje rinkodaroje. Paprasti vartotojai rémima daznai suvokia kaip
reklama, nors Cia vartotoja orientuoja daug sudétingesni informavimo ir itikinéjimo veiksmai,
turintys itakos pirkimo sprendimams. Rémimu uzmezgamas rySys tarp imonés (informacijos
siuntéjo) ir vartotojy (informacijos priéméjy). Dabartines, SiuolaikiSkai dirbancios, imonés turi
sudétinga komunikacing rinkodaros sistema. Sio rysio tikslas — pasiekti, kad vartotojai reaguoty i
pateikiama informacija. Budingiausia atsakomosios reakcijos forma — firmos paslaugy pirkimas.
Siekiant Sios pageidaujamos reakcijos, didele reikSme turi ne tik perduodamos informacijos
turinys, bet ir jos perdavimo biidas bei pateikimo forma, laikas’’. Rémimui badingi specifiniai
komunikacijos metodai: reklama, pardavimy skatinimas, populiarinimas, asmeninis pardavimas.
Rinkodaros komunikaciné sistema daznai btina misri ir apima tiek asmeniniy, tiek neasmeniniy

pardavimy metodus.

Reklama,

Reklama,

Pardavimy Pardavimy
skatinimas, skatinimas,

Populiarinimas, Populiarinimas, Vartotojai Kontaktai
Asmeninis _" Tarpininkai Asmeniskas Gandai -Zinios auditoriioie
pardavimas pardavimas )

|

3 pav. Rinkodaros komunikaciné sistema’®

Apskritai $ig sudétinga sistema reikia ivaldyti, valdymo teorijos terminais kalbant -
paversti ja uzdara sistema, naudojant griztamaji rySi, ir tuo pagrindu koordinuoti rinkodaros

kompleksa.

36 Bagdoniené L. Paslaugy marketingas ir vadyba. Kaunas, 2004. P. 254.
37 Imoniy finansinés biklés vertinimo rodikliai 2001-2004 // Lietuvos statistikos sajunga. P. 94.
3 Bishop B., Strategic Marketing for the Digital Age // American Marketing Association, 1998. P. 32.

22




Klasikingje rinkodaros teorijoje skiriamos asmeninio ir neasmeninio rémimo grupés.

Pastarosios skiriamos j §ias rémimo veiksmy grupes (Zr. 4 lentele)®® *:

4 lentelé. Rémimo veiksmy grupés

1. Pardavimy skatinimas
2. Reklama
3. Populiarinimas, ry$iai su vartotojais

Netiesioginis (neasmeninis) rémimas arba neasmeninio
komunikavimo forma

Tiesioginis rémimas arba asmeninio komunikavimo

4. AsmeniSkas pardavimas
forma

Siy grupiy veiksmai yra tarpusavyje glaudziai susije, todél rémimo efektyvumas
priklauso tiek nuo atskiry elementy, tieck nuo tinkamo ju suderinamumo. Kiekvienas elementas
pasizymi tiek panasSiomis, pasikartojanciomis, tiek skirtingomis funkcijomis.

Komunikacijos priemoniy taikymas turi itakos organizacijos veiklai. Paslaugy
komunikacijy unikalumas — vartotojy Svietimas, kaip naudotis viena ar kita paslauga. Be to,
komunikacija su vartotoju leidzia atlikti paslaugos teikimo proceso ivertinima ir po vartojimo,
kadangi griztamasis rySys svarbus suvokiant vartotojy likes&ius*'.

Rinkodaros komunikaciju kompleksas yra platesnis nei rémimo kompleksas.
Komunikacija gali paveikti bet kurj vartojimo proceso lygmeni: vartojimo sprendimo priémima,

vartojima ir jvertinima po vartojimo (Zr. 4 pav.):

PrieS vartojima

(pirkima):

* sumazinti rizikg l
* plétoti bendra jvaizdi -
* sukurti paslaugos Vartojant: )
zenklo privilegijas * stiprinti vartotojo

* padidinti pasitenkinima; ﬁ

* palaikyti ir stiprinti

A\ 4

informuotuma A »
* didinti vartojimo EO(E(yl?;tsi idéja fpﬂ:};ﬁ;}no
alimybes :
g Y pasikartojancio * sumazinti pazinimo
vartojimo elgsena trikuma

* stimuliuoti pozytivy
zodinj bendravima

* didinti lojaluma
paslaugos zenklui

* didinti pakartotinio
vartojimo galimybes

4 pav. Komunikacijos tikslai paslaugy vartojimo fazéje**

3 Virvilaité R. Marketingas // Technologija. Kaunas, 1997.

* Boone L.E., Kurtz L.D. Contepory Marketing. 1989 The Dryden Press. P.3.

! Bagdonien¢ L., Hopeniené R. Paslaugy marketingas ir vadyba // Kauno technologijos universitetas. Kaunas, 2005.
P. 402.

* Ten pat, P. 403.
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Paslaugy sferoje daznai pasitaiko dar vienas rémimo elementas — zodiné rekomendacija.
Zodinis skatinimas apibiidinamas kaip paslaugy vartotojy dalijimasis nuostatomis apie viena ar
kita paslauga, patirtas emocijas, intelektini ar psichologini pasitenkinima, paslauguy teikimo
pranaSumus, trikumus vienoje ar kitoje paslaugas teikiandioje imonéje”. Zodinés
rekomendacijos — tai paslaugos kiirimo procese dalyvavusiy paslaugy vartotojuy ir teikéjuy patirto
rezultato rekomendacijos. Kartais §io pobiidzio rémimas prie paslaugy imoniy sékmés prisideda
labiau nei kitos rémimo formos.

Rémimo veikloje naudojama komunikacijos priemoniy visuma privalo itikinti vartotojus
imonés teikiamy paslaugu pranasumais prie$ kity imoniy teikiamas paslaugas. Taigi vienas i§
svarbiausiy rémimo uzdaviniy — esamiems ir potencialiems vartotojams perduoti informacija ir
skatinti juos pirkti imonés paslaugas bei nustatyti toki rysi tarp imonés ir vartotoju, kuris leisty
pasiekti imonés rinkodaros tikslus. Kiekvienai rémimo veiksmy grupei - reklamai, veSiesiems
rySiams, pardavimy skatinimui ir populiarinimui budingos savitos charakteristikos, tikslai,
bruozai, islaidy tipai ir panasiai.

Paskutiniu laikotarpiu 1§ visy rémimo veiksmy sparciausiai pleCiamas pardavimy
rémimas. Pagal jam skiriamas 1é3as jis jau pralenkia reklama

Pardavimy  skatinimas. Pardavimy skatinimui priskiriamas vartotoju skatinimas

(pavyzdziy, kuponu platinimas, pasiiilymai grazinti pinigus, pigiau siiilomos pakavimo

paslaugos, premijos, konkursai, demonstracijos), prekybos sferos skatinimas (nuolaidos uz

pirkima, prekiy pristatymas nemokamai) ir prekybinio pacios firmos personalo skatinimas

(pardavéjy konkursai, konferencijos, premijos). Paslaugy pardavimy rémimas, ivykiy rinkodara,
paslaugy teikéju pardavimuy skatinimas suteikia papildoma efekta visai numatytai imonés
rémimo programai. Visos minétos priemonés yra reikSmingas rinkodaros priemoniy komplekso
priedas™.

Konkrec¢ios paslaugos pardavimy skatinimo priemonés priklauso nuo tikslinés rinkos
tipo, konkrecios stimuliavimo sferos uzduoties, esamos konjunkttiros ir kiekvienos i§ naudojamuy
priemoniy rentabilumo.

Apgalvodamas kompleksing stimuliavimo programa, rinkodaros plano sudarytojas turi
nutarti, kokio intensyvumo stimuliavima reikia taikyti, kokias rémimo technologijas naudoti,
kas gali dalyvauti programoje, kaip reklamuoti tokia savo akcija, kiek laiko ji truks, kada
prasidés ir kiek 1¢éSy reikia skirti jai surengti.

Pardavimy skatinimo programos ivertinimas turi lemiamos svarbos, bet jam retai

skiriamas deramas démesys. Dazniau nei kiti yra naudojamas realizacijos rodikliy iki, per ir po

* Vitkien¢ E. Paslaugy marketingas, Klaipéda, 2004. P. 64.
* Kindurys V. Paslaugu marketingas, Vilnius, 2002. P. 130.
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kampanijos vykdymo palyginimo metodas. Tarkime, kad iki kampanijos vykdymo firma uzémé
6 proc. rinkos dalj, kuri per programa iSaugo iki 10 proc., nukrito iki 5 proc. iSkart po jos
pabaigos, o po kiek laiko pakilo iki 7 proc. Tai reiskia, kad skatinimo programa tikriausiai
pritrauké naujus pirkéjus, susigundzius ja pabandyti, o esamus pirkéjus paskatino pirkti ar
naudotis teikiamomis paslaugomis daugiau. Pasibaigus kampanijai, realizacija sumazéjo, nes
pirkéjai naudojosi sukauptomis atsargomis. Galutiné stabilizacija ties 7 proc. rodo, kad firma
lgijo tam tikra naujy savo paslaugos vartotoju skaiciy. Jeigu ruSies rinkos dalis bty
stabilizavusis tame lygyje, kuris buvo iki kampanijos pradzios, tai reiksSty, kad skatinimo
programa paveiké tik paklausos pasiskirstyma, nepakeisdama bendro jos lygio.

Duomenys apie vartotojus parodys, kurios asmenu grupés atsiliepé 1 skatinimo programa
ir kaip jie émé elgtis jai pasibaigus. Kai biitina gauti papildomos informacijos, galima apklausti
vartotojus, kad buty iSsiaiSkinta, ka jie mané vykstant kampanijai, ar daug juy pasinaudojo
pasiiilymais, kaip ji paveiké ju tolimesni elgesi renkantis perkama risj.

Pardavimy skatinimas yra svarbi skatinimo komplekso dalis. Ja panaudojant, reikia aiskiy
uzduo€iy, geros tinkamy priemoniy atrankos, veiksmy programos sudarymo, iSankstinio ju
iSbandymo, igyvendinimo ir rezultaty {vertinimo.

Pardavimy skatinimas gali biiti efektyviausias ji derinant su reklama.

Reklama. Tai antrasis labai reikSmingas ir, matyt, brangiausias rémimo elementas.
“Reklama - tai uzsakovo apmokamas neasmeniskos informacijos apie prekes, paslaugas ar idéjas
skleidimas pasirinktai auditorijai, siekiant uzsakovo numatyty tiksly*’. Reklama galima apibrézti
lvairiai, taCiau paprastai akcentuojamos trys jos specifinés savybés:

+ tai yra apmokamas informacijos perdavimo biidas;
+ tai yra neasmeniSkas arba netiesioginis informacijos perdavimo budas (i$skyrus
tiesioging reklama pastu, kuri turi tikslius adresatus);
+ visada yra jos iniciatorius, kuris paprastai moka reklamos islaidas.
Reklama - vienas i§ rémimo elementy, todél naudojama siekiant ty paciy tiksly, i kuriuos

orientuojamas visas rémimas. ISkeliami ir specifiniai reklamos tikslai (zr. 5 lentelg).

5 lentelé. Reklamos tikslai

Galimi reklamos tipai Reklamos tikslai
Supazindinti vartotojus su nauja paslauga. Informuoti apie kainy pasikeitima.
Informaciné Supazindinti su paslaugos vartojimo principais. Informuoti apie teikiamas

paslaugas. Pakeisti neteisingus nusistatymus. Formuoti teigiama firmos jvaizdi.
Formuoti prioriteta firmos Zenklui. Vartotojus jtikinéti pirkti tam tikra paslauga
nedelsiant. Vartotojus jtikinéti priimti prekybos agenta.

Primenanti Priminti vartotojams, kad §ios paslaugos biitinai prireiks netolimoje ateityje.

Itikinanti

* Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavicius S., Virsilaité R. Marketingas. Vilnius, 1999. P. 270.
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Naudojama ir didelé¢ grupé gana paprasty perdavimo biidy, pateikiant skelbimus ant
pastaty sienu, vitrinose, Salikeliy stenduose ir pan. Kiekvienas reklamos perdavimo budas turi
specifiniy bruozy, lemianc¢iy jy naudojima. Parenkant reklamos perdavimo biidus, pirmiausia
remiamasi marketingo tikslais. Tiriamas rinkos taikinys, patikslinamas jo dydis ir svarbiausios
vartotoju charakteristikos. Reklama turi biiti paruosta taip, kad sukelty auditorijos démesi,
teigiama jos nusistatyma. IS vienos pusés, reklama galima naudoti paslaugos ilgalaikiam
tvaizdziui sukurti; i§ kitos puses - greito pardavimo skatinimui.

Tikslinga reklama skirstyti pagal reklamos nesiklius*:

1. Spausdintos reklamos nesikliai (periodiniai ir neperiodiniai leidiniai);

2. Transliacinés reklamos nesikliai (televizija, radijas);

3. Tiesioginés reklamos nesikliai (pastas, kitos rySiy priemongés — internetu, faksu);

4. VieSosios (iSorinés) reklamos neSikliai (transporto priemonés, stacionariis
irenginiai);

5. Reklamos pardavimo vietose neSikliai (vitrinos, interjeras);

6. Specialiosios reklamos neSikliai (reklaminiai suvenyrai);

7. Demonstracinés reklamos nesikliai (kino, vaizdo ir kompiuteriné medziaga).

Reklama - efektyvus biidas aprépti dideles geografiskai nutolusias, iSbarstytas pirkéju
auditorijas.

Reklamos planavimas jmonéje apima tokius etapus”’:

4+ remiantis imonés ir rinkodaros tikslais, atsiZzvelgiant { praeito laikotarpio patirti,
rinkodaros aplinkos analizés ir rinkos tyrimo duomenis, suformuluojami visos
imonés reklamos tikslai (reklamos tikslo planavimas);

4+ remiantis reklamos tikslais, nustatoma reklamos strategija (reklamos strategijos
planavimas);

+ apskaiCiuojamos numatytos reikalingos 1éSos reklamai igyvendinti (reklamos
biudzeto sudarymas);

+ parengiamas reklamos kampanijy planas.

Viesieji rysiai arba populiarinimas. Viena i§ pastaruoju laikotarpiu sparciai plintanciy
rémimo veiksmy risiy yra vieSieji rySiai arba lietuviskoje mokslingje literatiiroje vadinamas
populiarinimu. Tai teigiamo paslaugu ivaizdzio kiirimas, palankiy veiklos salygu sudarymas,
remiantis rySiais su visuomene, santykiais su jvairiomis organizacijomis, paslauguy vartotojais,
nes jos sékmé priklauso nuo paslaugy vartotojy nuomonés apie pacia jmong bei jos veikla™.

Viesieji rySiai nuo reklamos skiriasi tuo, kad informacija pateikia ne konkretus, uz jos skleidima

% Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavi¢ius S., Virsilaité R. Marketingas. Vilnius, 1999. P.276.
47 Ten pat, P. 280.
* Vitkien¢ E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas variantas). Klaipeda, 2004. P. 63.
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mokantis rémeéjas, bet masiniy informacijy priemoniy atstovai savo iniciatyva. Todé¢l praneSimai
neskatina naudotis kokiomis nors paslaugomis, bet tik formuoja vartotoju nuomong apie jas.

Viesieji rysiai - tai labai jtakinga imonés bendravimo su visuomene sudedamoji dalis.
Tinkamas imonés, paslaugos ivaizdis visuomengje formuoja ne tik palanky poziiiri i imonés
veikla, taciau ir { tolimesnius sprendimus. Geri ry$iai su visuomene padeda kurti teigiama imonés
tvaizdi. Efektyviai apgalvota ir jgyvendinta vieSyjy rySiy kampanija, susieta su kitais rémimo
komplekso elementais, gali biiti iSskirtinai naudinga, nes imonei leidZia pasiekti daugiau negu ji
gali tikétis. Todél imonés ja laiko pacia patikimiausia.

Asmeninis pardavimas. Asmeninis pardavimas — tai asmeninis bendravimas, siekiant
itikinti potencialy pirkéja, naudotis sitiloma paslauga®. Asmeninis pardavimas suprantamas ne
kaip techninis paslaugos apkeitimo i pinigus faktas, bet kaip ilgesnis ar trumpesnis
komunikacinis procesas. Kad paslauga biity nupirkta, reikia sugebéti ja pasitlyti, irodyti, kuo ji
gali biiti naudinga konkrec¢iam vartotojui.

Asmeniniame pardavime ypatinga reik§me turi pardavéjo asmenybé ir sugebéjimai. Cia
veikia visi bendravimo désniai ir taisyklés. Visose pardavimo grandyse biitina iSmanyti
psichologija. Kartais svarbios techninés zinios bei vadovavimo igiidziai. Pasitelkiama ivairiy
gudrybiy, patys pardavéjai taiko savus, paciy sugalvotus ir pabandytus bendravimo su klientais
metodus. Gero asmeninio pardavimo procesa sudaro Sie etapai, kurie iSsidésto tam tikra seka (zr.
6 pav.). Reklama pranasesné uz asmeninj pardavima tada, kai reikia aprépti dideles teritorijas,
kai potencialiy pirkéjy yra daug ir jie néra susikoncentrave tam tikruose centruose™’.

Sékminga rémimo veiksmy baigt] apsprendzia tinkamo rySio tarp imonés ir kliento,
pirkéjo, vartotojo nustatymas, kuris patenkina jmonés marketingo tikslus. Galima iSskirti ir
atskirai rémimo tikslus. Jie ir sudaro pagrinding esme.

+ [Informatyvumas. Potencialiam vartotojui suteikiama informacija apie prekés ar paslaugos
egzistavima, jos savybes ir isigijimo galimybes.

% Poreikio skatinimas. Rémimas padeda konkretizuoti, padidinti ar net sukurti poreiki
konkreciai prekiy riisiai.

+ Parduodamos prekés ar paslaugos iSskyrimas is panasiy alternatyvy visumos.

* Vartotojy nuomonés apie preke, jos naudq formavimas. Rémimas gali padidinti prekés
prestiza vartotojo akyse, pakeisti jo nuomong apie prekés kokybe, savybes, vartojimo
galimybes. Tai leidzia padidinti prekés kaing arba ta pacia kaina parduoti daugiau prekiy.

% Pardavimy stabilizavimas. Jis svarbus sezoniskai vartojamy prekiy gamintojams, taciau

gali biiti naudingas gamintojams, kuriy prekiy paklausa svyruoja.

* Pranulis V., Pajuodis A., Urbonaviéius S., Virvilaité R. Marketingas, Vilnius, 1999. P. 297.
*0 Ten pat, P. 272.
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Efektyvioje rinkodaros sistemoje rinkodaros kompleksas yra sujungtas i visuma, kad

bendrové igyvendinty savo rinkodaros tikslus. Rinkodaros kompleksas yra imonés taktiniy

irankiy rinkinys, padedantis jai isitvirtinti tikslin¢je rinkoje. Konkurencin¢je kovoje nugali tos

bendrovés, kurios taupiai, patogiai ir efektyviai informuodamos, patenkina vartotojo poreikius.

> Boone E. L., Kurtz L.D, Contempory Marketing. 1989 // The Dryden Press. P. 616.
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2. UAB BALTIC EXPRESS RINKODAROS KOMPLEKSO [VERTINIMAS
2.1. UAB Baltic Express pristatymas

TRANSPORTAS IR LOGISTIKA

Uzdaroji akciné bendrové ,Baltic Express®“ — tai transporto ir logistikos imoné, kuri
isteigta 2003 mety rugs€jo 26 diena. Tai grynai lietuvisko kapitalo imoné.

Imonés pavadinimas buvo perimtas i§ Baltic Express OU Taline esancios ekspedicinés
transporto kompanijos. Si jmoné¢ jsikiiré 2000 m. ir buvo miisy partneris iki 2006 m. birzelio
ménesio.

UAB Baltic Express pirmoji buveiné buvo isikiirusi Vilniuje, V.Grai¢iino g. 34,
Vilniuje. Patalpos buvo nuomojamos. Taip pat jmoné nuomojo (500 m?) sandélio patalpas. Si
vieta nebuvo strategiskai palanki ir patogi vartotojams, tickéjams ar patiems imonéje dirbantiems
darbuotojams. Todé¢l 2005 mety spalio ménes; imoné persikélé | naujas patalpas Vilniuje,
Vilkpédés gatvéje 4. Be §iy patalpy, UAB Baltic Express nuomoja biuro (350 m?) ir (1800 m?)
sandélio patalpas su septyniomis pakrovimui/iSkrovimui skirtomis rampomis, tuo praplésdama
imonés siiiloma paslaugu paketo spektra — pradedamos teikti sandéliavimo paslaugos, kurios
labai padeda vadybininkams operatyvumo prasme - paspartina vartotojy informatyvuma, nes
vadybininkus grei¢iau pasiekia informacija apie kroviniy jud¢jima. Kadangi nuosavo transporto
imoné neturi, krovininius automobilius nuomojasi i§ patikimy, ilgamete patirti transporto srityje,
igijusiu vezéju. Imonei savo transportas suteikty tam tikry privalumy, taciau ir trakumy cia
nepavykty iSvengti. Turédama savo transporta, jmon¢ niekada nepraras tiesioginio rysSio su
klientu, t.y., biity atlickamos ne tik transportavimo paslaugos, bet ir tam tikras vadybinis darbas.
Taciau samdomo transporto sistema paspartina aptarnavimo greitj, kokybe, praplecia
aptarnavimo geografini plota, be to, visiSkai nereikalauja kapitaliniy investiciju 1 krovininiy
automobiliy parka.

Pagrindinée UAB Baltic Express veikla — smulkiy bei daliniy kroviniy vezimas sausumos
transportu.

2004 m. geguzés mén. kompanija iSpléteé savo veikla ir atidaré filiala Kaune. Buveinés
adresas yra Taikos pr. 141, Kaunas. Vieta yra strategiskai patogi — krovininiams automobiliams
nereikia vaziuoti per visa miesta, prie pat yra muitinés postas. Todél imon¢ iSpléte Sias veiklos
sritis: muitinés dokumenty tvarkymas; ,.intrastato paslaugos. Kaune taip pat yra nuomojamos
tiek biuro, tiek sandéliavimui skirtos patalpos. Taciau sandélis skirtas tik kroviniy perkrovimui.

Kroviniai gali buiti sandéliuojami ne daugiau kaip tris dienas.
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Siekdama patobulinti kroviniy vezimo srautus Baltijos Salyse, 2004 m. birzelio 28 d.
imoné atidaré duktering jmone Rygoje. Cia pradedamas vykdyti kroviniy i§veZiojimas po Rygos
miesta, teikiamos laikinos sandéliavimo paslaugos. Rezultatas - lankscios kainos ir operatyvus
kroviniy pristatymas nuo ,,dury iki dury* Latvijoje.

Baltic Express OU (Talinas), kaip jau minéta, buvo miisy partneriai iki $iy mety birzelio
ménesio. 2006 m. liepos ménesi UAB Baltic Express nutrauké sutartj su Baltic Express OU ir
pakeité partneri. Nuo Siol Taline yra ikurta dukteriné imoné, kurios pavadinimas Belog OU.
Rezultatas — greitas aptarnavimas, lankscios kainos ir operatyvus kroviniy pristatymas Estijoje.

Pagrindiniai UAB Baltic Express siekiai — teikti kuo aukstesnés kokybés paslaugas,
tenkinti augancius klienty poreikius, pelnyti ju pasitik€jima bei pagarba.

UAB Baltic Express credo — pagarba klientui. [monés tikslas laikomas pasiektu, jei
klientas kreipgsis vieng karta, tampa nuolatiniu firmos partneriu.

UAB Baltic Express moto — visos paslaugos i§ vieno paslaugy teikéjo.

Imonés vizija — tai finansiSkai tvirta ir stabili, naudojanti modernias transporto
priemones ir teikianti aukStos kokybés paslaugas, s€ékmingai konkuruojanti ir turinti gera ivaizdi
rinkoje, imoné.

Imonés misija — auksta atliekamuy paslaugy kokybé, operatyvus bei informatyvus
aptarnavimo lygis — visa tai, kg vertina vartotojas.

Imonés tikslai:

naujy vartotojy pritraukimas bei apyvartos didinimas;
naujo paslaugy paketo kiirimas;

klienty aptarnavimo kokybés gerinimas;

zmogiskyjy vertybiy puoseléjimas;

- = = & &

galimybiy veiklai plésti uztikrinimas.

ISskirtinis démesys, riipestis kiekvienu vartotoju, lanksti kainy sistema - pastoviems
klientams taikomos individualios nuolaidos — tai svarbiausios priezastys, dél kuriy imong UAB
Baltic Express pasirinko daugelis zinomy Lietuvos imoniu.

UAB Baltic Express dirba penkiasdeSimt vienas darbuotojas (Zr. 6 pav.). Visi darbuotojai
yra pavaldiis Generaliniam ir Vykdanc¢iajam direktoriams. Pagrindiné buveiné yra Vilniuje. IS
viso Vilniuje dirba 43 darbuotojai. UAB Baltic Express pagrindiniame padalinyje dirba devyni
transporto vadybininkai. Kiekvienas vadybininkas yra atsakingas uz tam tikra Salj ar Salis.
Transporto vadybininkai yra kvalifikuoti specialistai, turintys nemaza darbo patirti transporto
ekspedicinéje srityje. Profesionalumas, atsakingumas, ripestis vartotoju, novatoriSkumas,

nuolatinis tobuléjimas — savybés, kurios geriausiai apibiidina imonés darbuotojus.
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Kauno filiale dirba du darbuotojai. Tai Kauno filialo vadovas ir administratoré -
vadybininké. Vadovas atlieka muitinés formalumus, o administratoré - vadybininké tvarko
saskaitas, taip pat priima uzsakymus i§ Vilniuje esanciy vadybininky ir organizuoja kroviniy
surinkima Kauno mieste 1 Kauno filialo sandéli i§ kurio vezéjai surenka prekés ir veza 1
pagrindinj sandéli, esantj Vilniuje. Terminalo darbuotojai yra krovikai, kurie samdomi, kai reikia
perkrauti, pakrauti krovinius.

Rygos filiale dirba keturi darbuotojai — vadovas ir trys transporto vadybininkai. Talino
filiale dirba du darbuotojai — vadovas ir transporto vadybininkas. Tiek Rygos ir Talino dukteriniy
imoniy pagrindiné paskirtis — tai surinkti, i§vezioti krovinius klientams. Kaip ir Kaune, Rygoje ir
Taline terminalo darbuotojai yra samdomi.

Labai svarbu yra tai, kad imonés vadovybé skatina savo darbuotojus mokytis, studijuoti.
Imonei tai nemenkas laiméjimas, kadangi jauni bei iSsilaving darbuotojai lengvai isilieja 1
kolektyva, pasizymi dideliu entuziazmu bei atsine$a naujy idéjy. Siuo metu bendrovéje dirba ir
studijuoja penki darbuotojai.

Kadangi UAB Baltic Express savo veikla pradéjo 2003 m. pabaigoje, tai apyvarta
pateiksime 2004 m. ir 2005 m. laikotarpyje (zZr. 7 pav.).

15000000

O 2003 m.
E 2004 m.

10000000

5000000

7 pav. UAB Baltic Express 2003-2005 m. apyvarta

UAB Baltic Express apyvarta 2005 m. sieké 6,9 min. Lt. Palyginus su 2004 m. apyvarta,
1Saugo net 78,58 proc. Tai rodo, kad imoné turi geras perspektyvas transporto rinkoje.
Toliau darbe apraSysime UAB Baltic Express teikiamas paslaugas, jas jvertinsime ir

pateiksime nagrinéjamos imonés pranasumus ir trakumus palyginus su keliais konkurentais.
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2.2. UAB BALTIC EXPRESS RINKODAROS KOMPLEKSO ANALIZE

2.2.1. Paslaugy jvertinimas

UAB Baltic Express teikia jvairias kroviniy vezimo bei ekspedijavimo tarptautiniais ir
vietiniais marSrutais bei logistines paslaugas.

Transporto paslaugy sritis — itin svarbi tikio Saka ir perspektyvi verslo sritis, ypac tokiai
Saliai kaip Lietuva. Todél ekspeditoriaus profesija ne tik nepraranda aktualumo, bet neabejotinai
vis labiau populiar¢ja. Tq lemia ir esama misy $alies narysté Europos Sajungoje.

UAB Baltic Express - tai partneris, kuris gali pasitlyti smulkiy, daliniy ir pilnos apimties
kroviniy transportavima zemeés transportu visoje Europoje bei uz jos ribuy, sandéliavimo,
draudimo, muitinés paslaugas bei kompleksinius logistikos sprendimus.

Pagrindinés mano nagrin¢jamos imon¢s teikiamos paslaugos:

I. Tarptautiniy ir vietiniy kroviniy gabenimas;

I. Sandéliavimo paslaugos;

II1. Papildomos paslaugos.

Trumpai aprasysime UAB Baltic Express paslaugas.

1. Tarptautiniy ir vietiniy kroviniy gabenimas.

+ Smulkiy, daliniy ir pavojingy kroviniy gabenimas tarptautiniais ir vietiniais marsrutais
tentinémis puspriekabémis.
Si paslauga vykdoma tokia tvarka:

- klientas skambina atsakingam uz tam tikra Sali vadybininkui arba pardavimy ir rinkodaros
vadybininkui ir suderina kaina;

- suderinus kaina, klientas atsiuncia uzsakyma (7 priedas) atvezti arba nuvezti jo krovinj i$
uzsienio arba | uzsieni;

- uzsakyma patvirtina uz ta Salj atsakingas vadybininkas;

- jei krovinys yra didelis (apie 8-15 epll (120x80 vienos euro paletés matmenys)),
vadybininkas tiesiogiai kreipiasi | veZ&ja ir siuncia jam uzsakyma (13 priedas). Uzsakymas
yra pildomas specialia FoxPro 2.6 for Windows programa.

- jei krovinys yra nedidelis (iki 5 epll), vadybininkas nusiuncia uzsakyma partneriams
uzsienyje. Cia uzsakymas laisva forma siun¢iamas elektroniniu pastu uZsienyje esan¢iam
atsakingam asmeniui, kuris susisiekia su siuntéju ir atveza krovini iki savo terminalo.

- atsakingas vadybininkas, kai gauna informacija i§ partneriy, kad krovinys yra terminale,
perduoda informacija vez&jui, kuris paima krovini i§ terminalo ir pristato | UAB Baltic
Express pagrindinj terminala, esanti Vilniuje.

- vadybininkas pranesa klientui, kai krovinys jau biina pristatytas { sandél;.
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- kai krovinys iSkraunamas i sandélj, terminalo vadybininkas paskirsto krovinius i mazesnes
masinas ir krovinys nuvezamas klientui.

+ Sudétiniy kroviniy veZimas j uzsienj.

Si paslauga vyksta labai panasiai kaip ir importo atveju. Tik ¢ia kroviniai surenkami i
klienty ir vezami { uZzsieni. Tai sudétiniy kroviniy surinkimas Vakary Europos S$alyse, ju
pristatymas { Baltarusija ir kitas Salis bei pervezimas Europos Salyse. Taip pat sudétiniy kroviniy
surinkimas, ju pristatymas | Vakary Europa, Lenkija ir kitas Salis.

+ Vietiniy kroviniy gabenimas.

UAB Baltic Express teikia vietiniy kroviniy gabenimo po visa Lietuva paslaugas. Visi
kroviniai yra pristatomi { UAB Baltic Express sandé¢lj, konsoliduojami, perkraunami { mazesnes
masinas ir iSvezami klientams po visa Lietuva. Klientui pageidavus, vairuotojas gali padéti
iSkrauti/pakrauti kliento krovini.

II. Sandéliavimo paslaugos.

UAB Baltic Express klientai yra Lietuvos Respublikoje ir uzsienio valstybése iregistruoti
juridiniai ir fiziniai asmenys. [stojus { Europos Sajunga, Lietuva tapo ES pasienio valstybe, todel
UAB Baltic Express ypatinga démes; skiria tranzitiniams kroviniams, kuriy srautas, palankios
geografinés padéties bei individualaus ir démesingo darbo déka, auga kiekvienais metais deSimt
procenty. Dél vykdomo operatyvaus ir greito darbo sandélyje, UAB Baltic Express tapo ypac
patrauklia smulkius ir dalinius krovinius gabenancia jmone klientams, kuriems kroviniy
pakrovimo/iskrovimo laikas bendroje paslaugy grandin¢je yra labai svarbus. Yra
pakrovimui/iSkrovimui skirtos septynios rampos.

Sandélio darbuotojai atlieka Sias sandéliavimo paslaugas (zr. 45 psl.):

* kroviniy perkrovimas;
* negabaritiniy kroviniy paruo§imas transportavimui;
* kroviniy pakrovimas ir iSkrovimas:
* kroviniy (prekiy) rusiavimas, perskirstymas ir perpakavimas, markiravimas;
* kroviniy komplektavimas ir parengimas tolimesniam transportavimui;
» prekiy saugojimas;
* prekiy svérimas, matavimas.
Taip pat yra sitlomas nemokamas kroviniy sandéliavimas tris dienas, jei krovinius

gabeno UAB Baltic Express.
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8 pav. UAB Baltic Express sandéliavimo schema

II1. Papildomos paslaugos:

4+ Muitinés tarpininko paslaugos.
UAB Baltic Express bendradarbiaudama su muitinés tarpininkais Vilniuje ir Kaune,
teikia Sias paslaugas:

52 . -
7 ataskaity ruoSimas;

* muitinés dokumenty ir “intrastat’
* imoniy atstovavimas muitinéje;

* garantijy muitinés procediroms suteikimas;

* banko, muito ir kity kliento mokes¢iy sumokéjimas;

* muitinés procediiry kontrolé¢;

* konsultavimas muitinés formalumy klausimais.

Uzsakant transporta UAB Baltic Express, taikomos ypatingos nuolaidos muitinés

tarpininko paslaugoms.

4+ Draudimo paslaugos.

Nuo 2004 m. geguzés 1 d. visi verslininkai, gabenantys krovinius i§ ir { Europos Sajungos $alis, kiekviena ménesj privalo pildyti ir teikti
Muitinei Intrastato ataskaitas. Intrastato tikslas yra teikti informacija apie prekiy srautus tarp Lietuvos ir kity Europos Sajungos valstybiy. Sie
duomenys bus i§samus Saltinis valstybinéms institucijoms ir privacioms organizacijoms planuojant ir analizuojant Lietuvos tikio raida. Intrastato
teikiama informacija plagiai naudosis Europos Sajungos institucijos ir {vairios tarptautinés organizacijos. (www.intrastatas.lt). [Zitréta 2006-10-
04].
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UAB Baltic Express yra pasiraSiusi sutarti su UAB "IF Draudimu". Visi kroviniai yra
draudziami pagal CMR konvencija. Pagal Sia konvencija, vezéjo atsakomybé uz krovinio
praradima ribojama tiesioginiais nuostoliais, kurie yra susij¢ su krovinio verte, ir nuostata, kad
kompensacija uz prarasta krovinj negali buti didesné kaip 8,33 specialaus atsiskaitymo vieneto
(SDR) uz kiekvieng trukstama kilograma bruto svorio. Atsakomybés ribojimai tiesioginiais
nuostoliais reisSkia, kad praradimo atveju néra kompensuojamas negautas pelnas uz prarasta
krovini. Tai taip pat reiskia, kad kompensuojama tiktai prarasto krovinio verté, buvusi toje
vietoje ir tuo metu, kai jis buvo priimtas vezti. Oficialy SDR kursa kasdien nustato TVF. Skelbia
SDR kursa Lietuvos bankas. Taigi, jei krovinio svoris yra nedidelis, nors verté pakankamai
didel¢, apskaiciuotos kompensacijos gali nepakakti visiems teiséto krovinio savininko patirtiems
nuostoliams, susijusiems su krovinio verte, atlyginti. Atsizvelgus i Siuos trikumus, pardavimy ir
rinkodaros vadybininkas siiilo apdrausti kliento krovini nuo bet kokios Zzalos. Klientui tai
kainuoja 0,1 proc. nuo prekes ,,invoisinés* vertés, bet ne maziau kaip 80 (astuoniasdesimt) lity.
Klientui reikia uzpildyti praSyma-anketa krovinio draudimo sutarciai sudaryti (3 priedas) ir
nusiysti pardavimy vadybininkui elektroniniu pastu arba faksu. Dokumentas yra nusiunc¢iamas IF
draudimo brokeriui Sagauta, kurios atstovas atsiunéia patvirtinta praSyma. Sia paslauga mano
nagrin¢jama imon¢ pradéjo sidilyti visai neseniai, taciau klienty, norin¢iy apdrausti nuo bet
kokios zalos savo krovini, vis daugéja. Padarytos zalos atveju klientui apmokama beveik visa
sugadinto krovinio verte, iSskyrus francizé — jei krovinio verté nevirsija 10 000 Lt., tai uz patirta
nuostoli taitkoma 360 Lt., jei krovinio verté daugiau kaip 10 000 Lt., bet ne daugiau kaip 400 000
Lt, tai taikoma 760 Lt. francizé. Jei krovinio verté daugiau kaip 400 000 Lt., bet ne daugiau kaip
1 min. Lt., tai tatkoma 1500 Lt. francizé.

4+ 3PL (treciosios Salies logistika).

Tai pakankamai nauja sistema Lietuvoje. Nors uzsienio Salyje §i sistema yra pazengusi {
4PL logistika. Siekdama jgyvendinti logistikos projektus, UAB Baltic Express Siy mety
rugpjicio ménesi pradéjo teikti 3PL paslauga. 3PL paslauga apima: prekiy priémima, ju
sandéliavima ir paskirstyma, transportavima, saskaity iSraSyma, su prekiy judéjimu susijusios
informacijos valdyma ir pan. UAB Baltic Express sand¢lio darbuotojai 3PL paslaugos vystymui
specialiai idiegé briikSniniy kody ir be laidzio duomeny perdavimo technologijomis paremta
sandéliy valdymo sistema. Klientai interneto pagalba gali sekti prekiy judéjima, matyti jy
likucius, jvesti uzsakymus ir valdyti procesus lengviau negu savo paciy sandéliuose.

2005 m. UAB Baltic Express suteikty paslaugy verté sieké 12,4 mln. Lt. (Zr.6 lentelg psl.
35). Kadangi UAB Baltic Express prad¢jo savo veikla 2003 m. pabaigoje, todél palyginimui
naudosime 2004 m. rodiklius. Taigi lyginant su 2004 m. imonés teikiamuy paslaugy verté iSaugo

78,58 %. DidZiausia lyginamaji svori (per 95%) imonés veikloje sudaro vezimo paslaugos. Tuo
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tarpu sandéliavimo paslaugoms tenka vos 4,5 % (2005 m.), o papildomos paslaugos nesiekia
0,5%.
6 lentele. UAB Baltic Express teikiamy paslaugy struktiira ir dinamika 2003-2005 m.

Paslaugy apimtis (It.) Dinamika Struktura (%)
. _ 2004 ir

Eil.Nr. Paslaugy rusis 2003 2004 2005m. | 2005m. | 2003 | 2004 | 2005

m. m. (o/o) m. m. m.

1 VeZimo paslaugos is$ viso 144750 | 6654445 | 11774425,33 176,94 96,5 96,1 95,2

2 Sandéliavimo paslaugos 525 249282 532147,2 213,47 3,5 3,6 4,5

3 Papildomos paslaugos is$ viso 0 20773,5 59127,47 284,63 0 0,3 0,3
1S VISO: 150000 | 6924500 12365700 100 100 100

Nors didziausia UAB Baltic Express apyvarta gauta i§ vezimo paslaugy, ju apimtys,
palyginus su 2004 m. iSaugo 76,94 %. Tuo tarpu didZiausia augimo tendencija, palyginus 2004
m. i8siskyré sandéliavimo (2,1 karto) ir ypac¢ papildomos paslaugos (2,8 karto).

UAB Baltic Express 2003-2005 m. laikotarpyje veztu kroviniy didziausia dalis
eksportuota | Vokietija (45%) ir Baltarusija (30%) (Zr. 9 pav.).

B Vokieti
50%- Vokietija
40% | O Baltarusija

0O Prancuzija
30%

O Italija
20%

B Kitos Salys
10% -

0%

9 pav. UAB Baltic Express eksportuota prekiy (vidutiniSkai) 2003-2005 m.

Importuota daugiausia kroviniy i8 Italijos, Vokietijos, Estijos, Latvijos (zr. 10 pav.).

40% 1 = O Italija
35% 1 a
30% O Vokietija
25% n O Ispanija
20% | i 13% O Lenkija
15% - 7 o
B Kitos Salys

10% o

5% -

0%

10 pav. UAB Baltic Express importuoty prekiy pasiskirstymas tarp Saliy 2003-2005 m.
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2003-2005 m. UAB Baltic Express daugiausiai eksportavo televizijos vaizdo aparatus
(26%) ir mechaninius irenginius (26%) (Zr. 11 pav. psl. 36). Ne maza dali (19%) sudaro
mechaniniai, elektros irenginiai, mediena (14%) ir baldai (12%). Na ir maziausias procentas (2%)

eksportuoty prekiy atitenka avalynei ir popieriui ir kartonui (2%).

O Avalyne

@ Baldai

O DrabuZiai

0O Mechaniniai, elektros
jrenginiai
0 Poberi i

11 pav. UAB Baltic Express eksportuoty prekiy rasys 2003-2005 m.

Neziiirint s€ékmingos veiklos, imoné Siandieninéje verslo aplinkoje susiduria su naujomis
uzduotimis, atsiradusiomis stipréjant konkurencinei aplinkai bei esant ribotai rinkos pagrindiniy
dalyviy — vartotoju perkamajai galiai. D¢l globaliniu procesuy ir ekonominés integracijos
konkurencija tapo nepaprastai aktuali. Pagrindiniai UAB Baltic Express konkurentai yra
transporto logistikos kompanijos, kuriy pagrindiné veikla yra smulkiy siunty ekspedijavimas.
Lietuvoje privacios logistinés kompanijos pradé¢jo steigtis nuo 1991 m. iki 2003 m. transporto
veikla uzsiimanciy imoniy padaugéjo kelis kartus. Nuo 2001 m. kasmet Lietuvoje privaciy
logistiniy kompanijy skaicius padidéja apie 10-15%. Populiariausia logistikos sritis visgi i§liko
sausumos transportas, kuris Lietuvoje Siuo metu uzima 82% viso transporto sektoriaus.

Verslo informacijos katalogo ,,Misuy Lietuva 2006 duomenimis, Lietuvoje smulkiy

siunty gabenimu uzsiima 626 Lietuvos jmoniy (Zr. 12 pav.).

O Viso

@ Vilnius

O Kaunas

O Klaipéda

O Panevézys
O Alytus

® Siauliai

0,

12 pav. Smulkias siuntas gabenanciy Lietuvos imoniy teritorinis paskirstymas, 2006 m.
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To paties Saltinio duomenimis, Lietuvoje veikia ne mazai automobiliy transporto

paslaugas teikianciy imoniuy, i$ kuriy daugiau kaip trecdalis taip pat gabena smulkias siuntas (zr.
13 pav. psl.37).

O Automobiliy transporto
paslaugos

@ Smulkiy siunty gabenimas

13 pav. Smulkias siuntas gabenanciy Lietuvos imoniy skai¢ius automobiliy transporto paslaugas
teikianciy jmoniy kontekste

Vertinant smulkiy siunty gabenimo teritorini pasiskirstyma, reikia pazymeti, kad
daugiausia Lietuvos imoniy smulkius krovinius gabena i Vakary S$alis (36%) ir Lietuvos
teritorijoje (34%). Siek tiek maZiau jmoniu (30%) siilo kroviniy gabenimo paslaugas i Ryty 3alis
(zr. 14 pav.).

O Lietuvos teritorija
H Vakary Salys
O Ryty Salys

14 pav. Smulkias siuntas gabenanciy Lietuvos imoniy struktiira pagal siunty gabenimo teritoring
padéty

Lietuvoje geriausiai zinomos tokios smulkiy siunty ekspedijavimo kompanijos kaip UAB
»INT Lietuva®“, UAB ,M&M Militzer&Munch Fortransas® (FedEx paslauga), bendrové ,,Lex
System®, UAB ,,DHL Lietuva“, UAB ,,DPD Lietuva®, UAB ,,Revival Svoris* ir kt. Sunku biity
apibrézti, kurig vieta uzima UAB Baltic Express Lietuvos transporto rinkoje, nes imoné yra gana
jauna (trys metai) ir nedidelé, kai tuo tarpu ,,Lex System* dirba apie 400 darbuotojy.

Kadangi UAB Baltic Express turi labai daug konkurenty ir i$skirti pagrindinius ju yra be
galo keblu, lyginamajai analizei pasirinkau UAB , Revival Svoris“ ir UAB ,,DPD Lietuva®,
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kurios taip pat uzsiima smulkiy kroviniy transportavimu bei atlieka logistines operacijas. Be to
Siy bendroviy pagrindinés buveinés yra Vilniuje (3 priedas).

UAB ,.DPD Lietuva*“ (toliau DPD) ikurta 1998 m. DPD motinin¢ imon¢ yra GeoPost,
priklausanti Pranctzijos paStui. UAB ,,Svoris* (toliau Svoris) ikurta 1989 m. Tai pirmoji privati
lietuvisko kapitalo imoné. Nuo 2003 m. vidurio imoné pakeité¢ pavadinima i Revival Svoris ir
dabar priklauso vokisko kapitalo logistikos imoniy grupei IHG.

Atlikusi UAB Baltic Express bei pasirinkty konkurenty veiklos analizg, galime i$skirti
pranaSumus ir trikumus.

UAB Baltic Express pranaSumai:

8. UAB Baltic Express transportuoja smulkius krovinius nuo 50 kg iki 20 T. DPD
gabena iki 31,5 kg ar 400 kg paletes.

9. UAB Baltic Express transportuoja krovinius i§/{ Rytus. DPD S8ios paslaugos neteikia.

10. UAB Baltic Express transportuoja pavojingus krovinius. Tokius pacius krovinius
transportuoja ir Svoris. Taciau DPD tokius krovinius gabenti neturi galimybiy.

11. UAB Baltic Express papildomai draudZia krovinius nuo bet kokios Zalos. DPD
kroviniai draudziami tik pagal CMR konvencija.

12. UAB Baltic Express nuomoja sandélius net tik Vilniuje ir Kaune, bet ir Rygoje,
Taline. Svoris sandéliavimo paslaugas atlieka tik Vilniuje ir Kaune. DPD kroviniy nesandéliuoja.
Sandélis reikalingas tik kroviniy perkrovimui, risiavimui, markiravimui.

13. UAB Baltic Express atlieka muitinés procediiras. Ta pacia paslauga teikia ir Svoris.
Taciau DPD neatlieka Sios procediiros, nes negabena krovinius i/i§ Rytu.

14. Visi klientui reikalingi dokumentai yra siunciami pastu su gavéjo parasu ir $i
procediira yra nemokama. DPD uz tokia paslauga ima 5 Lt.

15. UAB Baltic Express teikia 3PL paslauga. Nei Svoris nei DPD S$ios paslaugos neteikia.

UAB Baltic Express triikumai:

1. UAB Baltic Express neturi galimybiy transportuoti krovinius i/i§ Rusijos, Ukrainos.
Sia paslauga siiilo Svoris.

2. Svoris transportuoja krovinius jury transportu. UAB Baltic Express Sios paslaugos
neteikia.

3. Svoris transportuoja krovinius termotransportu. Toks transportas naudojamas
gabenant krovinius, kuriems reikalingas temperatiirinis rezimas. UAB Baltic Express neturi
galimybiy transportuoti krovinius tokiu transportu.

4. UAB Baltic Express kroviniai i§ Europos terminaly iSvyksta kiekvieng ketvirtadieni ir

penktadieni. Svorio kroviniai i§vyksta iki penkiy karty per savaite.
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5. Svoris siiilo negabaritiniy ir sunkiasvoriy kroviniy transportavimo paslauga. UAB
Baltic Express tokios paslaugos neteikia.

6. DPD siiilo siunty sekimo sistema ,track&trace”. Zinant siuntos koda, kuri DPD
atstovas suteikia kroviniui paémus ji i§ kliento, internete galima suZzinoti tikslia krovinio buvimo
vieta. UAB Baltic Express, tik uzklausus vezéjo ar uzsienio partnerio, gali pasakyti, kur
apytiksliai yra kliento krovinys. Atsakymo laukimas uztrunka apie valanda, kartais ir greiciau.

Atlikus i§samig analizg, pastebéjom, kad labiausiai panaSios yra UAB Baltic Express ir
Svorio veiklos sritys. Nors Baltic Express ir Svorio siiilomos paslaugos yra beveik vienodos,
taCiau pastaroji imoné teikia platesni paslaugy spektra - kroviniu gabenima jiiry transportu.
Taciau UAB Baltic Express teikia 3PL (treCiosios Salies logistika) paslauga, kurios neteikia nei
Svoris nei DPD.

Kitoje dalyje apzvelgsime ne maziau svarby rinkodaros komplekso elementa kaina.

2.2.2. UAB Baltic Express kainodaros strategija

Kaina — vienas svarbiy faktoriy, tiesiogiai veikiantis paklausa. Todél kainy srityje UAB
Baltic Express kainodaros tikslas — pelno maksimizavimas uz prieinama kaina. Kainy strategija
yra labai svarbi kaip kovoje su konkurentais taip ir sukuriant paklausa realizuojamai produkcijai.
Pagrindiniai imonés Baltic Express kainu strategijos pasirinkima salygojantys veiksniai
yra:
1. Konkurencija (konkurenty kainos);

2. Paslaugy kastai;

3. Paklausos stabilumas (potenciali transporto paslaugy paklausa Lietuvos bei kity
Saliy rinkos);

4. SezoniSkumas;

5. Rinkos reikalavimai (rinkos dydis ir tipas);

6. Pozicija rinkoje.

Prie§ pasirenkant kainodaros strategija, svarbu ne tik iSanalizuoti tiksling rinka, bet ir
suderinti kaing su kitais rinkodaros komplekso elementais bei numatyti produkto koncepcijos
adaptavimo, paskirstymo bei rémimo kasty dalj kainoje.

Kainos UAB Baltic Express yra nustatomos atsizvelgiant { paslaugy savikaina, partneriy
nustatytas kainas uz kroviniy paémima i§ siuntéjy sandéliy ir atvezima iki savo terminalo ir |
konkurenty kainas. Pagrindiniai kainy diktuotojai yra vezéjai su kuriais Baltic Express veza
krovinius.

Uzsakovui kaina pateikiama, remiantis Sia paprasta skai¢iavimo metodika:
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Vezéjo kaina + 20 % marZza (Baltic Express) = kaina uZsakovui

Baltic Express imonés antkainis gali svyruoti nuo 10-20 %, priklausomai nuo krovinio
kiekio. Kainas lemia ir sezoniSkumas. Vasara ir mety pradzioje transportavimo srautai yra
ramesni, o spalio ir lapkri¢io ménesiais paklausa padidéja, atsiranda krovininiy automobiliy
trikumas. TradiciSkai rudens sezono metu, iSaugus ju paklausai, logistikos ir transportavimo
paslaugos pabrangsta mazdaug 10-25%. Transporto paslaugy srityje, kaip ir kitose, paklausai
virsijant pasiiila, kainos didéja, o pasiiilai virSijant paklausa — kainos maz¢ja. Taciau yra nemazai
klienty su kuriais yra pasirasytos metinés sutartys, tad ju kaina islieka nepakitusi.

Visose konkuruojanciose firmose, kainos yra praktiskai vienodos, skiriasi tik klientams
teikiamos nuolaidos dydis.

UAB Baltic Express taiko tokias nuolaidas:

+ Lengvaty suteikimas nuolatiniams klientams nuo 5-10%;

+ Lengvaty suteikimas iSankstiniam apmokéjimui iki 5%;

4+ Sezoninés nuolaidos iki 5%;

# Nuolaidos pagal vezimo apimtis iki 15%;

4+ Nuolaidos, jei klientas krovinj paima i§ UAB Baltic Express sandélio iki 5%.

Nuolaidos skatina tokius klientu veiksmus, kaip iSankstinis paslaugy apmokéjimas arba
paslaugu pirkimas dideliais kiekiais.

Maziausia nuolaida gauna tie klientai, kurie daro pavienius pirkimus, “keliauja” i§ vienos
firmos | kita.

Vienas kainodaros budy, skatinanciy pardavimus imonéje Baltic Express, yra atidétas
mokeéjimo laikotarpis. Imoné siiilo klientui atsiskaityti faktoringo biidu. Tada galimas ir 60-120
dieny atid¢jimo laikotarpis. Faktoringinis atsiskaitymas dazniausiai sitilomas toms imonéms,
kurios aktyviai naudojasi nagrin¢jamos jmonés teikiamomis paslaugomis, gamybininkams,
prekybininkams, tiekéjams, didmenininkams, kuriy atsiskaitymas priklauso nuo juy klienty
atsiskaitymo uz parduotas prekes. Létai atsiskaitantys klientai yra gana iprastas reiskinys.
Primenamieji pokalbiai, kitokie ispéjimai gali sutrikdyti pardavéjo ir pirkéjo santykius. Jei
primena tre€ioji pusé¢ - finansiné imoné, tai paprastai pagerina klienty mokéjimo disciplina,
nepazeidzia pirkéjy ir pardavejy santykiy. Toki sprendimo biida dél atsiskaitymo faktoringo budu,
UAB Baltic Express pasirinko dar ir todé¢l, kad yra pasirasytos vezimo sutartys su vez¢jais, kurie
veZa nagrinéjamos imonés krovinius. Sutartyse yra daZniausiai nurodytas trisdeSimt dieny
atsiskaitymo laikotarpis. Jei UAB Baltic Express klientas véluoja pervesti pinigus uz teikiamas
nagrinéjamos imonés paslaugas, Baltic Express turi atsiskaityti i§ savo apyvartiniy lésu. O

faktoringas uztikrina stabilius pinigy srautus bei palengvina juy planavima, sumazina valdymo ir
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administracines sanaudas, gali eliminuoti rizika, susijusia su blogais debitoriniais isiskolinimais,
todél jmonés daugiau istekliy gali skirti savo pagrindinei veiklai. Taip UAB Baltic Express
gauna laiku atsikaityma uZz klientams suteiktas paslaugas.

Siekiant pasirinkti tinkama kainodara, imoné turi reaguoti i1 nuolatinius rinkos
pasikeitimus ir atsakyti { klausima: ,,Ar pasiteisino pasirinkta kainy strategija?”’, o prireikus
operatyviai ja koreguoti.

Vartotojui kaina ne tik rodo, kiek jis turi sumoketi, bet kartu nusako, kokios galima tikétis
paslaugos kokybés. Tai, kaip vartotojas suvokia informacija apie kainas, ipareigoja kainodaros
specialistus derinti kainos lygi su vartotojo suvokiama paslaugos verte. Tokiu biidu kaina tampa
kokybés garantu ir lukes¢iy formavimosi veiksniu.

Apart kainos, ne maziau svarbus UAB Baltic Express rinkodaros komplekso elementas

yra vieta ir pateikimas.

2.2.3. Paskirstymo kanalai ir vieta

Paskirstymo kanalas — tai visuma paslaugu imoniy ir asmenuy, teikianciy paslaugas
vartotojui. Paslaugy paskirstymas apima daug grandziy, jtraukty | paslaugos judéjima nuo teikéjo
iki vartotojo. Kiekviena imon¢, asmenys traktuojami kaip paskirstymo tarpininkai arba paslaugy
teikimo sistemos nariai. UAB Baltic Express judéjimo nuo teikéjo iki vartotojo kelyje yra

tarpininky keliuose paskirstymo kanaluose (zr. 15 pav.).

U
E > 7
K
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I » EKSPEDITORIUS > VEZEJAS > K
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»  DRAUDIMAS » VEZEJAS >
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1
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S - .
»  DRAUDIMAS [ EKSPEDITORIUS P VEZEJAS P S

15 pav. UAB Baltic Express paslaugu paskirstymo grandys

>3 Faktoringas. [Zifiréta 2006-11-15]. Prieiga per interneta:
http://www.lizingas.It/index.html?SISU=juridiniams_faktoringas susipazinimas#Rizika
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Teikiant vezimo paslaugas, prekiu judéjimo kelyje nuo gamintojo iki vartotojo atsiranda
keleta tarpininky — UAB Blue Water Shipping, UAB Loginvesta. Gali susidaryti jvairiy lygiy
paskirstymo kanalai. Vienu atveju UAB Baltic Express gali biiti nulinio kanalo tarpininke, pvz.,
teikiant sandéliavimo, kitu atveju keliy lygiy.

UAB Baltic Express yra ekspediciné jmoné, kuri neturi transporto, bet turi labai daug
klienty, kurie pastoviai siuncia uzsakymus. Tada UAB Baltic Express kreipiasi 1 vezéjus su
kuriais yra pasirasytos sutartys, siuncia jiems uzsakymus, kuriuos siunté klientai ir vez¢jas atveza
krovinius | uzsakovo sandélj. Tai jau bty pirmasis paskirstymo kanalas.

UAB Baltic Express puikiai veza krovinius i§/{ Europa, taciau nelabai turi galimybiy
pateikti gera transportavimo servisa, vezant krovinius i8/; Skandinavija. Todél imoné kreipiasi i
dar kelias ekspedicines kompanijas su kuriomis yra pasirasytos sutartys, tai UAB Blue Water
Shipping Baltic, UAB Loginvesta. Su Siomis kompanijomis yra suderinama transportavimo
kaina, dazniausiai mazesné negu yra suderinta su klientu, ir siun¢iamas uzsakymas, kad galéty
operatyviai atvezti ar nuvezti kliento krovinj. Tai jau biity antrasis paskirstymo kanalas.

UAB Baltic Express, kaip buvo minéta ankséiau, teikia draudimo paslaugas. Siuo atveju
uzsakovas siuncia uzpildyta praSyma, kad apdraustume jo krovini ir siuncia uzsakyma, kad
nuveztume krovini. UAB Baltic Express atsakingas darbuotojas siuncia draudimo praSyma
draudimo bendrovei. Patvintas dokumentas atsiunciamas atgal. Uzsakymas d¢l krovinio atvezimo
siunciamas kitam ekspeditoriui, jei reikia vezti krovini 1/iS Skandinavijos — tai jau biity netgi
treciasis paskirstymo kanalas. O jei uZsakymas siunc¢iamas veZ&jui — tai jau biity antrasis
paskirstymo kanalas.

Teikiant vezimo ekspedicines paslaugas, UAB Baltic Express bendradarbiauja su
vezg¢jais - UAB ,Reritransa®, UAB ,,Vylaista“, UAB ,,Samarina“, UAB ,,Skolinas*“, UAB
,Siaurés vilkas, UAB ,,Transporto Marisa®, I[ ,Biidas“ ir dar daugeliy kity imoniy. [monés
partneriai (6 priedas) ir vezgjai turi gera reputacija, gera finansing padéti, biitina minimalia
profesing kompetencija (asmenys ne maziau kaip 5 metus dirba keliy transporto imonése
vadovais, turintys transporto specialybés aukS$tojo mokslo baigimo diploma arba isklausg
specialy paskaity kursa ir gave atitinkama pazymeéjima; transporto priemonés atitinka “Euro 2” ir
“Euro 3” standartus, t.y., krovininiai automobiliai yra gana nauji (2000 m.) ir ju varikliai atitinka
ekology reikalavimus dél iSmetamuyju dujy ir maziau terSia aplinka). Vezéjai naudojasi
kokybiSkomis transporto priemonémis, todéel UAB Baltic Express uztikrina gera, atitinkanti
pasaulinius reikalavimus, kroviniy ekspedijavimo paslaugy lygi bei progresyvu aptarnavimo
organizavima.

Imoné kaupia duomenis apie veZéjus — partnerius. Si darba atlicka transporto

vadybininkai. Si informacija naudojama, pasiraSant sutartis su konkreciu vez¢ju, klientu.
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UAB Baltic Express naudojasi savo filialy bei i$plétotu partneriy tinklu daugelyje Saliy
(zr. 7 lentelg psl. 43).

7 lentelé. Salys, kuriose UAB Baltic Express turi partnerius:

Austrija Italija
Belgija Latvija
Baltarusija Lenkija
Cekija Olandija
Danija Pranciizija
Estija Slovakija
Ispanija Vokietija

Klientui turi biiti sudaryta galimybé isigyti norima paslauga. Ir isigyti ne bet kur, o jam
patogioje vietoje. Anksciau, kaip jau buvo minéta, UAB Baltic Express pagrindiné buveiné buvo
V.Graicitino g. 34, Vilniuje. Tai nebuvo strategiskai patogi vieta. Buveiné buvo toli nuo centro,
pagrindiniy automagistraliy. Imonés vadovybé aktyviai ieskojo administracines ir sandéliavimo
patalpas arciau centro ir esamy klienty, kad kuo trumpesnis atstumas biity pristatant krovinius
vartotojams, nes buvo labai iSauge vietiniy iS§veziojimy kastai. Dabartiné UAB Baltic Express
buveiné yra netoli centro — Vilkpédés g. 4, Vilnius. Naujos vietos pagrindiniai privalumai yra
miesta, taip pat netoliese yra gelezinkelio atSaka, kuri logistikos bendrovei labai reikalinga. Be
to, pradétas tiesti Vilniaus miesto pietinis aplinkkelis (bus netoli imonés), kuris leis sumazinti
tranzitinio ir vietinio transporto srautus miesto centre ir pagerins susisiekimg. Tai dar labiau
paspartins kroviniy surinkima ir pristatyma klientams.

Kroviniai Lietuvoje pristatomi per 24 valandas ir transportuojami tokiais fiksuotais
marsrutais:

% Vilnius - Druskininkai - Alytus - Marijampolé - Kaunas — Vilnius
% Vilnius - Kaunas - Klaipéda — Vilnius

+ Vilnius - Panevézys - Siauliai - Ryga — Vilnius

+ Vilnius - Ukmergé - Utena — Vilnius

UAB Baltic Express Europos transporto ekspediciniy jmoniy rinkoje, kaip buvo minéta
anksciau, ikiiré duktering imong¢ Rygoje. UAB Baltic Express nuomoja sand¢lius ne tik Vilniuje,
bet ir Kaune ir Rygoje. Sandélio patalpose gali buti laikinai saugojami klienty kroviniai,
atlieckami krovos darbai, kroviniy paruo$imas transportavimui, riiSiavimas, krovinio parametry

nustatymas, transporto vaztaras$¢iy iSraSymas. Netoliese yra muitinés terminalas, kuriame
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teikiamos muitinés tarpininky paslaugos. Tiek Kaune, tiek ir Rygoje buveinés yra strategiskai
patogiose vietose — Salia pramoninis rajonas, aplink daug gamykly ir jvairiu prekybos imoniy.
Kaip didZioji dalis ekspedijavimo imoniy, UAB Baltic Express turi fiksuota veZimo
tvarkarasti (5 priedas). Pagrindinis tikslas sudarant tvarkarasti - tai potencialiy klienty poreikiy
patenkinimas®*.
Kitoje dalyje pateiksime UAB Baltic Express ketvirtaji rinkodaros komplekso elementa

rémima.
2.2.4. Rémimas

Rémimo (komunikacijos) politika — svarbus rinkodaros komplekso elementas, kuris, kaip
jau zinoma, apima pardavimo skatinima, reklama, asmenini pardavima ir vieSuosius rysius.

UAB Baltic Express skiria vis didesni démesi rémimui (zr. 16 pav.). Jei 2004 m. rémimo
priemonéms imon¢ skyré 6 tukst. lity, 2005 m. — 9 tukst. lity, tai vien per 2006 m. devynis
meénesius iSleido net 20 tukst. lity. Taigi rémimo i8laidos padidéjo, lyginant su 2004 m., net 3,3

karto.

02003 m.
® 2004 m.
0 2005 m.

16 pav. UAB Baltic Express rémimo i§laidos 2003-2006 m.

Atskiry rémimo priemoniy parinkimg ir naudojimo intensyvuma lemia potencialiy ir
esamy klienty veiklos kryptys, lojalumas, dydis, dislokacija. Todél UAB Baltic Express
vartotojus segmentuoja:

1. Pagal veiklos kryptis (iikio Saka, realizacijos aplinka);
2. Prisiri$imo prie imonés laipsni (kaip daznai naudojasi jmonés teikiamomis paslaugomis);

3. Pagal imonés dydj bei geografinj kriterijy (personalo skaicius, imonés vieta).

> Palaitis R., Marketingo ir kokybés valdymas transporte // Vilniaus Gedimino technikos universitetas. Vilnius,
1997. P. 49.

46



Pagal prisiri§Simo prie imonés laipsnj vartotojai segmentuojami taip:

Pirma kategorija — tai nuolatiniai vartotojai (imonéje dar vadinami ,,VIP*) - tai tos
imones, kurios yra pasirasiusios terminuotas ekspedijavimo paslaugy sutartis su UAB Baltic
Express, tai yra ,,geri* klientai, kurie yra lojalis ir turintys didelg vert¢ imonei. Todél imoné
laikosi strategijos, padedancios juos iSsaugoti Sioje pozicijoje. Sis segmentas néra pats
didziausias (16%), taciau sudaro didZiaja dali apyvartos, nes pardavimy srautai yra patys
didZiausi (zr. 17 pav.). “VIP” segmento vartotojai gauna palankiausias {mon¢je naudojamas
nuolaidy sistemas, ilgiausia moké¢jimo atidéjimo terming. Tai stambios prekybos bei gamybos

imonés Lietuvoje, eksportuojancios prekes i daugybe Europos valstybiy ar importuojancios i$ ju.

UAB Baltic Express vartotojy segmentavimas

35% -
30%
25%
20% -
15%
10% -

5%

0%

O antra kategorija
O treCia kategorija
O ketvirta kategorija

17 pav. UAB Baltic Express vartotojy segmentavimas pagal lojaluma

Antra kategorija - tai ymones, kurios gana daznai, naudojasi UAB Baltic Express
paslaugomis, taciau néra pasirasiusios nuolatinés ekspedijavimo sutarties. Vartotojai priskirti Siai
kategorijai transportuoja mazdaug puseg savo siunty su UAB Baltic Express. Jie naudojasi ir kity
transporto ir logistikos kompanijy paslaugomis. Sis segmentas yra ganétinai didesnis (35%), nei
“VIP” vartotoju, todél imoné jiems skiria bene didziausia démesj bei aptarnavima, norédama,
kad jie tapty nuolatiniais.

Tre¢ias segmentas — vartotojai, kurie UAB Baltic Express teikiamomis paslaugomis
naudojasi “mazai”. Tai nedidelés imonés, kuriy siunty srautai néra dideli ir pristatymo krypciu
spektras yra labai siauras. Sie klientai daniausia perka tik tas paslaugas, kuriy néra kitose
imongése arba perka paveikti jtikinamo pasiiilymo, pardavimy ir rinkodaros vadybininko déka.
Sis segmentas néra didelis (25%), tadiau taip pat jimonei labai svarbus, nes turi polinkj pakilti i
antraji segmenta.

Ir ketvirtas segmentas (14%) — vartotojai, kurie i§ miisy perka paveikti sezoniskumo,
kada zymiai padidéja siunty srautai ir kai ne visos juos aptarnaujancios transporto bei logistikos

imonés i8gali visus poreikius patenkinti.
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Didziausia démesj rémimo politikoje UAB Baltic Express skiria reklamos kiirimui.
Imon¢, norédama atkreipti vartotoju démesj, stengiasi {vairiomis priemonémis apripinti juos
biitina informacija ir dovanomis:

+ dovanoja informacinius bukletus, firminius marskinélius, $ratinukus, kalendorius;
+ reklamuojasi informaciniuose leidiniuose, internete.

Siuo metu imoné turi du informacinius bukletus. Vienas bukletas skirtas daugiau
vartotojui susidéti reikiamus dokumentus — naudojamas kaip segtuvas, kitas bukletas —
informacinio pobiidzio (13 priedas). Jame yra pateikiama UAB Baltic Express apzvalga, veiklos
sritys, apyvarta, buveiniy kontaktiniai duomenys ir ant bukleto nugar¢lés pateikiami visi
kontaktiniai telefonai. Bukletas yra patogu naudoti. Pastacius ji ant stalo ir atsukus bukleto
nugaréle, yra matomi visi imonés telefonai. Tai labai svarbi detale, nes vartotojui nereikia ilgai
ieSkoti jam reikiamo telefono numerio. Prie buklety priekio yra isegamas imonés firminis
Sratinukas.

Kiekvieny mety pabaigoje klientams yra iSsiunCiami ir veZami metiniai kalendoriai.
Kalendoriuose atsispindi UAB Baltic Express teikiamos paslaugos, aiSkiai matomi kontaktiniai
telefonai. Kiekvienais metais kalendoriai daromi, atsizvelgiant i vartotojy poreikius. Didelg
reikSme imoné teikia kalendoriaus fonui. Pagrindinis tikslas - kad klientai visus metus naudoty
UAB Baltic Express kalendoriy, o ne konkurenty.

Kita reklamos detalé — dovanos klientams. Sios dovanos dovanojamos prie§ pat Sv.
Kalédas. Joms priskiriami:

+ firminiai marskinéliai;
+ firminiai Sratinukai;
% vynas;

+ saldainiai.

UAB Baltic Express reklamuojasi informaciniuose leidiniuose ,,Musy Lietuva®, ,,Minta
Info“, ,Auto Plius®, ,info 1588, ,Visa Liectuva“. Siuose leidiniuose jmoné reklamuojasi
vienerius metus nuo sutarties pasiraSymo datos. Po mety vél derinamas naujas maketas su UAB
Baltic Express reklaminiu vaizdu, nauja kaina ir kt. 2005 m. imoné skyré ne maza démesi

reklamai ir buvo patalpintas baneris tiek internetingje svetainéje www.musulietuva.lt (12

priedas), tiek ir leidinyje ,,Musy Lietuva® (10 ir 11 priedai).
Didelis démesys skiriamas UAB Baltic Express internetinés svetainés vaizdui. Siuo metu
internetiné svetainé yra atnaujinta. Joje aiSkiai matyti, kad UAB Baltic Express didZiausia

démesj skiria vartotojui. Internetingje svetainéje (www.balticexpress.It) yra talpinamos imonés

naujienos, kontaktiniai telefonai, visa informacija apie imong, kuri reikalinga vartotojui.

Naujienos tai pat yra siun¢iamos kartu su jmongs prisistatymu kiekvienam klientui individualiai.
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Kita reklamos dalis - reklama ant transporto priemoniy. Reklama ant transporto
priemoniy yra gana nebrangi ir jos poveikio laikas yra gana ilgas. Sios transporto priemonés
vezioja krovinius po visa Lietuva. Taip yra reklamuojamas imonés vardas (14 priedas).

Dar yra naudojama reklama faksu arba elektroniniu pastu. Dazniausiai visi pasiiilymai ir
prisistatymai apie UAB Baltic Express yra siunciami elektroniniu pastu. Tai yra vienas i$
populiariausiy biidy pateikti informacija apie imong. IS pradziy yra skambinama naujam klientui
ir sitilomos imonés paslaugos. Tada, jei klientas susidomi, paklausiama kokiu biidu galima bty
atsiysti transporto imonés prisistatyma ir kontaktinius telefony numerius. Kai klientas pasako,
pardavimy ir rinkodaros vadybininkas siuncia visa informacija kliento pageidaujamu biidu — arba
elektroniniu pastu, arba faksu.

UAB Baltic Express terminalo darbuotojai yra aprengti firminiais kostiumais, kuriuose
yra iSsiuvinétas imonés logotipas. Firminés striukés yra iSdalintos vairuotojams, kurie vezioja
UAB Baltic Express krovinius po visa Lietuva ir 1/i§ uzsienio.

Viena i§ maziausiai naudojamuy reklamos priemoniu yra pardavimy skatinimas, kuriam
priklauso paslaugy pristatymas ir demonstravimas, Zaidimai, kuponai, nuolaidos. Aprasant UAB
Baltic Express kainodaros strategija, buvo minima, kad yra taikomos klientams nuolaidos —
sezoninés nuolaidos, pastoviems klientams nuolaidos, nuolaidos uz atsiskaityma iSanksto ir t.t.

Asmeninis pardavimas. Sis pardavimo buidas yra priskiriamas tiesioginés rinkodaros
rusims. Tai yra pakankamai brangus, bet pakankamai efektyvus komunikacijos politikos btidas.

Potencialiy klienty paieska pardavimy ir rinkodaros vadybininkas vykdo per interneto
tinklapius. Apie naujus klientus taip pat yra suzinoma i§ UAB Baltic Express partneriy, kurie
elektroniniu pastu atsiuncia visa informacija apie klienta. Yra pildoma speciali forma, taip
vadinama ,,Sales Lead* (8 priedas), kurioje yra pateikiami visi kontaktiniai duomenys apie
vartotoja. Ta patj daro ir UAB Baltic Express pardavimy ir rinkodaros vadybininkas. SuZinojgs
apie imong, kuri uzsakinéja uzsienyje esancias transporto kompanijas, kad teikty transportavimo
paslaugas, pildo specialy dokumentg ir siuncia savo partneriams elektroniniu pastu.

Asmeninis pardavimas UAB Baltic Express néra populiarus, nes dazniausiai nauji,
biisimi klientai, kuriems idomios imonés teikiamos paslaugos, nepageidauja susitikimo. Kai
imon¢ jrodo, kad ji puikiai teikia paslaugas, tada klientas pasitlo susitikti ir pabendrauti apie jo
papildomus pageidavimus ar nusiskundimus. Dazniausiai susitikimas yra organizuojamas tada,
kai paslaugos gavejas tampa UAB Baltic Express klientu ir norima daugiau papasakoti apie
imong, padovanoti informacini imonés bukleta, firminj Sratinuka. Kartais pirmas susitikimas su
jau esamu klientu biina tik tada, kai norima iSsprgsti iSkilusias problemas, pvz., nelaiku buvo

pristatytas krovinys, terminale buvo apgadinta krovinio pakuote¢ ir kt.
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Kitas atvejis, kada organizuojamas susitikimas, tai kai UAB Baltic Express dalyvauja
konkursuose d¢l transporto kompanijuy atrankos, kai yra planuojama pasiraSyti meting teikiamuy
paslaugy sutarti. Klientas tada pats pageidauja, kad imonés atstovas ar atstovai atvaziuoty ir
pristatyty imonés teikiamas paslaugas.

UAB Baltic Express nevienoda démesi skiria rémimo priemonéms. Didziausias démesys
teikiamas reklamai, asmeniniam pardavimui, Siek tiek pardavimy skatinimui ir praktiskai
neskiriamas démesys rySiams su visuomene.

Kitoje dalyje pateiksime UAB Baltic Express SSGG analiz¢ ir detaliai iSanalizuosime

nagrinéjamos imonés stiprybes, silpnybes, galimybes bei grésmes.

2.2.5. Tyrimo metodologija ir rezultaty jvertinimas

Siekdama iSsiaisSkinti, kaip imong¢ vertina klientai ir aiSkesnio tolimesnés rinkodaros
strategijos tobulinimo - klienty poreikiy iSsiaiSkinimas buvo vienas i§ svarbesniy Sio skyriaus
plétojimo pagrindy. Klienty tyrimui buvo pasirinkta anketin¢ apklausa.

Anketos pagalba galima gauti tiksly atsakyma { ripimus klausimus. Kad atlikti anketing
apklausa, 1§ pradziy buvo atlikta respondenty atranka. Atrankos metu pasirinktas tam tikras
nustatytas respondenty skaicius. Vartotoju nuomonés tyrimo imties nustatymui naudota paprasta
tikimybin¢ atranka. Atliekant tikimybing atranka, respondentai buvo pasirenkami taip, kad
kiekvienas ju turéty vienoda galimybe patekti i imtj. Si atranka, lyginant su netikimybine yra
pranaSesné tuo, kad pakankamai tiksliai atspindi visuma, leidzia apskaiciuoti atrankos paklaida,
o gauti tyrimo rezultatai, gali biti i§pleiami visai tiriamajai visumai’’.

A. Pajuodis, nustatant respondenty imties dydj (n), siiilo atsizvelgti i tai*®:

+ kokio tikslumo turi biti imties rezultatas (tikslumo laipsnis “¢”),

+ kokio patikimumo turi buti imties rezultatas (patikimumo koeficientas “z”),

+ kokiai pozymio daliai (dalies reikSmé “p”’) generalinéje visumoje atstovaujama.

2
noZ xpxe(ZIOO—p); )
IS formulés matyti, kad reikiamas reprezentatyvios imties dydis nuo generalinés visumos
nepriklauso (daroma prielaida, kad generaliné visuma néra labai maza). Remiantis §ia formule,
kai tikslumo laipsnis 5% (e=5), o patikimumo laipsnis — 95 % (z=1,96), dalies reikSmé p yra

neZinoma, tod¢l orientuojamasi | nepalankiausia atveji (p = 50%), gauname tokius rezultatus:

> Pranulis V., Apklausos metodo turinys ir naudingumas. [Zidiréta 2006-10-01]. Prieiga per interneta:

<http://distance.nsc.vu.lt/SCRIPT/Marktyr/scripts/serve>
*6 Pajuodis A., Prekybos marketingas. 2002. P. 105.
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196 x50 (100 - 50)
_ -

~392; Q)

Nustatant konkreCias imties ribas buvo panaudota V. Dikciaus sitiloma imties

v . . 57
skai¢iavimo formulé °';

p(1-p)
e 20 ©
z N

kur n — reikiamas imties dydis; z — standartinés paklaidos dydzio vienetai esant
normaliam pasiskirstymui (kai patikimumo laipsnis 95%, z = 1,96, Siuo atveju imtis buvo
skai¢iuojama imant §i dydi); p — visumos proporcija, yra nezinoma, todél orientuojamasi i
nepalankiausia atveji (p = 50%), e — atrankos klaida (maksimalus skirtumas tarp imties ir
visumos proporcijy) (Siuo atveju norima atrankos klaida 5%); N — visumos dydis (klienty
skaiCius 2006 metais astuoniy meénesiy laikotarpyje, taigi N = 582). Atlikus paskaiciavimus

gauti tokie rezultatai:

50(100 — 50)
= ~231, 4
5 , 50(100-50) @
() +
1.96 582

Taigi, norint pasiekti norima tiksluma bei patikimuma i§ viso reikty apklausti nemaziau
nei 231 respondenta. Todél remiantis atliktais imties dydzio skai¢iavimais buvo pasirinktas 200
respondenty imties dydis.

Anketa buvo rengiama pagal Siuos etapus:

1 etapas. Siame etape dar tiksliai neZinojau, ka tirsiu ir kokius klausimus nagrinésiu.
Surinkus informacija, pasikalbéjus su imonés darbuotojais iSsiaiSkinau | kokias pagrindines
problemas reikia susikoncentruoti darant $i tyrima.

2 etapas. Tyrimo planas. Susidariau tyrimo plang. Jame numaciau duomeny rinkimo
metoda, priemones. Siame etape pasirinkau atlikti priezastini tyrima, nes ikelta hipotezé
reikalauja jrodymo, kad keli kintamieji susieti priezastiniais rySiais: kaina, kokybe ir kryptimi.

3 etapas. Problemos formulavimas. Suformulavau problemas, ju tarpusavio rysi, jas
susiejau su tyrimo uzdaviniais.

4 etapas. Informacijos S$altiniai. Rinkodaros tyrimui buvo naudojami pirminiai
duomenys.

Respondentai atrinkti pagal Siuos pozymius:

+ turi buti butinai UAB Baltic Express klientas;
+ turi buti bent karta per $iu mety 8 ménesius naudojesi tiriamos jmonés

paslaugomis;

*7 Dikéius V. Marketingo tyrimai teorija ir praktika // Vilniaus vadybos kolegija. Vilnius, 2003. P. 130.
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Respondentus parinkau atsitiktinai i$ kiekvieno segmento, pagal kuri imoné segmentuoja
savo klientus.

5 etapas. Duomeny rinkimas. Sudaryta anketa (1 priedas). Respondenty apklausa buvo
vykdoma telefonu.

6 etapas. Duomeny analizé.

7 etapas. Susisteminusi apklausos duomenis, padariau iSvadas, prognozes, kurios
atsispindés tolimesnéje rinkodaros komplekso tobulinimo dalyje.

Pereinant jau prie labiau konkretesnio teorinés — praktinés rinkodaros suderinamumo
vertinimo, norétysi pasitelkti prie Siame darbe jau minéty rinkodaros komplekso elementy ,,4P*
panaudojimo UAB Baltic Express. Dabar kiekviena ,,4P* elementa iSnagrinésime respondenty
pagalba.

Paslauga. Tyrimo metu respondentams buvo uzduodamas klausimas, kokiomis UAB Baltic

Express paslaugomis jie naudojasi (zr. 18 pav.).

O Tarptautiniai pervezimai
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40% - H
35% - 1 0O Sandéliavimo paslaugos
30%- n O Muitinés tarpininko paslaugomis
25% .
B Vietiniai pervezimai ir sandéliavimag
0/, |
20% ] paslaugos
15% 1 O Tarptautiniai, vietiniai perv ezimai ir
10% - 1 sandéliavimo paslaugos
50/, - B Tarptautiniai perv ezimai ir
o | sandéliavimo paslaugos
0%

O Tarptautiniai parveziami ir muitinés
paslaugos

9 pav. UAB Baltic Express labiausiai naudojamos paslaugos

Didzioji dalis (45%) respondenty atsaké, kad naudojasi tarptautiniy pervezimy paslauga.
Tai tik dar labiau pabrézia, kad imonés geriausiai teikiama paslauga — tarptautiniai kroviniy
perveZimai. Antroje vietoje (13%) yra respondentai, kurie naudojasi tarptautiniais pervezimais ir
sandéliavimo paslaugomis. Jei klientui UAB Baltic Express atvezé pakankamai didelj krovinj ir
klientas neturi galimybiu ta krovinj laikyti savo imongje, yra sitiloma tris dienas nemokamai palikti
krovini Baltic Express sandélyje. Sandéliavimo paslaugomis ir visu paslaugy paketu naudojasi
vienodai respondenty (po 10 %). Maziausias procentas respondenty naudojasi muitinés
paslaugomis (2%), nes respondentai minéjo, kad muitinés formalumus atlieka patys.

Toliau respondentams buvo uzduodamas klausimas, kaip daznai naudojasi UAB Baltic

Express teikiamomis paslaugomis (zr. 19 pav.).
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19 pav. UAB Baltic Express teikiamy paslaugy naudojimo daznumas

UAB Baltic Express gali pasigirti, kad turi nemaza procenta nuolatiniy klienty (55%),
kurie yra pasiras¢ ekspedijavimo sutarti su nagrin¢jama imone. Nors yra ne mazai, kurie dirba su
kitomis transporto kompanijomis, taciau net (27%) respondenty pasirinko antraji varianta, kuriuo
pabrézé, kad daznai naudojasi teikiamomis UAB Baltic Express paslaugomis, nors néra
nuolatiniai jmonés klientai. Kai kurios transporto kompanijos gali pasitlyti platy paslaugu
spektra, bet jos néra stiprios visose srityse. Didelém prekybiném imoném, tokiom kaip UAB
Mineraliniai Vandenys, sunku pasirinkti viena transporto imong, kuri galéty operatyviai ir gerai
teikti transportavimo paslaugas i$/i visas Salis. Todél imoné pasirenka kelias transporto
kompanijas — vienos puikiai transportuoja krovinius i§ Pranciizijos, kitos i$ Italijos ir t.t.

Maziausiai respondenty renkasi nagrin¢jamos jmonés paslaugomis (6%) paveikti
sezoniSkumo., Prasidéjus sezoniniam vezimui (nuo liepos pabaigos iki rugpjii¢io vidurio ir nuo
lapkri¢io pradzios iki gruodzio pabaigos), dazniausiai vadybininkai teikia transportavimo
paslaugas nuolatiniams klientams ir nelabai turi galimybiy teikti atsitiktiniams, kurie kreipiasi tik
tada, kada yra pats didziausias kroviniy vezimo srautas. Taciau tuo metu atsiranda tokiy klienty,
kuriems pakanka vieng karta atlikti paslauga puikiai, jie pasilieka dirbti su nauja jmone.

Toliau respondenty buvo prasoma atsakyti, kokiais pozymiais UAB Baltic Express

18siskiria 1§ kity transporto kompanijy (zr. 20 pav.).
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20 pav. UAB Baltic Express pozymiai
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Didzioji dalis respondenty (38%) iSskyré klienty aptarnavimo kokybe. Tai labai svarbus
UAB Baltic Express transporto vadybininky ivertinimas.
Tyrimo metu respondentai buvo prasomi jvertinti skirtingus paslaugu teikéjo atrankos

kriterijus (Zr. 21 pav.).

O Patikimumas

B Paslaugy koky bé

0O Aptarnavimo
koky bé

O Siuntos pristaty mo
greitis

21 pav. Logistikos partnerio pasirinkima jtakojantys veiksniai

Respondenty atsakymai atskleidé, kad pagrindiniai kriterijai, renkantys logistikos
partneri -  patikimumas (30%), auksSta paslaugos (25%) bei vartotoju aptarnavimo kokybé
(20%). Siuntos pristatymo trumpas laikas tapo ketvirtu pagal svarba atrankos kriterijum. Ji kaip
labai svarby nurodé 14 proc. respondenty. Kitas svarbus kriterijus - paslaugy kaina. Apklausiant
UAB Baltic Express vartotojus, §is kriterijus labai svarbus islieka 11 proc. verslininky, o pagal
svarba jis nusileidzia kokybés bei patikimumo rodikliams ir uzima tik penkta vieta. Tuo tarpu
imong¢s vardo Zinomumas cia atlieka maziausia vaidmeni. Ji kaip svarby kriterijy ivardino tik 5
proc. visy apklaustyju.

Buvo stengtasi iSsiaisSkinti, kas, vartotojy manymu, svarbiausias kriterijus, itakojantis

transportavimo bei logistikos paslaugy kokybe (zr. 22 pav.).
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22 pav. Paslaugy kokybe apibudinantys veiksniai
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Didzioji dalis (32%) apklaustyjuy, kaip pati svarbiausia kokybés kriterijy, iSskyré siunty
pristatyma laiku. O tai labai susijg ir su uzsakymo priémimo bei jo patvirtinimo trukme (19%),
nes vadybininkas, priémgs ir patvirtings krovinio pervezimo uzsakyma, jau turi suradgs tam
kroviniui automobil{ bei suformaves jo mar$ruta. Sis procesas reikalauja greitos reakcijos,
operatyvios informacijos apie vez¢jo galimybg veZzti krovini bei tinkamo transporto priemonés
parinkimo vienam ar kitam kroviniui.

Operatyvy informacijos perdavima bei siunty pristatymo krypciy platuma kaip trecia ir
ketvirta svarbuma logistikos paslaugy kriterijy nurodé¢ atitinkamai 15 ir 14 proc. respondenty.
Nenutriikstamas informacijos teikimas — vienas svarbiausiy kriteriju, apibiidinan¢iy UAB Baltic
Express veikla. Vadybininkai nuolat pasirenge vartotojams teikti informacija apie
pakrovime/iSkrovime ar transportavimo kelyje esanti krovini, nuolat palaiko mobily rysi su
vairuotoju ar kitais reikalingais bei tuo klausimu kompetetingais asmenimis.

Patikimumas gabenant smulkias siuntas didele dalimi susij¢s su saugumu (11%). Anot
kurjeriy bei siunty vezimo imoniy vadovuy, kyla nemazai grésmiy transportuojant krovinius, todél
bendrové imasi ivairiausiy biidy, kad siuntinys biity saugiai pristatytas laiku ir vietoje. Verslo
procesy eiga, isipareigojimy vykdymas laiku bei efektyvus istekliy panaudojimas, kuria
patikimos ir profesionalios kompanijos ivaizdi verslo partneriy bei klienty tarpe.

Na, ir maziausiai svarbus kriterijus apibiidinantis paslaugu kokybe — saskaity
administravimas (9%). Vis tik vadybininkai turi operatyviai iSraSyti bei nuosekliai administruoti
saskaitas uz atliktas paslaugas i§ karto klientui pristacius krovinius. Dauguma imoniy, tik
pasinaudoj¢ teikiama transporto kompanijos paslauga, nori gauti saskaita, o tai privalumas ir
paslaugy teikéjui, nes $is procesas susijes su apmokéjimu laiku.

Kaina. Tyrimo metu noréta issiaiskinti, kokius UAB Baltic Express privalumus, lyginant

su konkurentais respondentai ivardina pagrindiniais (Zr. 23 pav.).
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23 pav. Pagrindiniai UAB Baltic Express privalumy
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Paslaugos kaina - labiausiai vertinama tarp respondenty (35%). Kad pritraukti nauja
klienta, neuztenka vien tik graziai pristatyti savo imong ir paslaugas. Dazniausiai klientas
pirmiausia klausia, kokia yra paslaugos kaina ir tik po to teiraujasi, per kiek laiko ju krovinys
pasieks galutini taska. Rezultatas parodé¢, kad UAB Baltic Express paslaugu kaina yra vertinama
geriausiai. Ne mazas procentas respondenty vienu i§ geriausiai vertinamu privalumu jvardino
aptarnavimo kokybg (25%). Lietuvoje yra labai daug transporto ir logistikos imoniy, kurios sitlo
transportavimo paslaugas. Taciau yra buveg atvejy, kai nauja ymoné, pasiiliusi patrauklia kaina,
nesugeba atvezti/nuvezti krovini laiku arba net sugeba pradanginti. UAB Baltic Express
patikimuma ivardijo 16 % respondenty.

Respondentai buvo prasomi jvertinti UAB Baltic Express paslauguy kainas, lyginant su

konkurentais (zr. 24 pav.).

O Palankios kainos
O Kainos atitinka kokybe

24 pav. UAB Baltic Express paslaugy kainos vertinimas

Net 50% respondenty atsaké, kad UAB Baltic Express kainos yra palankios. Ne maZzas
procentas respondenty (30%) atsaké, kad kainos atitinka kokybg. Labai svarbu transporto
kompanijai, kad kainos atitikty kokybeg.

Paskirstymas. Tyrimo metu svarbu nustatyti, kuriame Lietuvos regione UAB Baltic
Express turi didziausia vartotoju kiekj (Zr. 25 pav.) ir ar teisingai pasirinko pagrindinés buveinés

vieta.
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25 pav. UAB Baltic Express vartotojy pasiskirstymas pagal regionus
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Atsizvelgiant i tai, bus stengiamasi plétoti vietinio paskirstymo tinkla, kuris §iuo metu yra
vienas ir gana silpnai ir neracionaliai iSvystytas. Todél norint planuoti pastovius vietinius
marSrutus bus { tai ir atsizvelgta. Taigi, kaip matome, daugiausia jmonés vartotojy yra i§ Vilniaus
miesto ar regiono (45%). Kita dalis vartotojy yra i§ Kauno, Siauliy bei PanevéZio.

Rémimas. Toliau stengtasi i$siaiskinti, ar didelg jtaka respondenty pozitiriui i transporto ir

logistikos paslaugy imong turi rémimas (zr. 26 pav.).
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26 pav. UAB Baltic Express vartotoju poziiiris i rémima.

Net 35% respondenty atsakeé, kad jiems didelg itaka daro rémimas.
Dauguma (48%) UAB Baltic Express paslaugu pirkéjuy yra prekybos imonés, didesnioji
ju dalis specializuojasi baldy, avalinés, elektrotechnikos, drabuziy, vaizdo bei garso aparatira

(zr. 27 pav. psl. 55).
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27 pav. UAB Baltic Express vartotojy struktiira pagal veiklos sritis

Nemaza pirkéjy dali sudaro ir paslaugy imonés (29%). Dauguma jy yra kitos transporto
bei logistikos bendroves, kurios neretai naudojasi tiriamos imonés paslaugomis. Ir maziau nei
trecdalis kituy UAB Baltic Express vartotoju yra prekybos ir paslauguy bei gamybos imonés (14%
ir 9%). DidZiausi gamybos imoniy pirké¢jai yra UAB ,,Linas Nordic*, UAB ,,Smurfit Kappa
Baltic”, UAB ,,Pakmarkas®.

Tyrimo metu buvo nustatyta, jog dauguma UAB Baltic Express vartotojy yra mazos bei

vidutinés uzdarosios akcinés bendrovés, kuriose personalo skaicius vidutiniskai siekia nuo 20 —

57



40 zmoniy. Kadangi tai néra didelés imon¢s, vadinasi jos taupo transportavimo kastus ir tai yra
vienas 1§ svarbesniy veiksniy lemian¢iy UAB Baltic Express paslaugy pasirinkima.
Kitoje dalyje pateiksime UAB Baltic Express SSGG analiz¢ ir detaliai iSanalizuosime

nagrinéjamos imonés stiprybes, silpnybes, galimybes bei grésmes.

2.3. SSGG analizé

Nuo imonés vykdomuy rinkodaros priemoniy priklauso imonés veiklos rezultatas.
Pagrindinis imonés vidinés biiklés jvertinimo biidas yra SSGG analizé, atskleidzianti imones
stiprybes, silpnybes, galimybes bei grésmes. Ji atlickama tam, kad kuo tiksliau jvertinti imonés
padéti rinkoje. Panaudojus Sia analize, imonés vadovybé galés objektyviau ivertinti veiklos
plétrai palankias verslo aplinkos galimybes, bei jai gresiancius potencialius pavojus, savo veiklos
privalumus ir trilkumus, nors daug faktoriy tiesiogiai néra susij¢ su imongés verslu, nes priklauso
nuo makroekonominiy rinkos tendenciju. Sios analizés metu turi biti numatomi svarbiausi
poky¢iai, kurie gali turéti jtakos imonés veiklai. Svarbu jvertinti kiekvienos grésmes tikimybg ir
zala, kuria ji gali padaryti imonei. Didziausias démesys turi buti sutelkiamas i labiausiai tikéting
bei pavojingiausia grésme’®.

Kad galéty jvertinti savo stiprybes, silpnybes, galimybes ir grésmes, imonei reikia
informacijos. Ja galima gauti i§ iSoriniy ir vidiniy informacijos Saltiniy — vezéjy asociacijos,
statistikos duomeny saraSy, transporto Zurnaly ir pan. Interviu su specialistais taip pat teikia
reikiama informacija. Respondentai gali buti imonés padaliniy vadovai, prekybininkai,
vyriausybés atstovai ir vartotojai. Gauta informacija turi buti tinkamai interpretuojama,
atsizvelgiant | esama situacija rinkoje, konkurenty privalumus ir pan.

Imon¢ veikia tam tikroje aplinkoje, bet neuztenka ivertinti tik iSoriniy veiksniy itaka,
biitina daug démesio skirti imonés vidinés aplinkos analizei.

Atlikus UAB Baltic Express SSGG analize (zZr. 8 lentele psl. 58), pastebéta, kad imonés
“starto pozicija” yra gera. Suprantama, kad rinkoje egzistuojantys pavojai ir galimybés yra
bendros ir svarbios visoms imonéms. Kaip i§vengs pavojuy ir pasinaudos galimybémis kiekviena
imoné, priklauso nuo jos pasirinktos strategijos, vadovy ir personalo kompetencijos, resursy ir
kity veiksniy.

Viena svarbiausiy UAB Baltic Express stiprybiy — auksta jmonés personalo profesiné
kvalifikacija. Dauguma imonés darbuotoju yra igij¢ aukStaji universitetini iSsilavinima,

atitinkantj transporto vadybininky kvalifikacija ar kitas reikalingas profesines kompetencijas. Be

*¥ Paliukas V. Marketingo pagrindai // Paskaity konspektas. Panevézys, 2005. P. 81.
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to nemaza dalis darbuotoju turi nemaza prakting patirti. Todél kvalifikuoty darbuotoju déka,

klientams yra suteikiama aukSta aptarnavimo kokybé.

8 lentelé. UAB Baltic Express SSGG analizé

Stiprybés

Silpnybés

1. Imonés darbuotojy profesinis
meistriSkumas;

2. Konkurentabilios kainos;

3. Platus parduodamy paslaugy spektras;
4. Palanki jmonés vieta;

5. Racionaliai i8déstytas filialy tinklas;
6. Auksta aptarnavimo kokybé.

1. Astri konkurencija visose vidaus rinkos
dalyse;

2. Nepakankama pateikimo kanalo dalyviy
veikla;

3. Mazai Zinomas jmonés vardas;

4. Ribotas rinkodaros biudzetas.

Galimybés

Grésmés

1. Surasti naujus paslaugy produkto
vartotojus;

2. Paslaugy zemélapio plétimasis, naujy
partneriy paieska;

3. Imonés vardo populiarinimas bei
teigiamo jvaizdzio formavimas;

4. Kryptingas orientavimasis { vartotojus, ju
poreikius ir pageidavimus;

5. Paslaugy paketo plétra;

6. Intensyviau panaudoti rinkodaros veikla;
7. Didinti klienty skai€iy ne tik Vilniuje ir
Kaune, bet ir kituose Lietuvos miestuose;
8. Didinti klienty skaiciy, atimant juos i$
konkurenty.

1. Nauji galimi konkurentai;

2. Perpildyta logistikos paslaugy rinka;

3. Dél pernelyg sudétingos paskirstymo
kanalo strukttiros nukencia paslaugy kokybé;
4. Bloga ekonominé padétis Lietuvoje.

Kita UAB Baltic Express stiprybé — konkurentabilios kainos. Tokias kainas itakoja platus
partneriy tinklas daugelyje uZsienio valstybiy. Partneriai isipareigoja per tam tikra laikotarpi
(dazniausiai metus), atlikti paslaugas uz tam tikra i§ anksto numatyta mokesti. Be to, Sios
partnerystés pagalba, iSvengiama didesniy transportavimo kasty.

Platus paslaugy spektras — tai gana svarbus aspektas konkurencingje aplinkoje. UAB
Baltic Express pastoviai ple€ia paslaugy spektra tiek transporto paslaugy, tiek ir sandéliavimo
srityse (3PL paslauga).

Didziausia imonés silpnybe ivardijama astri transporto bei logistikos bendroviy
konkurencija, ypaC iSryskéjusi Lietuvai istojus i Europos Sajunga. Lietuvai tapus Europos
sajungos nare, kroviniy vezgjai pajuto ne tik teigiamus pokycius, bet ir kroviniy trilkkuma dél
did¢jancios konkurencijos i$ naujai istojusiy valstybiy vezejy, kurie pradéjo verztis ir | Lietuvos
rinka.

Dar viena imongs silpnybé yra ir tai, jog UAB Baltic Express yra nepakankama

pateikimo kanalo dalyviy veikla. Visi UAB Baltic Express klientai pagrinde yra Vilniuje ir
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Kaune. Visi klienty kroviniai yra vezami i pagrindinj Baltic Express sandéli esanti Vilniuje. Ten
kroviniai iSkraunami, konsoliduojami, pakraunami | mazesnius krovininius automobilius ir
vezami klientams. Labai daznai buna, kad krovininiuose automobiliuose, kurie veza krovinius 18§
uzsienio, yra apie 80 % kroviniy priklauso Kaune esantiems klientams. Kadangi UAB Baltic
Express Kauno filiale dirba tik du darbuotojai ir samdomi tik du krovikai, visi krovininiai
automobiliai siun¢iami i Vilniu. Tai prailgina kroviniy pristatymo operatyvuma ir iSauga vietiniy
1Sveziojimy transportavimo kastai.

Dar viena imonés silpnybiy — mazai Zinomas imongés vardas. Nors imon¢ labai stengiasi
reklamuoti savo varda, tac¢iau UAB Baltic Express dar mazai Zinoma transporto paslaugu
rinkoje.

Viena i§ pagrindiniy galimybiy - tai naujy partneriy paieSka. Buvo pastebéta, kad kuo
didesnis partneriy skaicius Salyje, tuo mazesni transportavimo kastai, tuo stipresné tampa imone
tarp konkurenty.

Kita svarbi galimybé — tai teigiamo jvaizdzio formavimas. Teigiamas ivaizdis pritraukia
pirkéjus ir partnerius, spartina pardavima, didina jo masta. Jis palengvina imonei gauti iStekliy
(finansiniy, materialiy, informaciniy, Zmoniy) ir atlikti operacijas, didina pasitikéjima ja.

Paslaugu paketo plétra — tai viena i svarbesniy galimybiy. Kuo platesnis paslaugy
paketas, tuo daugiau paslaugy imoné gali pasiiilyti vartotojams, tuo daugiau vartotoju naudosis
teikiamomis ymongés paslaugomis net tik Vilniuje ir Kaune, bet ir kituose Lietuvos miestuose.

Siuo metu UAB Baltic Express vadovybé daugiau démesio skiria pelnui. Tagiau
transportavimo rinkos valdymo procese didziausias démesys turi biiti skiriamas | realiy ar
paskatinty vartotojo poreikiy nustatyma ir tos paklausos patenkinima per susijusias
transportavimo, paskirstymo, kainy nustatymo ir skatinimo funkcijas. Taigi kita UAB Baltic
Express galimybé¢ kryptingas orientavimasis i vartotojus, ju poreikius.

Pati didziausia grésme, gresianti UAB Baltic Express — tai naujy konkurenty atsiradimas,
Nuo 2001 m. iki dabar kasmet Lietuvoje privaciy logistiniy kompaniju padaugéja apie 10-15%.
Populiariausia logistikos sritis visgi yra sausumos transportas, kuris Lietuvoje Siuo metu uzima
82% viso transporto sektoriaus.

Kita ne maziau svarbi grésmé — tai perpildyta logistikos paslaugy rinka. Nors pagal
verslo informacijos katalogo ,,Miusu Lietuva“ duomenis smulkias siuntas gabenanciy imoniy
palyginti néra labai daug (626), taCiau ir toks skaicius kelia didel¢ grésm¢ UAB Baltic Express
veiklai. Anksciau, jei imon¢ prarasdavo klienta, zinodavo, kad anks¢iau ar véliau klientas sugris,
nes transporto kompanijy, kurios gerai gabenty smulkias siuntas buvo nedaug. Statistikos

departamento duomenimis transporto ir sandéliavimo paslaugos pagal pelninguma uzima trecia
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vieta — pirmoje vietoje didmeniné ir mazmeniné prekyba, antroje vietoje apdirbamoji pramoné”’.
Todél Siuo metu transporto kompanijy yra labai daug ir, jausdamos didele konkurencija,
stengiasi kuo geriau atlikti paslauga. Todé¢l vis sunkiau yra susigraZinti klienta.

Viena i§ grésmiy — bloga ekonominé padétis Lietuvoje. Nors tai néra placiau
nagrinéjama, taciau tai gana svarbus aspektas transporto rinkai tuo paciu ir Baltic Express

imonei.

* Lietuvos jmonés. Veiklos efektyvumas ir reitingai. Vilnius, 2006. V3[ Statistikos tyrimai. ISBN9986-409-43-8
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3. UAB BALTIC EXPRESS RINKODAROS KOMPLEKSO TOBULINIMO KRYPTYS

Atlikus i§samia UAB Baltic Express rinkodaros komplekso analizg, galima konstatuoti,
kad imon¢ néra iSnaudojusi visas rinkodaros priemones ir turi nemazai galimybiy jai gerinti ir
tuo paciu klienty skaiciy ir imonés apyvartai didinti. IStobulinti ja reikéty tokiomis priemonémis:

1. Plésti veikla | Ryty rinkas.

UAB Baltic Express teikia paslaugas tik Lietuvos ir Vakary Europos rinkose ir negabena
kroviniy 1/i§ Ryty $alis. O juk 2004 m. duomenimis, pagal eksporto apimtis Rusija uzémé trecia
vieta, o pagal importo — pirma vieta. 2004 m. Lietuvos ir Rusijos prekybos apyvarta sieké 9,96
mlrd. Lt. Rusija yra svarbi misy 3alies prekybos partner¢®. Kroviniy srautai eina i§ Vakary
Europos 1 Rytus ir atvirk$ciai, todél Lietuvos geografiné padétis ir geresnis rinky iSmanymas
Lietuvos vezé¢jams suteikia konkurencini pranasuma gabenant krovinius i§ imoniy, esanciy
Rytuose. Tuo tarpu UAB Baltic Express su Rusijos rinka tiesiogiai nedirba. Kol kas kroviniai
gabenami tik 1/i§ Baltarusijos. Yra bendradarbiaujama su Baltarusijoje esancia transporto
kompanija UAB Belmagistral. Siuo metu pasiradyta sutartis su UAB Orminos Logistika.
Atsakingam jos darbuotojui yra elektroniniu paStu siunciami UAB Baltic Express klienty
uzklausimai dél kroviniy nuvezimo/atvezimo i§ Rusijos. Taciau, kai yra perduodama informacija
Orminos logistikos darbuotojui, jis su tuo klientu bendrauja, jam siiilo transportavimo paslaugas
18/1 Rytus. Rezultatas — esamas UAB Baltic Express klientas tampa UAB Orminos Logistikos
klientu. Autorés nuomone, kad tikslinga biity ieSkoti Rusijoje patikimo partnerio ir vezéjo, kuris
priiminéty uzsakymus i§ UAB Baltic Express ir reguliariai vezty krovinius {/i§ Rusijos.

2. Plésti ir tobulinti teikiamy paslaugy asortimenta:

+ teikti kroviniy gabenimo jiira paslaugas.

UAB Baltic Express teikia transportavimo Zeme, sandéliavimo ir papildomas (muitinés,
draudimo, treciosios Salies logistikos (3PL)) paslaugas. Atlikus konkurenty analizg, pastebéta,
kad konkurentai yra pranasesni uz UAB Baltic Express platesniu paslaugu spektru. Konkurentai
teikia ne tik transportavimo paslaugas Zeme, bet ir jira, oru. Siuo metu UAB Baltic Express
bendradarbiauja su UAB Kuehne Nagel Latvia, UAB DHL Lietuva, kurios kartais gabena
krovinius ir juriniu transportu. Bet $i paslauga UAB Baltic Express dar néra pakankamai
iSvystyta. Todél imoné neteikia vartotojams informacijos, kad gali gabenti krovinius jura.
Autorés nuomone, reikéty plésti paslaugy spektra, pasirasyti bendradarbiavimo sutartis su
patikimomis kompanijomis, kurios transportuoty krovinius jlriniu transportu ir pradéti
reklamuoti nauja teikiama paslauga — kroviniy gabenimas jura.

+ atsisakymas masinio kroviniy draudimo ji pakei¢iant individualiu.

% Periodinis zurnalas “Transportas ir logistika” // UAB ”Verslo Zinios”. 2005 m. gruodis. P. 5.
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UAB Baltic Express teikia draudimo paslaugas nuo bet kokios Zalos. Imonés vadovybé
nori sudaryti tokia sutarti su draudimo imong, kad visi Baltic Express klienty kroviniai buty
automatiskai draudziami nuo bet kokios Zalos. Siuo metu UAB Baltic Express pasira$é sutartj su
keliomis imonémis, kuriy kroviniai automatiskai bus apdrausti nuo rizikos. Autorés nuomone,
tikslingiausia bty sitlyti klientams drausti savo krovinius patiems. ,,Drausti visus krovinius yra
avantiiira, nes draudikas nevaldo rizikos, tai yra uZprogramuoti nuostoliai. Krovinj turi drausti jo
savininkas, kreipdamasis tiesiogiai | draudimo kompanija, nes tada jis pats gali derétis dél
draudimo salygy ir turéti pirmumo teis¢ i iSmoka“. UAB Baltic Express bendradarbiaujant su
kroviniy savininkais, reikia deramai jvertinti prisiimama rizika ir apskai¢iuoti draudimo imoka.
Tuo tarpu masiniu biidu krovinius draudziant UAB Baltic Express nieko negali detalizuoti, todél
tampa neaiSki draudiko prisiimama rizika. Todé¢l autore siilo UAB Baltic Express krovinius
drausti kiekviena karta atskirai, o savininkui sitlyti savo krovinius drausti tiesiogiai per
draudimo kompanija.

3. Unifikuoti jmonés duomeny sistema.

UAB Baltic Express kiekvienas skyrius dirba atskiromis programomis. Autorés
nuomone, tikslingiausia buty idiegti bendra programa, kuri apjungty visuy skyriy ivedamus
duomenis, kad, kai transporto vadybininkas iSraso saskaita klientui ir jveda duomenis apie
krovinio vezimo marsruta, pardavimy ir rinkodaros vadybininkas galéty bet kada patikrinti, ar
esamas ar naujas klientas naudojasi teikiamomis UAB Baltic Express paslaugomis.

4. Taikyti lankstesn¢ kainodara.

UAB Baltic Express kainodara nelanksti: nustatant kainas vadovaujamasi pagrindinai
vezéju ir uzsienio partneriy kainomis, neatsizvelgiant | konkurenty kainas. Autoré nuomone, kad
tikslingiausia taikyti tokia kainy strategija, kaip prisitaikymo prie konkurenty kainodaros,
skirtingy kainy taikymas ivairiose rinkos segmentuose. Tobulinant alternatyvias paslaugas,
sumazinant kaina, galima daryti jtaka paklausai pagrindiniy vezéjy paslaugom.

5. Plésti partneriy tinkla uzsienio Salyse.

UAB Baltic Express pastoviai plecia partneriy tinkla, ieSko kuo patikimesniy vezéju. Tai
atlieka transporto vadybininkai. DidZiausias partneriy tinklas yra Italijoje — net keturi partneriai.
Kuo didesnis partneriy skaicius, tuo operatyvesnis kroviniy pristatymas, tuo mazesné
transportavimo kaina, tuo UAB Baltic Express tapty pranasesné tarp konkurenty.

6. Padidinti personalo skaiciy atsakingo uz rinkodara.

Kad palaikyti kuo glaudesnius santykius su esamais klientais, UAB Baltic Express
rinkodaros vadybininkas lanko esamus klientus, organizuoja jiems ivairius renginius. [mon¢ turi
palaikyti glaudzius santykius ir auksSta aptarnavimo lygi su savo klientais. Glaudaus rySio

garantavimas su savo klientais ir paklausos skatinimas pasiiilos rinkoje vadinamas rinkos
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apimties plétimu. Sis priemoniy kompleksas yra svarbus konkurencinéje aplinkoje efektyviai
transporto firmos veiklai. Pagrindiné UAB Baltic Express buveiné yra Vilniuje, filialas Kaune,
atstovybés Rygoje ir Taline. Vilniuje ir Kaune klientus aptarnauja vienas zmogus, kuris
atsakingas uz rinkodara. Apklausus respondentus ir atlikus analizg, pastebéta, kad daugiausia
klienty UAB Baltic Express kaip tik ir turi Vilniuje ir Kaune. Taciau taip pat buvo pastebéta, kad
nemazas procentas klienty yra ir kituose miestuose. Autorés nuomone, to neimanoma padaryti
gana daznai ir su daug klienty, jei tai atlieka tik vienas darbuotojas. Kad uzsimegzty dar
gaudesnis rySys su klientais, reikia dazniau organizuoti bendrus didelius renginius savo
klientams. Todél sitiloma paskirti bent dar viena darbuotoja, kuris aptarnauty kitus miestus ir
aplink tuos miestus esancius klientus. Taip biity efektyvesnis darbas su klientais.

7. ISplésti sandéliavimo paslaugas Kauno filiale.

UAB Baltic Express marSrutai Lietuvoje yra nereguliariis, siuntos renkamos tol, kol
suformuojamas visas krovinys, o tai ypa¢ nepalanku, kai krovinj reikia nugabenti skubiai arba
bent jau bati tiksliai informuotam apie numatoma siuntos pristatymo laika. Siuo metu UAB
Baltic Express didZioji dalis klienty, kaip jau Zinoma, yra Vilniuje ir Kaune. Visi krovininiai
automobiliai perkraunami Vilniuje. Kroviniai yra konsoliduojami ir paskirstomi { kitus miestus
Vilniuje esanciame sandélyje. Mazesni krovininiai automobiliai veza krovinius atgal | Kauna.
Taciau buvo pastebéta, kad krovininiuose automobiliuose, kurie veza UAB Baltic Express klienty
krovinius, dazniausiai biina apie 80% Kaune esanciy klienty kroviniy. Taip yra labai uzdelsiamas
pristatymo laikas. Autor¢ sitilo iSplésti sandéliavimo paslaugas Kaune, kad didzioji dalis Kaune
esanciy klienty kroviniai, biity iSkraunami Kaune esan¢iame UAB Baltic Express nuomojamame
sandélyje. Tai paspartinty kroviniy i§veziojima ir sumazinty vietiniy iSveziojimy transportavimo
kaStus.

8. Didesni démesi skirti atskiroms rémimo priemonéms

UAB Baltic Express dabartiniu metu reklamuojasi informaciniuose leidiniuose ,,Miisy
Lietuva®, ,Minta Info“, ,,Auto Plius“, ,info 15887, ,Visa Lietuva®“. UAB Baltic Express
nevienoda démesi skiria rémimo priemonéms. Didziausias démesys teikiamas reklamai,
asmeniniam pardavimui, Siek tiek pardavimy skatinimui. Taciau visai neskiriamas démesys
rySiams su visuomene, kuris padéty sukurti teigiama imonés ivaizdi ir pritraukty daugiau klienty.
Kitais metais UAB Baltic Express numato reklamuotis tik 2-juose informaciniuose leidiniuose,
tai ,,Misuy Lietuva® ir ,,Info Plius®. ,,Miisy Lietuva*“ bus idétas baneris, o ,,Info Plius* leidinyje
bus jdéta informacinio motyvo reklama jréminta | rémel;. UAB Baltic Express yra pakankamai
nauja imon¢ (tik trys metai) ir silpnai Zinoma transporto paslaugy vartotojams. Autorés

nuomone, uzsakomuyjy straipsniy, pristatanciy naujy paslauguy galimybes, sutvirtinty imonés
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ivaizdi tarp rinkos dalyviu. UAB Baltic Express pardavimy ir rinkodaros vadybininkas dideli
démesj skiria reklamai internete.

Asmeninio pardavimo biidas UAB Baltic Express néra labai populiarus, nes paslaugy
pardavimas dazniausiai vykdomas telefonu. Nebent klientas pats pageidauja susitikti su nauja
transporto kompanija.

Pardavimo skatinimas, kaip buvo minéta, apima paslaugy pristatyma ir demonstravima,
zaidimy ir loteriju organizavima, nuolaidy teikima ir kt. Vienintelis naudojamas pardavimo
skatinimo biidas UAB Baltic Express yra nuolaidy taikymas. Naudojant pardavimo skatinimo
priemones, neretai sickiama ilgalaikiy tiksly®'. Todél siiloma UAB Baltic Express skirti didesnj
démesi ne tik reklamai, bet ir pardavimo skatinimui.

UAB Baltic Express dabartiniu metu maZiausiai iSnaudoja rémimo programos sritj —
rySiai su visuomeng, leidzianciy per Salutinius informacijos Saltinius daryti rimta itaka rinkos
dalyviams. Rysiai su visuomene padeda formuoti jmonés, jos teikiamy paslaugy ivaizdi. Nors
rySiy su visuomene tiesiogiai negalima sutapatinti su ivaizdzio formavimu, taciau tarp ju yra
labai glaudi sasaja. Visuomeng¢je isitvirtings palankus jvaizdis - tai geras pamatas imon¢s veiklos
s¢kmei. Autorés nuomone, reklama, pardavimo skatinimas ir rysiai su visuomene turi biiti vienas

su kitu suderinti tiek konceptualiai, tiek ir laiko pozitriu.

5! Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavicius S., Virvilaité R. Marketingas, Vilnius, 1999. P. 312.
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ISVADOS

ISnagrinéjus UAB UAB Baltic Express rinkodaros kompleksa, galima padaryti tokias iSvadas:

1.

UAB Baltic Express yra logistiné imon¢ teikianti transportavimo Zeme, sandéliavimo,
kroviniy draudimo ir papildomas (muitinés, draudimo, treCiosios Salies logistikos (3PL))
paslaugas.

Konkurencingoje logistikos rinkoje svarbus vaidmuo tenka imonés rinkodarai.

UAB Baltic Express naudojamos rinkodaros komplekso priemonés yra nepakankamos.
UAB Baltic Express pastoviai ple¢ia paslaugu spektra, ieSko naujy patikimy partneriy
uzsienyje, taCiau neiSnaudoja paslaugy plétimo | Ryty rinkas galimybiy. [monés
paslaugos orientuotos tik | Lietuvos ir Vakary Saliy rinkas. O juk Salies uZsienio
prekyboje svarbus vaidmuo tenka ir Rusijai.

Viena pagrindiniy nagrin¢jamos imonés teikiamy paslaugy — kroviniy gabenimas. UAB
Baltic Express krovinius gabena tik zemés transportu. Apklausos rezultatai parodé¢, kad
klientai pageidauja vezti ju krovinius ir jiiros bei oro transportu.

UAB Baltic Express kainodara nelanksti: nustatant kainas vadovaujamasi pagrindinai
vezéju ir uzsienio partneriy kainomis, neatsizvelgiant | konkurenty kainas.

Imoné nepilnai naudojasi rémimo priemoniy galimybémis. Didziausias démesys
skiriamas tik spausdintai reklamai ir Siek tiek pardavimy skatinimui. VisiSkai pamirsta
ry$iy su visuomene svarba, kuri padéty sukurti teigiama imonés ivaizdj ir pritraukty
daugiau klienty.

ISplétusi teikiamy paslaugu spektra, patobulinusi kainodara ir didesni démesi skirdama
rémimo priemonéms, UAB Baltic Express galéty apimti didesng logistikos rinkos dalj,

tuo paciu padidinti apyvarta ir pelna.
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SANTRAUKA

TEMA: UAB Baltic Express rinkodaros komplekso tobulinimo galimybés.

Darbo apimtis — 70 psl. Darbe pateikta 8 lentelés, 27 paveikslai, 14 priedy.

Pagrindinés savokos:

Rinkodara

Rinkodaros kompleksas

Produktas

Paslauga

Kaina

Paskirstymas

Rémimas

Magistro baigiamajame darbe analizuojamas UAB Baltic Express rinkodaros kompleksas
ir jo tobulinimo galimybés. UAB Baltic Express yra logistiné imon¢ teikianti transportavimo,
sandéliavimo, kroviniy draudimo, 3PL (treCiosios Salies logistika) paslaugas.

Konkurencingoje logistikos rinkoje svarbus vaidmuo tenka imonés rinkodarai, kuris
vaidina svarby vaidmenj imonés vadyboje.

Darba sudaro trys pagrindinés dalys: Paslaugy rinkodaros komplekso elementy ypatumai,
UAB Baltic Express rinkodaros komplekso jvertinimas ir UAB Baltic Express rinkodaros
komplekso tobulinimo kryptys. Pirmaja dali sudaro du skyriai, kuriuose detaliai analizuojama
rinkodaros ir paslaugy rinkodaros komplekso definicija ir turinys ir rinkodaros komplekso
elementy pagrindiniai aspektai.

Placiausia ir iSsamiausia yra magistrinio darbo antroji dalis — UAB Baltic Express
rinkodaros komplekso jvertinimas, kuriag sudaro 8 skyriai. Antros dalies antrame magistrinio
darbo skyriuje yra pristatoma UAB Baltic Express. Pateikiama imonés organizaciné struktira.
Didziausias démesys yra skiriamas antros dalies antrajam magistrinio darbo skyriui - UAB Baltic
Express rinkodaros komplekso analizé — kuriame pateikiami: atliktos respondenty analizés
rezultatai, {vertinamos imonés paslaugos, pateikiama jmonés kainodaros strategija, paskirstymo
kanalai, ju svarba teikiant paslaugas, rémimas ir atlikta imonés SSGG analizé, kurioje
pateikiamos UAB Baltic Express stiprybés, silpnybés, galimybés ir grésmés.

TreCioje dalyje pateikiamos UAB Baltic Express rinkodaros komplekso tobulinimo
kryptys.

Darbas baigiamas iSvadomis.
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SUMMARY

THEME: Possibilities of developing the marketing complex of Co. Ltd. Baltic Express.

Corpus of the thesis - 87 pages. The work provides 8 tables, 27 pictures and 14
supplements.

Major concepts:

Marketing

Marketing complex

Product

Price

Promotion

The MA paper analyses the marketing complex of Co. Ltd. Baltic Express and the
possibilities to develop it. Co. Ltd. Baltic Express is a logistic company providing services of
transportation, storage, insurance of cargos, 3PL (logistic services of the third company).

In the competitive market of logistics, the major role falls on the marketing system of the
company, which has an important position in the management process of the company.

The current thesis consists of three major parts: The peculiarities of elements in the
service marketing complex, Evaluation of Co. Ltd. Baltic Express marketing complex and the
directions of developing the marketing complex of Co. Ltd. Baltic Express. The first part
consists of two chapters, where a detailed analysis on the marketing, the definition of the service
marketing complex, content and major aspects of marketing complex elements are expressed.

The most extensive and exhaustive is the second part of the MA paper — where the
evaluation of Co. Ltd. Baltic Express marketing complex is given and compiles 8 chapters. The
Second chapter of the second part of MA paper presents the Co. Ltd. Baltic Express. The
organizational structure of the company is introduced. The major attention is paid to the second
chapter of the second part of the thesis — the evaluation of Co. Ltd. Baltic Express marketing
complex analysis — where the results of the respondents analysis are proposed, the services of the
company are evaluated, the strategy of the company pricing system, allocation channels, their
importance for providing services, maintenance and analysis of the company SSGG are
presented, where the strengths, weaknesses, possibilities and dangers are offered.

The third part of the thesis introduces the directions of developing the Co. Ltd. Baltic
Express marketing complex.

The thesis is completed with the conclusions.

68



S A et

*

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
18.

19.

20.

21.
22.

LITERATUROS SARASAS

Knygy aprasas:

. Albrechtas J. Rinkodaros komplekso politika, Vilnius. 2006. P.169.

Bagdonien¢ L. Paslaugy marketingas ir vadyba. Kaunas, 2004. P.468.

Bagdonien¢ L., Hopenien¢ R. Paslaugy marketingas ir vadyba // Kauno technologijos
universitetas. Kaunas. 2005. P.468.

Bazaras D. [vadas i logistika // Mokomoji knyga. Vilnius, 2005. P. 56.

Boone E. L., Kurtz L.D. Contempory Marketing. 1989. The Dryden Press. P. 57.
Bucitinien¢ J. Pardavimo valdymas. Kaunas, 2002. P. 205.

Cannon T. Basic Marketing Principles and Practice, 3™ ed. Cassel Publishers Limited:
London. 1992. P.463.

Damuliené A. Paslaugy marketingas. Turizmas. Vilnius, 1996. P.97.

Dikc¢ius V. Marketingo tyrimai: teorija ir praktika // Vilniaus vadybos akademija, Vilnius.
2005. P.187.

Griskevi¢iené¢ D. Transporto rinkos dinamika // Vilniaus Gedimino technikos
universitetas, paskaity tekstas, 1999. P.87.

Harold W.Berkman and Christopher Gilson “Advertising:Concepts and strategies” 1987
Random House.

Imoniy finansinés buklés vertinimo rodikliai 2001-2004. Lietuvos statistikos sajunga. LS
1381-(01-04)- 1.

Joseph P., Guiltinan & Gordon W.Paul “Marketing Management” 1985 McGraw-Hill.
Jucevicius R. Strateginis organizacijos vystymas. Technologija, Kaunas, 1998. P.454.
Kindurys V. Paslaugy marketingas. Vilnius, 2002. P. 193.

Kinnear T.C,Bernhardtas K.L., Principles of Marketing, 3" ed. Scott, Foresman and
Company: USA.1990. P.765.

Kotler P., Armstrong S. J. Rinkodaros principai. Kaunas, 2003. P.854.

Kotler P., Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, and Control, 7"
ed. Prentice Hall, Inc.: Englewood Cliffs. 1991. P. 711.

Kriaucitiniené¢ M., Urbanskien¢ R., Vaitkiené¢ R. Marketingo valdymas. Kaunas, 2005.
P.138.

Langviniené N., Vengrien¢ B. Paslaugy teorija ir praktika. Kaunas, 2005. P. 363.
Lietuvos imonés. Veiklos efektyvumas ir reitingai. Vilnius, 2006. VS] Statistikos tyrimai.

Lukasevicius K., Martinkus B. Verslo vadyba. Kaunas, 2001. P. 300.

69



23.

24.
25.
26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.
40.

41.

42.

Louis E.Boone and David L.Kurtz, “Pricing Objectives and Practices in American
Industry: A Research Report”.

Louis E.Boone, David L.Kurtz Contempory Marketing. 1989. The Dryden Press.
Pajuodis A. Prekybos marketingas. Vilnius, 2005. P. 391.

Paliukas V. Marketingo pagrindai. Paskaity konspektas // Panevézio kolegija. Panevézys,
2005. P. 87.

Pal3aitis R. Marketingo ir kokybés valdymas transporte / Vilniaus Gedimino technikos
universitetas. Vilnius, 1997. P. 129.

Palsaitis R. Logistikos vadybos pagrindai // Vilniaus Gedimino technikos universitetas.
Vilnius, 2005. P. 355.

Pranulis V., Pajuodis A., Urbonavicius S. Marketingas. Vilnius, 2000. P. 469.

Pranulis, A.Pajuodis, S.Urbanavicius, R.Virvilait¢ Marketingas. Vilnius, 1999. P. 423.
Stanton J.W., Etzel J.B., Walker J.B., Fundamentals of Marketing, gth ed., McGAW-
HILL, INC.: New York.1991. P. 668.

S.Watson Dunn and Arnold M.Barban “Advertising: Its Role in Modern Marketing”
1986 Dryden Press.

Urbonas J. Tarptautiné logistika. Kaunas, 2005. P. 310.

Verslo informacijos ir telefony knyga ,,Miisu Lietuva 2006%. Vilnius, 2006.

Verslo informacijos ir telefony knyga ,,Minta Info* 2006 m.

Verslo informacijos ir telefony knyga ,,Auto Plius* 2006 m.

Verslo informacijos ir telefony knyga ,,Info 1588 2006 m.

Virsilaité R. Valaityté I. Strateginis marketingo valdymas // Technologija, Kaunas, 1996.
P.236.

Virvilaité¢ R. Marketingas // Technologija, Kaunas 1997. P. 145.

Vitkien¢ E. Paslaugy marketingas (antras pataisytas ir papildytas leidimas). Klaipéda.
2004. P. 127.

Wilcox S.J.B., Howell R.D., Kusdrall P., Britney R.: Price Quantity Discounts: Some
Implications for Buyers and Sellers, Journal of Marketing (July 1987 p. 5).

Zvirblis A. Rinkodaros analizés principai ir metodologija. Vilnius, 2005. P. 207.

Straipsniy aprasas:

43.

44.

Javulis S. Keliy transportas — dinamiskas verslas. Periodinis Zurnalas // Transportas ir
logistika. UAB ,,Verslo zinios*. 2005 m. gruodis.

Periodinis zurnalas ,,Kelias. Transportas ir logistika.” 2006 m. Nr.3 (33).

70



45.

See James B. Wilcox, Roy D.Howell, Paul Kusdrall, and Robert Britney, “Price Quantity
Discounts: Some Implications for Buyers and Sellers,” Journal of Marketing (July 1987
p.66).

Interneto medziaga:

46.

47.

48.

49.

50.

51.

52.

Intrastatas.  [ZiGréta 2006 m. spalio mén.]. Prieiga per interneta:

http://www.intrastatasuab.lt

Logistikos paslaugy patikimumas svarbiau uz ju kainag. UAB ,,Baltic Logystic System®.

[Zitiréta 2006 m. vasario mén.]. Prieiga per interneta: http:/www.bizpak.lt

Marketingas.  [ZiGréta 2006 m. rugséjo mén.]. Prieiga per interneta:

http://www.lkka.lt/pask/spverslas/354.7

Marketingo kompleksas. [Zitréta 2006 m. rugséjo mén.]. Prieiga per interneta:

http://It.wikipedia.org/wiki/Marketingo _kompleksas
Pranulis V. Apklausos metodo turinys ir naudingumas. [Zitréta 2006-10-01]. Prieiga per

interneta: http://distance.nsc.vu.lt/SCRIPT/Marktyr/scripts/serve

Preké. [Zitréta 2006 m. rugséjo mén.]. Prieiga per  interneta:

http://1t.wikipedia.org/wiki/Prek%C4%97

Reklama internete. [Ziréta 2006 m. rugséjo mén.]. Prieiga per interneta:

http://www.dotoni.com/reklama internete.php

71



PRIEDAI

72



