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IVADAS

Problema su kuria susiduria ne viena maza jmoné Lietuvoje yra strategijos nevientisumas ar net
nebuvimas. Kaip ir daugelis, UAB ,,Mato vienetas* rinkoje veikia inerciskai, neturédama aikaus plano, visiems
zinomy ir suprantamy tiksly. Tinkamai sukurta ir naudojama strategija padéty veikti kryptingai ir optimaliau
iSnaudoti resursus, bei padidinti pelninguma.

Siuo metu Lietuvoje ir pasaulyje vis dazniau $nekama apie augandius klienty poreikius, didéjancius
reikalavimus prekéms, bei paslaugoms. Vartotojai vél tampa itin jautriis kainai, bei stengiasi atsisakyti visy
gyvybiskai nebitiny prekiy ir paslaugy. Todél tenka stipriai pasistengti, kad jtikinti klientg pirkti preke ar
paslaugg apskritai, nepaisant to, kad reikia konkuruoti ir su panasiomis jmonémis. Kai ekonoming situacija yra
palanki, pakanka sitilyti priimting kainos ir kokybés santyki. Taciau ekonominei situacijai blogéjant biitina turéti
aiSky veiksmy plana. Jau Siandien yra reikalinga strategija, kuri sukurty sgsaja su vartotoju, galéty padeti
nesiblaskyti ir konkreciais veiksmais siekti uzsibrézto tikslo. Tai leisty jmonei uzdirbti daugiau, parduodant
funkcine prasme neiSskirtinj produktg. Dauguma jmoniy zino, kad verslo strategija yra bitina, bet iki
ekonominio nuosmukio vis neranda laiko tokiai sukurti, nes verslas sekasi ir elgiantis impulsyviai. Situacijai
pasikeitus, keiiasi ir pozitiris. Todél pasirinkta tema yra aktuali, tiek praktiniu pozitiriu verslui, nes strategijos
svarba nuolat didéja, tiek teorijai, nes jmonés teikiama paslauga — interjero dizaino kiirimas — pakankamai nauja
ir nejprasta veiklos sritis, todel néra pakankamai nagrinéta Lietuvos mastu. IStyrus interjero dizaino ktirimo
paslaugg teikianCios jmonés ypatybes galima nubrézti Sios veiklos gaires, tendencijas. Tema yra mazai
iSnagrinéta, nes dauguma straipsniy ir moksliniy veikaly nagringja pasauling rinka, o Sis darbas tiria paslaugos
biikle ir galimybes Lietuvoje. Be to, §i tema negali likti nepaliesta, nes, Siame darbe atskleisiu kaip nedidelis
Seimos verslas veikdamas strategiSkai gali gyvuoti atSiaurios rinkos sglygomis Lietuvoje. Tyrimo metu gauti
rezultatai ir metodiniai pasitlymai bus pritaikyti praktikoje kei¢iant ir tobulinant jmonés veiklos modelj, bei
naudingi teorijai kaip susistemintas konkrecios, mazai nagrinétos srities strateginiy galimybiy rinkinys.

Darbo objektas yra jmonés ,,Mato vienetas* strategija.

Darbo dalykas — UAB ,,Mato vienetas‘ strategijos formavimo procesas.

Darbo tikslas - istirti jmonés ,,Mato vienetas* strategijos formavimo procesg, galimybes ir pateikti

strategijos formavimo model;.

Darbo uzdaviniai:
. [Sanalizuoti interjero dizaino jmoniy strategijos formavimo sampratg.
o ISanalizuoti jmonés iSoring ir viding aplinkas.

. Atlikti klienty poreikiy tenkinimo tyrima.

. Suformuluoti jmonés strategijos model;.
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Darbo hipotezé: UAB ,,Mato vienetas™ turi neiSnaudoty strateginiy galimybiy geresniam klienty poreikiy
tenkinimui.

Darbo metodai:

Kad buty pasiekti uzsibrézti tikslai naudojami metodai: mokslinés literatiiros analize, statistiniy duomeny
analizé€, dokumenty analiz¢, anketiné klienty apklausa rastu.

Darbg sudaro keturios dalys. Pirmojoje darbo dalyje nagrinéjami teoriniai strateginio valdymo aspektai,
atskleidziami interjero dizaino paslaugos strateginiai ypatumai. Antrojoje darbo dalyje analizuojami UAB
»Mato vienetas“ vidaus ir iSorés veiksniai. TreCioje dalyje pristatomi atlikto klienty tyrimo rezultatai.
Ketvirtojoje dalyje, formuluojamos alternatyvinés strategijos, i§ kuriy parenkama tinkamiausia strateginé
alternatyva, bei pateikiamos gairés jmongs strategijos vystymui.

Pagrindinés sqvokos:. interjero dizainas, strateginé analizé, strateginés galimybés, strategijos formavimas,

strategijos formavimo procesas.
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1. INTERJERO DIZAINO IMONIU STRATEGIJOS KURIMO (FORMAVIMO) SAMPRATA

Strategijos sqvoka kilo i§ graiky kalbos zodzio strategia, reiskiancio meng arba moksla biiti karvedziu
(Pranulis, 2000). Senovés Graikijoje tokie karvedziai turéjo daugybe uzduo€iy: tinkamai vadovauti, kad islaikyti
ir apsaugoti teritorijas, uZimti naujas, suplanuoti ir paskirstyti uzduotis pavaldiniams, didinti turta. Siais laikais
strategijos yra reikalingos, i esmés, dél ty paciy tiksly, tik kovojama ne dél teritorijos, o dél rinkos dalies,
vartotojy lojalumo, bei to paties pelno siekimo.

Nors strategijos savoka pradéta vartoti karo srityje, tadiau sékmingai prigijo ir versle. Siuolaikiniy
strategijos savoky yra keletas. Visy pirma, Alfredas Chandleris (1962) strategija suformulavo kaip jmonés
ilgalaikiy tiksly ir vzdaviniy nustatyma, veiklos krypciy parinkimg ir pritaikyma, iStekliy paskirstyma Siems
tikslams ir uzdaviniams jgyvendinti (Chandler, 1998).

Strategijos esme placiau atskleidZia tokios charakteristikos (Lukasevicius, Martinkus, 2002):
1. Strategija turi nustatytg tiksling orientacijg, t.y. negalima sukurti strategijos nejsivardinus jmonés
tiksly ir nenusprendus ko siekti turi padéti strategija.
2. Neatsiejama strategijos dalis yra veiksniai ir priemonés jai jgyvendinti. Jei strategija tiesiog
sukuriama, bet néra aiSkaus plano, kaip pagal ja realiai veikti, tai tokia strategija lieka ,,popierine* ir
realios naudos jmonei neatnesa.
3. Strategija rengiama tam tikram laikui. Siame darbe bus rengiama vidutinés trukmés (3-5 mety)
perspektyvai. Reikia numatyti per kokj laikg bus vykdomos nustatytos priemonés ir veiksmai, nes tik
tokiu budu galima kontrolivoti jy efektyvuma. Reikia zinoti per kiek laiko turi biiti jgyvendintos
strateginés priemonés, kad biity aiSku ar jos jgyvendinamos laiku. Nepaisant to, strategija turi biti lanksi,
kad ymon¢ galéty prisitaikyti prie rinkos pokyC¢iy, o ne vien aklai laikytis strategijos nuostaty, net ir
pasikeitus aplinkos reikalavimams.

4. Strategija kuriama atsiZvelgiant | jmonés resursus, kurie lemia jmonés silpnybes ir stiprybes.

Strategija turi biiti kuriama konkreciai imonei, pagal jos turimus resursus, nes pavyzdziui, jei bus sukurta

strategija, kuriai reikia visai kitokiy darbuotojy nei jmoné turi, tai reformos gali turéti daug Zalos jmonei, o

neisnaudoti ty savybiy, kurias jmoné turi galbiit net vienintel¢ tarp konkurenty.

5. Strategija kuriama atsiZvelgiant j jmonés aplinkos situacijq, kuri lemia jmonés galimybes ir grésmes.

Kitas labai svarbus aspektas yra iSrorinés aplinkos reikalavimai, kuriuos tinkamai jvertinus galima

panaudoti jmonés labui, o neatsizvelgus prireikty daugiau vidiniy resursy pasiekti tiems patiems tikslams.

6. Strategija yra tuo efektyvesné, kuo daugiau pridétinés vertés ji sukuria jmonéje. Strategija turi padéti

imonei siekti jos tiksly efektyviausiu biidu.

7. Strategija yra tuo efektyvesné, kuo didesnj konkurencinj pranasumgq jgyja jmoné (Vasiliauskas,

2001). Nes bitent tai padeda apsiekti didesnio veiklos efektyvumo ir suskurti daugiau pridétinés vertés.


http://lt.wikipedia.org/wiki/Graik%C5%B3_kalba
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Apibendrinus jvairius strategijos apibrézimus, galima teigti, kad kuriant strategijg visada turéty buti
atsizvelkgiama j kelis esminius bruozus:

e Orientacija | ateity. Strategija turi buti kuriama atsizvelgiant | ateities prognozes, numatant jvykius
ateityje, nors analizuojama praeitis.

o Veiksmy kryptingumas, tikslo siekimas. Jeigu trumpuoju laikotarpiu galima pasiekti gery rezultaty
veikiant rinkoje inerciSkai, tai apskritai geriausi rezultatai pasiekiami ilguoju laikotarpiu laikantis esminiy
imonés tiksly.

e Aplinkos poveikio vertinimas. Negalima ignoruoti jmong supancios aplinkos, nes ji veikia jmong taip
pat kaip ir imon¢ ja ir atsizvelgiant ] §ig saveika taupomi imonés resursai.

® Resursy paskirstymas. Kiekviena jmone yra unikali dél savo turimy darbuotojy, jrangos ir kity istekliy
derinio, tod¢l strategija turi biiti palanki Siam konkre¢iam deriniui.

Svarbu pridéti, kad strategijos sékmei didelés jtakos turi auksciausiy vadovy jsitraukimas, bei visy
darbuotojy strategijos Zinojimas ir supratimas.

Nagrinéjama jmoné turi savo specifika dél teikiamos paslaugos, interjero dizaino, ypatybiy, todél ir
kuriant jos strategija biitina atsizvelgti i kai kuriuos specifiSkumus.

Interjero dizaing galima pibudinti kaip kiirybiskg pastaty vidinés erdvés, bei jos jrangos formavimg ir
apipavidalinimg. Taciau nei Lietuvos Respublikos Dizaino jstatyme (2002 m. lapkri¢io 7 d. Nr. IX-1181), nei
Lietuvos Respublikos Statybos jstatyme (1996 m. kovo 19 d. Nr. I-1240) néra paaiskinta $i savoka. Labai menkai apie ja
uzsiminta tik statybos jstatyme: ,,Statinio architektiira — statinio, kaip meno kiirinio, vidaus erdvés ir iSorés pavidalas,
statinio daliy iSdéstymas, jy formy meniné iSraiska ir visy statinio elementy tarpusavio santykis.* (1996). Dizaino jstatyme
taip pat galima jskaityti tik uzuoming j interjero dizaing kaip daikty kompozicija: ,,Sudétinis gaminys — gaminys,
susidedantis i§ sudedamyjy daliy, kurias galima pakeisti ta gaminj iSardant ir vél ji surenkant (daikty rinkiniai,
kompozicijos).“ (2002). Tai rodo, kad §i sritis ne tik labai jauna, bet j ja kreipiama nedaug démesio ir todél, kad kol kas joje
dirba nedaug zmoniy, be to jos sukuriama pridétiné verté néra tokia didelé, kad valstybé atkreipty j jg démesj. Taciau
interjero dizaino veikla yra patraukli tuo, kad naudodama palyginus mazai resursy (finansiniy, jrangos, patalpy, energijos),
0 jos pelningumas turi potencialg biiti didelis, nes vartotojai vertina jos teikiamus privalumus ir yra pasirenge mokéti.

Paslaugy verslui, lyginant su gamyba arba prekyba, biidingi tam tikri ypatumai, kuriuos lemia:

o Paslaugy verslo prigimtis. Dazniausiai paslaugos yra tam tikras pagalbinis produktas, pvz. jei tikslas
Jsirengti biurg, tai reikalingi pagrindiniai produktai yra baldai, techniné jranga, o reikalingi pagalbiniai produktai
yra tam tikros paslaugos — erdviy suplanavimas, baldy pristatymas. Jos néra tokios reikalingos kaip baldai ar
biuro technika, taciau sutaupo laika, pinigus ir/ar efektyvina pagrindiniy produkty panaudojima.

o Paslaugy savybés. Nematerialumas, neapéiuopamumas, neatskiriamumas nuo teikimo Saltiniy, daznai
ir epizodiSkumas, jy kokybés nepastovumas ir kt. Paslaugy savybés lemia gan sudétingg veiklos planavimg ir

dar sudétingesnj jvertinimg. Be to vartotojui sunkiau suprasti paslaugos verte kai negalima paciupinéti.
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Todél paslaugy strategijai biidingas didesnis lankstumas, stipresnis aplinkos poveikis (pagalbiniy
produkty lengviau atsisakoma nei pagrindiniy), ta¢iau ir lengvesnis resursy paskirstymas (nes nereikia planuoti
gamybos, zaliavy uzsakymo, atsargy valdymo).

Interjero dizaino paslaugy strategijos ypatumai grindziami tuo, kuo paslauga iSsiskiria 1§ kity paslaugy
savo savybémis. Interjero dizaino paslaugg gali apibudinti kaip:

e Specifing paslauga, prabangos produktas

e Kiirybinis procesas, todél sunkiau planuoti ir numatyti rezultato kokybe.

¢ Nauja, ne viems suprantama nauda

Tod¢l interjero dizaino jmoniy strategija dar lankstesné, labai stipriai nukreipta vartotojy medzioklei.
Svarbig vietg joje turéty uzimti pacios paslaugos pristatymas ir populiarinimas, kad potencialils vartotojai geriau
suprasty paslaugos nauda. Planavimas sudétingesnis dél kiirybinio proceso prigimties, kai ne viska galima
prognozuoti. Produkto kokybé stipriai svyruoja, nes kurybinés veiklos produktas nepasizymi pastovumu,
kadangi nejmanoma kiekvienam klientui pateikti genialiy idéjy, o kartais jos kyla biitent tada kai klientas
nesuinteresuotas jgyvendinti novatorisky sprendimy. Visas Sias ypatybes apibendinus galima sudaryti strateginj
modelj pritaikyta interjero dizaino jmonéms.

Interjero dizaino jmoniy strategijos modelj sudaro:

Prioritetinés sritys:

e Strategines krypties, tiksly planavimas.

e Pardavimy strategija. Tai yra tai kokiais budais bus ieSkoma naujy kienty, i§laikomi turimi klientai,

atkovojami konkurenty klientai.

e Auksciausio lygio vadovy veikimo principai.

¢ Kity darbuotojy veikimo principai.

Tobulinamos sritys:

e Paslaugos vykdymao, pateikimo aptarnavimo gerinimas.

e Veiklos vieSinimas, atlikty projekty pateikimo potencialiems klientams tobulinimas.

Kontroliuotinos sritys:

e Vadybos, administravimo procesai.

e Darbuotojy pasiekimai ir jy vertinimas, motyvavimas, atlygis.

e Biudzeto kontrolé ir paskirstymas

Strateginis valdymas ir planavimas yra nuolatiniai jmonéje vykdomi procesai jtakojantys vienas Kitg.

Strateginio valdymo logika grindziama iSsamia analize ir adaptyvia reakcija j aplinkoje vykstancius
procesus. Skiriamos tokios trys strateginio valdymo stadijos:

e strateginé analizé;

o strategijos kiirimas;
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e strategijos jgyvendinimas ir kontrolé.

Sios strateginio valdymo proceso stadijos yra susijusios tarpusavyje tiesioginiais ir grjztamaisiais rysiais.

Strateginis planavimas Strateginio planavimo metodikoje patvirtintoje Lietuvos Respublikos
Vyriausybés 2002 m. birzelio 6 d. nutarimu Nr. 827 apibréziamas kaip formalizuota sistema, uztikrinanti viso
strateginio valdymo proceso, kurio metu nustatomos veiklos kryptys ir budai, kaip efektyviausiai panaudoti
turimus ir planuojamus gauti finansinius, materialinius ir darbo iSteklius misijai vykdyti, numatytiems tikslams
pasiekti, realizavima, taip pat veiklos stebéseng ir atsiskaitymas uz rezultatus.

Strateginis veiklos planas — tai detalus institucijos veiklos planavimo dokumentas, kuriame, atsizvelgiant i
aplinkos analize, suformuluota institucijos misija, strateginiai tikslai, apraSomos institucijos vykdomos
programos ir numatomi asignavimai joms jgyvendinti. Institucijos misija — tai institucijos vadovo suformuluota
institucijos paskirtis ir jsipareigojimai, atspindintys su institucija susijusius esamus ir numatomus visuomengés
poreikius, ir naudojama tolesniuose institucijos strateginio veiklos plano rengimo etapuose (Strateginio
planavimo metodika patvirtintoje Lietuvos Respublikos Vyriausybés, 2002).

Strategine analize sudaro jmong¢ veikianciy aplinky analizé. Aplinka veikia jmone¢ per aplinkos
neapibréztumo laipsnj, per Porterio penkiy konkurenciniy jégy model; ir krizes aplinkoje. Strategija yra kaip
atsakas aplinkos poveikiui, jei jmoné analizuoja aplinkg ir valdo surinkta informacija, bei pasirenkama tokia

strategija, kuri atspindi aplinkos poreikius.

Supanciosios aplinkos struktiira

. Bendroji aplinka
Technologiniai veiksniai .

Socialiniai veiksniai e
e

~ Konkurentai ‘ Vartotojai
/ / Fin. Darbuotojai ‘ Tickéjai\ \\\"lilrkslq 4plinka
[ / institu- / = I ¥
[ / o / o P
[ [ cijos “ ‘ .‘
} i 1 Organizacija ) : |
| \ \ / "‘ | |
“‘ Prof- \ %t e / Vyriau- /
\ sajungos Akcininkai/Stebétojy taryba /V

_sybe /

Masines
informacijos
_ priemonés

Suinteresuotos
grupés

~._ Ekonominiai veiksniai

Politiniai veiksniai Vidiné aplinka

1 pav. Supancios aplinkos struktiira

Saltinis: Tamasevicius, 2007, p.10
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Kaip matoma i§ 1 paveikslo, aplinkg sudaro daugybe veiksniy, kurie skirtingu stiprumu veikia jmone.
Vidiné aplinka yra organizacijos resursai: darbuotojai, finansiniai, operaciniai, marketingo istekliai, geb¢jimai r
kt. ISoring aplinkg galime suskirstyti dar j dvi dalis:

o Bendroji aplinka — tie veiksniai, kurie yra vienodi visoms konkuruojancioms tarpusavy jmonéms;

o Tiksly aplinka (tikio $akos aplinka) — individuali kiekvienai jmonei.

Bendrosios iSorés veiksniy analizés metu nustatomi ir iStiriami organizacijos iSorinés aplinkos veiksniai,
nustatomos jy kitimo priezastys, bei jvertinamas jy galimas poveikis strateginei veiklai bei organizacijos
s¢kmei. Siekiant numatyti verslo galimybes ir grésmes, kurios priklauso nuo iSoriniy veiksniy, iSorin¢ aplinka
skirstoma j du lygius: makroaplinka ir tikio $akos (sektoriaus) aplinka.

Tolimosios iSorinés aplinkos analizei dazniausiai naudojamas PEST metodas suskirstantis iSoring aplinka
1 keturis tipus. Aplinkos analizé (PEST) - ikio Sakos (sektoriaus) arba institucijos politiniy, ekonominiy,
socialiniy ir technologiniy (PEST) aplinkos veiksniy jvertinimas (Strateginio planavimo metodika, 2002). A.
Makstutis apibuidindamas iSorés aplinkg teigia, jog aplinka sudaro visuma pasaulio bendrijos raidos veiksniy,
kurie daro nuolating jtaka Lietuvos respublikos visuomenés (zmogaus, Seimos, kolektyvo), Salies tikio, rinkos
raidos politiniam ekonominiam, socialiniam efektyvumui, o Sis efektyvumas riboja organizacijos veiklos plétra
tiek laike, tiek erdvéje (2001). Siuo metu atsirado daugybé $io modelio atmainy: PESTEL, PESTLE,
STEEPLE, STEEPLED. Siame darbe bus naudojamas prapléstas PEST modelis Pestel, kuris yra populiarus
Didziojoje Britanijoje ir rekomenduojamas daugelio Zymiy universitety, tarp juy ir Oksfordo. Sis modelis

suskirsto tolimosios aplinkos jtaka j Sesis pagrindinius tipus:

° Politiné
° Ekonominé
. Socialiné/kulttriné

. Technologiné

o Aplinkos apsaugos

. Teising

Naudojant Pestel analizés metoda siekiama nustayti kokie aplinkos veiksniai ir kaip stipriai veikia
organizacija, kurie i$ jy yra svarbiausi ir bus svarbiausi ateityje. Siy veiksniy poveikis yra toks pat arba artimas
visoms tarpusavy konkuruojanc¢ioms jmonéms.

Ukio Sakos (sektoriaus) aplinkos analizé yra artimesné taciau iSoriné aplinka veikianti konkrecig jmone.
Sakos (sektoriaus) aplinkai priskiriami veiksniai, kurie veikia konkregios fikio $akos ar sektoriaus subjekta. Ukio
Sakos aplinkai priklauso vartotojai, tiekéjai, konkurentai ir kiti rinkos komponentai bei veiksniai. Dél to, tikio
Sakos (sektoriaus) aplinka daznai vadinama rinkos arba verslo, tiksly aplinka.

Analizuojant verslo aplinkg, gali buti naudojami Sie analizés metodai:

. Rinkos sqlygy analizé. Ji apsprendzia jmonés padétj rinkoje (lyderé, pasekéja, niSiné jmone),

uzimamg rinkos dalj, bei pacios rinkos stadija (létas augimas, greitas augimas, branda, kritimas), barjerus
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jéjimui j rinka. Populiaria tam naudojama Bostono konsultacinés grupés matrica (zr. 2 pav.). Pagal tai kokig dalj
rinkoje uzima jmoné ir koks yra rinkos augimas kiekvieng jmone¢ galima priskirti vienam i§ keturiy kvadraty.
Paprastai jmoné pradedanti veiklg tampa klaustuku (kituose Saltiniuose vadinama sunkiu vaiku ir pan.), tai
reiSkia, kad jos uzimama rinkos dalis yra gan maza, o investicijy veiklai vystyti reikia daug. Jei jmoné
s¢kmingai vysto veikla, tai ji i§ klaustuko tampa zvaigzde, t.y. imone¢ uzimancia didel¢ rinkos dalj ir gaunancia
pakankamai pajamy veiklai vystyti, taiau dél spartaus rinkos augimo 1éSy taip pat rikia daug. Paprastai
anksciau ar véliau rinka pasiekia brandos stadijg, tada jmoné zvaigzdé gali tapti pinigy karve, Kuri laikoma
pinigy jplauky gamintoja ir todél puikiai tinka remti naujas veiklas, kurios turi potencialo vystytis. Kai rinka
pasiekia kritimo stadija pinigy karvé tampa Sunimi, tada geriausia veikla parduoti arba uZbaigti. Sios pozicijos
yra nustatomos tam, kad buty galima lengviau pasirinkti strategija priklausomai nuo rinkos salygy, kurias ir

atspindi Bostono matrica.

Ap
=
£
©
Q.
0
g Neutrallos pinigy  Pinigy jplauky
S jplauky atzvilgiu naudotojos
s
[2}
o
0
£
o
Pinigy jplauky | Neutralios pinigy
@ gamintojos jplauky atzvilgiu
3 Didele Maza
Rinkos dalis

2 pav. Bostono matrica

o Produkto analizé. ISanalizuojamas produktas, jo savybés, iSskirtinio produkto galimybés.

o Vartotojy/klienty analizé. \/artotojai suskirstomi j segmentus, aptariami jy skirtumai ir poreikiai.

. Konkurenty analizé. Reikalinga pazinti konkurentus tam, kad sugebéti pasiiilyti vartotojams
geresn]j produkta nei konkurentai.

o Penkiy jégy modelis. Padeda jsivardinti pagrindinius konkurenus ir nustatyti jy galios stipruma.

. Svarbiausi sékmés veiksniai. Tai jmonés iSskirtinumai, kuriais nepasizymi konkurentai, bet
vertina klientai.

Paslaugy sferos jmonéms svarbiausios yra konkurenty ir vartotojy analizés. Konkurenty analizeé yra
reikalinga tam, kad padéty jmonei rasti savo pozicija rinkoje, issiskirti i§ konkurenty ir vartotojams pasitlyti
kazka kitokio nei sitilo konkurentai.
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Konkurentai. Tarptautiniy zodZiy zodynas (2001) savokg konkurencija ekonominiu pozitiriu aiskina taip:

gamintojy varzymasis dél palankesniy tikininkavimo salygy, gaminiy realizavimo, jsitvirtinimo rinkoje;
konkurencija skatina ekonomikos ir kultiiros plétote, vercia gerinti gaminiy kokybe ir kt.; kartais konkurencija
kuriuos nekuriuos gamintojus gali privesti prie Zlugimo. Mokslingje literattiroje konkurencingumas placiuoju
poziiiriu yra apibréziamas kaip sugebéjimas gaminti prekes ir teikti paslaugas, tenkinancias tarptautiniy rinky
poreikius, uztikrinti ir didinti savo pilieciy realias pajamas (Boschma, 2004; Huggins, 2003).

Imoné turi konkurenciniy pranasumy, jei gali sukurti ir parduoti konkurencinése rinkose produktus
palankesnémis kainomis nei kitos be valstybiniy subsidijy, arba jei gali pateikti rinkai unikalius produktus, ar
kurti ypatingas savybes esamiems produktams — inovacinius produktus, jy patobulinimus, kuriy kitos jmonés
pateikti tuo paciu metu negali.

Mokslingje literatiiroje konkurencinis pranaSumas dar vadinamas strateginiu pranasumu, Kuris privalo
biiti toks, kad ji buty galima iSnaudoti kiek jmanoma ilgiau ir kad jj atpazinty ir vertinty vartotojai. Strateginis
pranasumas leidzia gauti didesnj negu konkurenty pelna, bei uzsitikrinti stipriasnes pozicijas rinkoje. Svarbu
paminéti, kad jis néra jgyjamas vieng kartg ir visam laikui, beveik visada po tam tikro laikotarpio jis yra
prarandamas dél to, kad konkurentai jsisavina jj arba vartotojams tampa nebesvarbus. Esminj vaidmen; Sioje
situacijoje vaidina laikas, t.y. kiek ilgai jmon¢ sugebés iSlaikyti turimg konkurencin} pranaSuma (Virvilaite,
2007).

DazZnai mokslin¢je literattiroje konkurencinio pranasumo terminas siejamas su Porter ir pagrindiniais jo
konkuravimo strategijy tipais. Porter (2005), nagrinédamas konkuravimo strategijas, teigia, kad jmon¢ gali jgyti
ilgalaikj konkurencinj pranasuma, taikydama bendrasias konkuravimo strategijas: iSlaidy lyderio, diferenciacijos
ir koncentracijos (Virvilaite, 2007).

[Slaidy lyderio strategija yra sugebéjimas efektyviausiai valdyti resursus, kas leidzia jmonei pasiekti
maziausias iSlaidas savo veiklos Sakoje ir tuo paciu jgyti konkurencinj pranaSumg. ISlaidy minimizavimg galima
pasiekti dél masto ekonomijos, t.y. sitlant standartizuota produkta ir didinant jy pardavimo apimtis.
Konkurenciniy pranaSumy jgijimas, siiilant vartotojams prekes mazesne kaina, tradiciS$kai vertinamas kaip
pagrindinis budas, siekiant pranasumo, ta¢iau jj sunku iSlaikyti, nes visada atsiras tokiy, kurie pasidlys pigiau jei
néra masto ekonomikos.

Taikydama diferenciacijos strategija, jmon¢ siekia unikalumo. DaZniausiai ji skirta diferencijuoti jmonés
sitlomg produkta, kad vartotojai ji suvokty kaip unikaly. Taikant §ig strategija konkurencinj pranasuma
nukopijuoti ar panaikinti yra sunkiau. Taciau viena svarbiausiy salygy, biitiny norint s¢kmingai diferencijuoti
preke, yra rinkos segmentavimas bei vartotojy poreikiy issiaiSkinimas.

Koncentracija j i§laidas ir koncentracija j diferenciacija. Siuo atveju jmoné visas pastangas sutelkia j kurj
nors siaurg veiklos aspekta: vartotojy grupé, konkretus produktas ar konkreti geografiné rinka. Tikslas —
pasirinkti rinkos segmenta ir jj aptarnauti geriau negu konkurentai.
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Imonés gebéjimai gali buti jmonés konkurencingumo Saknys. Jvairiuose Saltiniuose jmonés gebéjimai

skrtingai klasifikuojami. Siame darbe jie skirstomi taip:

. Eiliniai gebéjimai — kuriais pasizymi visi, todél jy iSnaudoti nelabai jmanoma.

o ISskirtiniai gebéjimai — tie, kurie skiriasi nuo konkurenty ir kuriuos galima i$naudoti kaip
konkurencinj pranaSuma.

. Bazinés kompetencijos — unikaliis pasaulyje geb¢jimai, kuriuos sudétinga nukopijuoti, jie yra

rySkus konkurencinis pranasumas, taciau yra reti (pvz. ,,Coca cola® sudéties formule).

Taigi labiausiai iSvystyti imanoma iSskirtinius gebéjimus, kurie bent tam tikra laikg biity konkurenciniu
pranasumu. Idiegus sékmingas inovacijas, kurj laikg jos btina konkurenciniu pranasumu, kol jy neidentifikuoja
ir nepritaiko konkurentai.

I$skirtiniy gebéjimy kilmés Saltiniai pagal John Kay:

o Inovacijos (unikaltis produktai ir technologijos)

. Architektiira (vidiniy ir iSoriniy ry$iy tinklas)

o Reputacija (prekés Zenklas)

o Strateginis turtas (patentai, licenzijos)

Kad imoné surasty savo vieta inkoje svarbu iSsiaiSkinti ne tik potencialius geb¢jimus ir nustatyti

konkurencinius pranaSumus, bet ir i$analizuoti konkurentus, kad 1§ tiesy iSsisiskirti 1S jy.

Potencialus
konkurentai

Naujy
konkurenty
jéjimo
grésme

A 4

Tiekéjai

Derybinis
tiekéjy
spaudimas

A 4

Tiesioginiali
konkurentai

A

Produkty-
pakaitaly
gresme

A

Derybinis
pirkéjy
spaudimas

Vartotojai

Prekés - pakaitalai

3 pav. Porterio penkiy jégy modelis
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Konkurenty analizei populiariai naudojamas Porterio penkiy jégy modelis. Suskirstantis konkurentus |
penkias jmong¢ veikiancias jégas. Isivardinus kokios i$ jy veikia jmong, biitina nustatyti ir kaip stipriai, kuri galia
didziausia ir kuri bus svarbiausia ateityje. Tiekéjy galia yra didelé tada, kai jy mazai arba sunku apkeisti vieng
tiekéja ] kitg. Vartotojy galia yra didelé tada kai jie stambiis ir jy nedaug, nes tokiu atveju islikima rinkoje gali
lemti kiekvienas uzsakymas. Naujy konkurenty grésmé didelé tada kai jé¢jimo j rinkg barjerai yra Zemi. Prekés-
pakaitaly grésmé yra visada, nes kiekviena naujové srityje gali tapti naudingesne vartotojui, todél vienintelis
biidas nuo Sios grésmes gintis yra lanksciai reaguoti i rinkos pokycius ir sekti inovacijas, jei tik jmanoma paciai
jmonei kurti inovacijas.

Geriausiai atliktas vidaus ir iSrorés aplinky analizes apibendrina SSGG analizé, kuri néra tokia
informatyvi kaip specializuotos konkureny ar zmogiskyjy iStekliy analizés, taciau puikiai susistemina jmonés
stiprybes, silpnybes, galimybes ir grésmes. IS angly kalbos zodziy Strengths, Weaknesses, Opportunities ir
Threats pirmyjy raidziy sudarytas zodis SWOT, kuriam lietuviskas atitikmuo bty SSGG. SSGG taikoma
kuriant ar analizuojant strateginius planus. Lietuviskai strenghts — stiprybés, weakness — silpnybés, opportunities
— galimybés, threats — grésmés. SSGG — strateginis planavimo metodas naudojamas stiprybéms, silpnybéms,
galimybéms ir grésméms jvertinti kokiame nors projekte ar verslo sumanyme. Jis apima projekto ar verslo
sumanymo tikslo apibiidinimg ir vidiniy bei iSoriniy faktoriy nustatyma, kurie gali buti palankiis ar nepalankis
(netinkami) to tikslo siekimui. Si technika sukiirta Alberto Humphrey 1960-1970 metais. SSGG tyrimas yra
procesas, sukurtas pagerinti informacijos grjztamojo rysio struktiirg bei jos judéjima organizacijoje. Tyrimas
gali biiti naudojamas atskirai arba kaip sudedamoji dalis didesnio projekto.

A. Vasiliauskas pateikia strateginio sprendimo principing schema, pagal kurig sprendimo pasirinkima gali
lemti organizacijos iSorinés galimybés (grésmes) arba/ir organizacijos vidings silpnybés (stiprybés), kurios
iSrySkéja strateginés analizés rezultate. Rengiant sprendimg vertinami kai kurie svarbiausieji sékmés veiksniai.
Strateginis sprendimas parinktas i§ tam tikros alternatyvu aibes pagal tiksline strategijos orientacija ir kitus
sprendimu vertinimo kriterijus. Tarp strateginiy sprendimy egzistuoja tarpusavio rysiai ir priklausomybés: vieni
strateginiai sprendimai veikia priimta sprendima, o pats priimtas sprendimas taip pat daro jtaka kitiems
sprendimams. Todél, kad organizacijos strategija neturéty vidiniy prieStaravimy, strateginiai sprendimai turi buti
suderinti tarpusavyje (2002).

Kai strateginé analizé yra atlikta vispusiskai, prasideda organizacijos strategijy formavimas, Kuris turi
nusistovejusias sudétines dalis:

o Imonés vizijos, misijos, tiksly ir uZdaviniy nustatymas. James A.F. Stoner misija apibrézia kaip
pagrindinj organizacijos tiksla, pagrista planavimo prielaidomis, pateisinanciomis organizacijos baivimag (2001).
Strateginiai tikslai — siektini veiklos rezultatai, susij¢ su atitinkamais poreikiais, sglygomis ir galimybémis.
Uzdavinys — per nustatyta laikotarp] pasiekiamas ir jvertinamas atitinkamos veiklos rezultatas. Priemoné
(projektas) — uzsibrézto uzdavinio jgyvendinimo biidas (veiksmai), kuriam naudojami zmogiskieji, finansiniai ir

materialiniai iStekliai (Strateginio planavimo metodika, 2002).
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o Alternatyviy strategijy kitrimas'

o Diferenciacijos paieska (kuo mes kitokie nei konkurentai ir kg daugiau galime pasitlyti
klientams).

o Sprendimai apie kokybés lygij (reikalinga nuspresti ar bus orientuojamsi teikti labai kokybiskas
bet brangias paslaugas ar Zemy kainy bet prastesnés kokybés).

o Sprendimai apie paslaugy asortimentg (ar bus teikiamos paslaugos visoms vartotojy grupéms ar
bus specializuojamasi aptarnauti vieng segmentg).

o Sprendimai apie jmonés identifikavima (prekés zenklas, marketingo priemonés).

e Tinkamiausios strategijos pasirinkimas atsiZvelgiant j:

o Strateginius tikslus, uzdavinius

o Pozicija rinkoje (atsizvelgiant | konkurenty analizg)

o Tikslines rinkos poreikius (atsizvelgiant j klienty poreikiy tenkinimo tyrima)

o Galima konkurenty reakcijg (atsizvelgiant j konkurenty analizg)

o Strategijos lankstuma ir rizikg

o Funkciniy strategijy sukitrimas. Tai detalesnés strategijos skirtos konkreciams veiksmy planams
sudaryti. Dazniausiai sudaromos marketingo, zmogiskyjy istekliy, finansinés strategijos.

Labai svarbus bendros organizacijos kultiiros kiirimas, kuris gali padéti strategijos igyvendinimui. Jis
formuoja darbo klimata ir organizacijos pozitirj, kuris padeda vykdyti planus Kai visi organizacijos nariai juos
supranta ir pritaria. Vadovas turi praleisti daug laiko tarp darbuotojy, stebédamas jy darbg, jsiklausydamas j
darbo gerinimo pasiiilymus, skatindamas Zzmones biiti kiirybingais ir iniciatyviais. Sékmingas strategijos
igyvendinimas reikalauja, kad vadovai bty gerai susipazing su veiklos eiga ir jai kylanc¢iomis klititimis, tik
tokiu budu bus iStobulinta realiai veikianti Strategija. Nei vienas strateginis planas negali uzkirsti kelio
sunkumames, su kuriais jmon¢ gali susidurti, taciau gali numatyti juos ir pasirengti veikti esant sudétingesnéms
salygoms. Tod¢l atsitiktinumy numatymas yra svarbi strategijos jgyvendinimo dalis. Kai strategija jgyvendinta,
turi buti tikrinama, kaip siekiami strateginiai tikslai. Svarbiausias metodas, nustatant, kaip organizacija siekia

planuoty tiksly, yra faktiSky rezultaty palyginimas su pradiniais strateginiais tikslais.
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2. STRATEGINE ANALIZE

Strategine analize sudaro iSorés aplinkos ir jmonés vidaus veiksniy analizés, o apibendrina SSGG anlizg.
ISorés veiksniy analizés metu nustatomi ir iStiriami organizacijos iSorinés aplinkos veiksniai, jy kitimo
priezastys, jvertinamas jy galimas poveikis strateginei veiklai bei organizacijos sékmei. Siekiant numatyti verslo
galimybes ir grésmes, kurios priklauso nuo iSoriniy veiksniy, $i aplinka skirstoma j du lygius: makroaplinkg ir
tikio Sakos (sektoriaus) aplinka.

2.1. Makroekonominés aplinkos analizé

Makro veiksniy komponentai sukuria bendrosios aplinkos klimatg: greitai besikei¢ianti technologija,
ekonomikos augimas arba nuosmukis, pazitiry j darba pokyciai. Tame klimate jmoné gyvuoja ir jai tenka j ji
reaguoti. Makro aplinkg sudaro tolimosios aplinkos veiksniai, kurie nevienodu stiprumu veikia kiekvieng
organizacijg. Svarbu nustatyti kaip jie veikia konkrelig organizacijag. Tam taikomas Pestel modelis
(OxfordUniversity Press, 2007) suskirstantis tolimosios aplinkos jtakg j SeSis pagrindinius tipus: politiné,
ekonoming, socialiné/kulttiring, technologing, aplinkos apsaugos, teisiné. Naudojant Pestel analizés metoda
siekiama nustayti kokie aplinkos veiksniai ir kaip stipriai veikia organizacija, kurie i§ jy yra svarbiausi ir bus
svarbiausi ateityje. Toliau bus aptariamos visos aplinkos tipy jtakos atskirai.

Politiné jtaka. Visy pirma, tiek uzsienio investuotojams, tiek vietiniams verslininkams ir investuotojams
labai svarbus Vyriausybés stabilumas, nes stabilumas reiskia, kad ilgesnj laika turéty nesikeisti finansy ir tikio
politikos kryptis, mokes¢iai, kitos pagrindinés verslo salygos. Be to, ilgiau dirbanti Vyriausybé yra labiau
linkusi jsiklausyti ] verslo, nevyriausybiniy organizacijy nuomone, ieSkoti kompromisy, pasiremti ilgesnio
laikotarpio tkio raidos analize. Deja, negalime pasidziaugti, kad Sioje srityje turime stabilumg: tos pacios
sudéties Vyriausybé neisdirba nuo vieny rinkimy iki kity, su retom iSimtim per kiekvienus rinkimus dauguma
balsy surenka vis kita politiné partija su vis naujais pasitilymais ir id¢jomis kaip keisti valstybés valdyma, jos
krypti. Ekonominé krizé tik paastrino ir i8rySkino valdymo ydas. Beatodairiskas jstatyminiy akty kaitaliojimas
jnesé dar daugiau sumaisties ir Siandien turbit niekas nedrjsty prognozuoti Lietuvos ekonominés padéties raidos
ilgesniam laikotarpiui nei pusmetis. Taip yra butent dél ilgalaikés politikos nebuvimo, kurio néra dél
Vyriausybeés nestabilumo.

Kitas politinés jtakos aspektas yra mokesciy politika. Pasaulio banko 2009 mety ataskaitoje Mokesciy
mokéjimas, Lietuvai skirta 110 vieta i§ 183 Saliy pagal bendra mokes¢iy nasta, pagal mokesCiy sistemos
paprastumg 57 vieta. Lyginant tik su Europos sgjungos Salymis, pagal bendra mokes¢iy nasta uzimame 11 vietg
(iS 25) (Paying taxes, 2009). Taigi i§ esmés Lietuva tiek pasaulio mastu, tiek Europos Sajungos, yra ties viduriu.
Kitas klausimas, ar biiti ties viduriu i8 tiesy yra gerai? Tos valstybés, kurios yra nustaciusios vienus maziausiy

mokesciy, tiki, kad tiek verslo subjektai, tiek individai turédami didesnes neapmokestintas pajamas daugiau
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investuos, daugiau isleis ir tokiu biidu skatins Salies ekonomika (pvz. Liuksenburgas, kurio bendra mokes¢iy
nasta siekia apie 20% bendrojo pelno). Siuo atveju valstybé turi maziau galios. Kitu atveju mokeséiai yra dideli
(pvz. Pranciizijoje siekia beveik 70%, Lietuvoje 50% pagal §i indikatoriy), taCiau ir pagalba verslui didelé —
daugybé jvairiy programy verslui skatinti, remti. Taigi, jei esame ties viduriu, vadinasi tiek valstybé, tiek verslas
yra vidutiniSkai stipriis/silpni finansiskai. Todél vykdant jvairius daug finansy reikalaujancius projektus
neiSvengiamas privataus ir vieSojo sektoriy bendradarbiavimas. Teoriskai, pasidalinti finansing nasta néra
blogai, bet praktiskai iskyla daugybé biurokratiniy, valdymo, ir kity problemy, kurios apsunkina ir vilkina
projekty vykdyma.

Svarbu paminéti, kad interjero dizaino srityje veikian¢ios jmonés naudoja autorines sutartis, kurios
leidzia nesamdant pastovaus darbuotojo sumokéti uz jo darbo rezultata legaliai ir su mazesniais mokesciais.
Norédama, tai parodyti palyginsiu kaip skirtysi bendra darbo vietos kaina ir autoriaus sutarties kaina, jei imame

salyginj atlygj uz darbag 2000 lity (Zr. Lentelé nr.1 ir Lentelé nr.2).

1 lentelé. Darbo vietos kainos sandara, kai atlyginimas yra 2000 lity

Priskaiciuotas atlyginimas "ant popieriaus" 2000 | Lt
Pritaikytas NPD 230 Lt
Pritaikytas PNPD (Netaikome) 0 Lt
Pajamy mokestis 15% 265.5 Lt
Priv. sveikatos draudimas 6% 120 Lt
Sodra 3% 60 Lt
ISmokamas atlyginimas "} rankas" 15545 | Lt
Darbdavio sumokami mokesciai

Sodra 30.98% 619.6 Lt
Imokos j garantinj fonda 0.1% 2 Lt
Visa darbo vietos kaina 2621.60 | Lt

Saltinis: sudaryta pagal http:/Avww.tax.It/naujos-mokesciu-skaiciuokles.php

2 lentelé. Autorinés sutarties kainos sandara, kai atlyginimas yra 2000 lity

Pozicija 2009 m. 2010 m. 2011 m. vnt.
Autoriaus sutarties suma "ant popieriaus" 2000 2000 2000 Lt
Autoriaus sumokami mokesciai

Pajamy mokestis 15% 300 300 300 Lt
Priv. sveikatos draudimas 6% 120 120 120 Lt
Sodra (2009 m.- 1%, 2010 m.- 2%, 2011 m.- 3%) 20 40 60 Lt
Autoriaus pajamos "po mokesciy" 1560 1540 1520 Lt
Uzsakovo (darbdavio) sumokami mokesciai

Sodra (2009 m.- 10%, 2010 m.- 17%, 2011 m.- 31%) 200 340 620 Lt
Visa Autoriaus sutarties kaina 2200 2340 2620 Lt

Saltinis: sudaryta pagal http:/Aww.tax.lt/naujos-mokesciu-skaiciuokles.php
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1 ir 2 lentelés rodo, kad nors Zzmogus ,,} rankas* gauna beveik tiek pat, bet jmoné akivaizdziai sutaupo
(2009 metais apie 16% sumos). D¢l Sios priezasties buvo priimtos ,,Autoriy teisiy ir gretutiniy teisiy jstatymo
pataisos, kuriy déka, kaip matyti 2 lentel¢je, 2011 metais bendra autoriaus sutarties kaina pasieks visos darbo
vietos kaing.

Apibendrinant galima teigti, kad interjero dizaino paslaugas teikian¢ioms jmonés palankios mokestinés
sistemos laikas baigiasi ir yra aktualus tik trumpuoju laikotarpiu (iki 2010 mety pabaigos). Nors valdzios
institucijos teigia, kad tokie poky¢iai biitini norint uztikrinti socialinj, ktirybinj darbg dirbanciy, zmoniy statusg,
suteikti jiems tam tikras garantijas, taCiau tokioms reformoms pasirinktas laikas, ir skai€iai, bei buidas rodo, kad
tai daugiau susije su mokesciy surinkimu, nei autoriy gerove. Pagrindiné priezastis, kodél naujovés ydingos -
kiirybiniy darbuotojy pajamos nepastovios, jy dydis stipriai svyruoja, darbo laikas neapibréztas, netgi darbingas
amzius ir produktyviausias laikotarpis visiSkai nesutampa su nekiirybiniy darbuotojy, o ,,Sodra” tokiam
neapibréztumui néra pritaikyta, be to pagal darbo sutartis dirbantys asmenys neturi riipintis darbo jranga, tuo
tarpu kiirybiniai darbuotojai patys perka jvairias darbui atlikti reikalingas priemones, todé¢l taip iSeina, kad
,»Sodrai“ sumoka mokescius ir nuo ty sumy, kurias skiria darbo priemoniy jsigyjimui. Tai yra mazy maziausiai
nelogiska.

Taciau dar svarbiau yra tai, kad socialinio draudimo iSmokos ateityje néra garantuotos - mazéjant
dirbanciyjy skaiciui ir didéjant iSmoky gavejy skaiciui dél visuomenés senéjimo vis mazesnis skaicius dirbanciy
ir mokan¢iy mokescius tureés iSlaikyti did¢jant ratg iSmoky gavejy. Apmokestindami autorius didina biisimy
1Smoky gavéjy rata, negalédami uztikrinti, kad galés pasirtipinti jau esamu kiekiu, todél galbiit biity protingiau
leisti autoriams patiems riipintis savo ateitimi ir kaupti 1éSas senatvei tokiu buidu kokiu jie patys nuspres.

Ypatingai didelg jtaka interjero dizainui daro susije sektoriai — statyby, baldy gamybos ir baldy prekybos.
Kooperuojantis galima jgauti konkurenciniy pranasumy. Pavyzdziui statybos bendrové statydama gyvenamajj
namg bendradarbiauja su interjero dizaino paslaugas teikianc¢ia jmone, kuri sukuria apdailos sprendimg, parenka
spalvas ir medZiagas, konsultuoja potencialius pirkéjus interjero dizaino klausimais. Tokiu biidu sukuriamas
pranaSumas prie§ t3 statyby bendrove, kurioje apdailos sprendimus priémé neaiSku kas ir neaiSku kokiu
pagrindu. Tokia kooperacija jau vyksta tarp kai kuriy Lietuvos statyby ir interjero dizaino bendroviy. Jg ypac
paskatino 2002 metais priimtas ,,Statybos techninis reglamentas STR 1.11.01:2002, kuriame buvo numatyta,
kad butai turi buti jrengiami su pilna apdaila, nors 2009 mety sausio 18 dieng jsigaliojo pakeitimas ekonominés
krizés laikotarpiu vél leidziantis statyti ir parduoti butus tik su daline apdaila.

Ekonominé jtaka. Savaime aisku, kad bendrosios ekonominés salygos ir kryptys yra lemiamos jmonés
s¢kmei ir daro jtaka produkcijos paklausai. IS jmonés pusés tokie komponentai kaip: darbuotojy algos, tiekéjy ir
konkurenty nustatytos kainos ir Vyriausybés fiskaliné politika turi jtakos ir gamybos bei paslaugy kastams, ir
rinkos salygoms, kuriomis parduodami produktai ar teikiamos paslaugos. IS vartotojo pusés tokie komponentai
kaip: pajamy kitimas, prekiy papildiniy ir pakaitaly kaina turi jtakos vartotojo pasirinkimui ir apsisprendimui.

Jeigu Salyje bus daug bedarbiy, triiks darbo jégos, tai atsilieps ir jmonei, Nes zmonés tiesiog neisgalés nusipirkti



21

prekiy. O be to tik valstybéje, kurioje funkcionuoja stabili ekonomika, Zzmogus jauciasi saugiai ir linkgs be darbo
pagalvoti ir apie savo laisvalaikj, bei gerbuvj, paskirti jam ne tik daugiau laiko, bet ir pinigy.

Verslo cikliskumas. Kadangi interjero dizaino projektai yra vykdomi patalpy viduje, tai mety laikai jtakos
neturi. Taciau tam tikro cikliSkumo veikloje pastebima dél psichologiniy priezas¢iy. Veikla suintensyvéja pries
didzigsias mety Sventes (Kalédos, Velykos) ir kiek nusliigsta ménesj po jy, nes klientams norisi sutikti Sventes
atsinaujinus aplinka, pabaigus interjero darbus.

Daugelis zmoniy norédami jsigyti bustg ar ji renovuoti i§ esmés ima paskolas. Jei palitkany norma
nedidelé, tai ir visa palukany suma yra mazesné, o tai skatina imti paskolas, taigi didina potencialiy klienty
skaiciy. MaZesnés paliikanos palankios ir statyby bendrovéms plétojant veikla, todél didina ir potencialiy verslo
klienty skaiciy.

Kuo didesnis Salyje nedarbas, tuo maziau Zmoniy galinCiy sau leisti uzsisakyti interjero dizaino
paslaugas. Taigi Salies ekonominis klimatas tiesiogiai veikia paslaugos vartotojy skaiciy. Veikia tiek, kiek tai
atspindi zmoniy disponuojamas pajamas. Kadangi interjero dizaino paslaugas galime priskirti prie prabangos
produkty, ne prie butinyjy, taigi kuo didesnémis pajamomis disponuoja klientai, tuo daugiau jie gali ir nori
iSleisti savo namy ar darbo aplinkos jrengimui, taip pat ir interjero dizaino paslaugoms. Biitinyjy produkty (pvz.
maistas, komunalinés paslaugos) paklausa yra mazai elastinga, o prabangos produkty, tarp jy ir interjero dizaino
paslaugy paklausa yra elastinga, todél ekonominiai Salies rodikliai veikia tiesiogiai ir greitai atsispindi
finansiniuose rezultatuose.

Interjero dizaino paslaugos tampriai susijusios su statyby sektoriumi, todél jas veikia viskas, kas veikia ir
§i sektoriy. Ekonominés krizés déka statyby sektorius atsidiiré stagnacijoje, nes nesugeba realizuoti jau
igyvendinty projekty, turi dideliy finansiniy jsipareigojimy virstanciy jsiskolinimais ir nebepradeda naujy
projekty (i8skyrus valstybinius uzsakymus). Statoma maZzai, parduodama mazai, perkama taip pat mazai,
vadinasi ir jrengti naujas patalpas reikia retai. Todél interjero dizaino paslaugas teikiantys specialistai neteko
pagrindinés klienty grupés. Net kai statyby sektorius atsigaus, interjero dizaino paslaugy poreikis sustiprés
neiskart, nes, kaip jau minéta, Sios paslaugos reikalingiausios statyby baigiamojoje stadijoje.

Kapitalo klausimus leidzia i$spresti iSplétota bankiné sistema ir pakankamai lanksti skolinimo sistema.
Pasaulio banko parengtoje ataskaitoje pagal skolinimosi paprastumg Lietuva yra 43 vietoje 1§ 183 valstybiy
(Economy rankings, 2009). Taciau ekonominio sunkmecio metu bankai skolina nenoriai ir stipriai
apsidrausdami nuo jvairiy riziky, todél net ir sumazinta palikany norma nepadeda iSjudinti verslo paskoly
rinkos.

Interjero dizaino paslaugos tarptautiniu mastu didelio potencialo neturi, nes tai yra tokia paslauga, kurios
praktiSkai nejmanoma atlikti per atstuma. Dél specifikos kai kuriy klausimy nejmanoma iSspresti nevykstant j
lgyvendinimo vietg bent kelis kartus viso projekto jgyvendinimo metu. Toks vykimas yra brangus ne tik dél
kelionés islaidy, bet ir dél to, kad dizainerio kaip specialisto laikas yra brangus ir kuo daugiau jis sugaista

kelionéje j objekta, tuo maziau padaro tiesioginio darbo. Kompensuojant §ig gaisat] stipriai brangsta visas
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projektas, priklausomai nuo to kaip toli yra jo jgyvendinimo vieta. Todél norint $ig veiklg vykdyti kitoje Salyje
(kartais net kitame mieste) palankiau turéti partnerius, nei vykdyti projekta patiems.

Vartotojy nusiteikimas vertinant ekonoming padétj yra svarbus prognozuojant ateities tendencijas.

Lictuvos Statistikos departamentas paskelbé, kad 2009 mety rugséjj vartotojy pasitikéjimo rodiklis pakilo
iki —40 (2009 mety rugpjiti buvo -47). Sis rodiklis laikomas, galimu, vienu i§ pirmuyjy ekonomikos atsigavimo
zenkly (Vartotojy nuomoniy tyrimo rezultatai, 2009). Matyt, tai | geragja pus¢ pakoregavo ir Lietuvos banko
vidutinio laikotarpio makroekonomines prognozes, kurios teikia vil¢iy, kad jau 2010-aisiais ekonomika pradés
atsigauti (Lietuvos ekonomikos raida ir perspektyvos, 2009).

Kitas svarbus veiksnys yra inovacijos, kuriy plétojimas labai priklauso nuo valstybés poziiirio. Deja,
Lietuva néra stipri Sioje srityje. Tai patvirtina ir jvairiis reitingai. Pavyzdziui, jtakingas JAV Zurnalas Forbes,
geriausiy Saliy verslui sarase, Lietuvai skyré 42 vietg i§ 127. Kai tuo tarpu Estijai — 17 vietg (Best Countries for
Business, 2009). O ekonomikos Zurnalas ,,The ekonomist* rinkdamass inovatyviausiy $aliy trisdeSimtuka
Lietuvos i$ vis nejtrauké, nors j ji pateko net 15 Europos Saliy (A new ranking of the world‘s most innovative
countries, 2009).

Socialiné/ kultiiriné jtaka. Pagrindiniai socialiniai veiksniai: gyvenimo kokybé ir socialinés vertybés.
Demografiniai ir gyvenimo kokybés pokyciai veikia organizacijos darbo jégos pasiiilos ir vartotojy sudétj, jy
i8sidéstyma ir likesCius. Gyventojy sudéties pokyciai sukuria socialiniy problemy, formuoja daugelio produkty
rinka. Socialiniai veiksniai yra ganétinai svarbiis, nes interjero dizaino paslauga néra biitina kiekvienam zmogui,
tai labai priklauso nuo zmoniy gaunamy pajamy, bei estetinio suvokimo. Jeigu Zmogus turi darbg ir gauna
daugiau pajamuy, tai ir poreikiai jo jvairesni, jiems tampa svarbi gyvenimo kokybeé, norisi, kad supanti aplinka
bty malonesné: darbiné aplinka — funkcionali darbuotojams ir jspudinga klientams, namy aplinka — patogi
poilsiui ir maloni sveciy ,,akiai*.

Demografiné situacija. Artimiausiu metu laukiama dar vienos, jau tre€iosios emigrany bangos, kuri turéty
kilti todel, kad tiek Pasaulio banko, tiek komerciniy banky ir kity institucijy rengiamose ekonominése
prognozése teigiama, kad Lietuvos atsigavimas po ekonominés krizés bus ilgesnis ir prasidés véliau nei
daugumoje Europos Sgjungos Saliy. Todé¢l darbo jéga judés ten, kur bus didesnis jos poreikis, tai yra |
atsigaunancios ekonomikos $alis, kuriose dauges darbo viety. Darbingo amziaus Zmoniy mazgjimas salygos
mazesng interjero dizaino paslaugy paklausa, nes tai pagrinding klienty grupé.

Gyvenimo stiliaus pokyciai. Keiciasi zmoniy darbo stilius — Stengiamasi ne iSmanyti visko po truputj, bet
gilintis | siauresn¢ srit] ir tapti jos specialistu, todél daznai nebéra laiko ir noro laisvu nuo darbo laiku riipintis
namais, buitimi. Todél Zmonés uzsisako tokias pagalbines — patariamasias paslaugas kaip interjero dizaino.
Antra priezastis, kad prekiy ir paslaugy skirty interjerui pasiiila yra tokia didel¢, kad norint iSsirinkti
optimaliausius jau reikia specifiniy ziniy.

Darbo uzmokescio ir kity pajamy tendencijos. Nagringjama jmoné yra orientuota ] aukStesnes nei

vidutines pajamas turintj vartotojy segmentg. Vadinasi, didéjantys atlyginimai praplecia potencialiy vartotojy



23

auditorija, kurie tiki, kad papildoma paslauga garantuoja geresnj rezultata. Siuo metu atlyginimai yra sumaz¢je
ir ekonomistai jspé&ja, kad dar kelis ateinan¢ius metus jy kilimo tikétis neverta.

Vartojimo tendencijos. Pasak, Lietuvos Statistikos departamento, lyginant 2004 ir 2008 metus didziyjy
miesty gyventojy pajamos vienam Seimos nariui iSaugo dvigubai (huo 590 iki 1201 Lt) (Vidutinés
disponuojamosios pajamos vienam namy iikio nariui per ménesj, 2009).

Kadangi pastaruosius metus gyventojy disponuojamos pajamos nuolatos augo, tai augo ir jy perkamoji
galia, o tai skatino uzsisakyti daugiau ir jvairesniy paslaugy, taip pat ir interjero dizaino. Ekonominé krizé
priverte tiek gyventojus, tiek jmones perzvelgti savo iSlaidas ir pirmiausia atsisakyti dideliy ir nebiitiny islaidy, o
kartu su naujo biisto pirkimu, remonto darby atidéjimu atsisakoma ir interjero dizaino paslaugy. Tai patvirtina ir
Statistikos departamento skelbiamas vartojimo islaidy pagal paskirtj klasifikatorius (COICOP), pagal kurj biisto
apstatymo, namy tikio jrangai ir kasdieninei namy priezitirai iSleidziamos sumos augo iki 2007 mety, o 2008-

aisiais maz¢jo (zr. 4 Pav.).

IMiestas ir kaimas ~ =——Didieji miestai

2004 2005 20006 2007 2008

4 pav. Vidutinés vartojimo islaidos vienam namy tikio nariui per ménesj biisto apstatymo, namy iikio

jrangai ir kasdieninei namy prieziiirai (Lt)

Saltinis: Lietuvos satistikos departamentas

Svietimo, sveikatos, gyvenimo jprociy tendencijos. Keiéiasi Zmoniy gyvenimo jprociai, daugiau laiko
praleidziama darbo aplinkoje, todél nemaza dalis jmoniy vadovy riipinasi ne tik geromis techninémis
priemonémis darbuotojams, bet pageidauja jrengti ir ergonomiskas, patogias darbo vietas darbuotojams, nes tai
didina darbo efektyvuma. Taip pat riipinasi ir estetiniu biuro vaizdu norédami padaryti geresnj ispiidi savo
klientams. Taigi gyvenimo jprociai keiciasi ir démesys darbo aplinkai didéja, su juo auga ir interjero dizaino
paslaugy poreikis verslui.

Deja, negalime pasidziaugti Svietimo kokybe, kadangi vienintel¢ valstybiné universitetiné jstaiga
ruoSianti interjero dizainerius Lietuvoje — Vilniaus dailés akademija, zurnalo "Veidas" ir ,,Demokratinés

politikos instituto* eksperty sudarytame universitety reitinge liko paskutingje (14) vietoje. (2007). Tai rodo, kad
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imonéms reikia papildomai daug investuoti j darbuotojy kvalifikacija, nes mokymo jstaigos jy tinkamai
neparuosia.

Organizacijy strategija, struktiira ir konkurencingumas taip pat priklauso nuo Salies kultiiriniy ypatumy.
Kadangi lietuviai yra gana uzdari Zmonés, labai svarbu, kad interjero dizaineris uzsitarnauty kliento
pasitikéjima, nes nuo to kiek klientas leidzia pamatyti jo gyvenimo biida, jpro€ius tiesiogiai priklauso rezultatas.
Pavyzdziui, jei zmogus mégsta skaityti lovoje, tai biitina suprojektuoti papildoma skaitymui tinkama apSvietimg
Salia jos, numatyti vieta komodai ar lentynai Salia lovos ant kurios biity patogu padéti knyga, o Zmogui
mégstan¢iam lovoje zitréti televizoriy visada patiks i§ anksto numatytos vietos garso kolon¢léms, bet
papildomas ryskus apsSvietimas nebus naudojamas ir klientas jj traktuos kaip iSmestus pinigus. Taciau jei mazai
pazjstamo zmogaus paklausime ar jis skaito knygas lovoje ar Zitiri televizoriy — dauguma atsakys, kad skaito,
net jei to néra nickada buve. Todél butina uzmegsti glaudy rysj su klientu, kad jis neslépty savo jprociy, nes tik
atviras ir glaudus bendradarbiavimas ves ] visas puses tenkinantj rezultata.

Technologiné jtaka. Kiekvienam interjero dizaino specialistui yra reikalingas kompiuteris ir speciali
programiné jranga. Populiariausios programos yra ganétinai brangios, todél pries jrengdami naujg darbo vieta
dizaino jmoniy vadovai ilgai dvejoja. Pavyzdziui, norint jsigyti bent 2 reikalingiausias specializuotas programas
(AutoCad, Adobe PhotoShop) vienai darbo vietai teks skirti apie 12000 lity. Turint galvoje, kad ir pats
kompiuteris turi biiti galingas, kad galéty dirbti su sudétingomis programomis, bei reikalingi butiniausi priedai
sudaro nemenkg finansinj barjerg norint sukurti pilnaverte naujg darbo vietg dizaineriui.

Pagal Pasaulio ekonomikos forumo pasauling informaciniy technologijy naudojimo 2008 — 2009 metais
ataskaita, i§ 134 Saliy Lietuva uzima 35 vietg (Dutta, Mia, 2009). Apskai¢iuojant indeksa, atsizvelgiama j tris
sudedamgsias dalis: bendra verslo, reguliavimo ir infrastruktiros aplinkg; gyventojy, verslo, valdzios
pasiruo$img naudoti; realy naudojima. Tai rodo, kad Sioje srityje esame stipris, kaip Salis. Interjero dizaino
srityje, daugybe darby palengvina ir pagreitina informaciniy technologijy naudojimas. PavyzdZziui,
i8populiar¢jus elektroniniam pastui, reciau reikia susitikti su klientais, nes pavyzdzius breZinius galima tiesiog
nusiysti ir greitai gauti kliento komentarus negaiStant laiko organizuojant susitikima, bei taupant iSlaidas
kelionei pas klientg arba taupant kliento iSlaidas kelionei pas vykdytoja.

Aplinkos apsaugos jtaka. Si jtaka yra itin maZa, kadangi veikla beveik nesukuria atlieky, o ir dauguma jy
yra popierius, kurj galima atiduoti perdirbimui. Taciau tai yra privalumas prie$ kitas sritis, kurios turi galvoti
kaip maziau kenkti aplinkai. Pagrindinés energijos sanaudos yra elektros energijos sanaudos reikalingos
kompiuteriy darbui ir patalpy Sildymui, jy sumazinti praktiskai nejmanoma, nes dél to stipriai nukentéty darbo
kokybe.

Teisiné jtaka. Organizacijy kiirimo, veiklos organizavimo ir valdymo efektyvumas i§ dalies priklauso
nuo Salies teisiniy salygy ypatumy, perzvelgus Pasaulio banko ataskaitas matyti, kad pagal teisiniy procedtiry
paprastumg Lietuva uzima gana aukStas pozicijas: ketvirtoje vietoje pasaulyje pagal turto registravimo

procediiry paprastuma, septynioliktoje vietoje pasaulyje dél gerai veikianCios sutarties salygy uZztikrinimo
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procediiros. Pagrindiniai Lietuvos teisinés aplinkos trikumai — nelankscios salygos, reglamentuojancios darbo
santykius (119 vieta pasaulyje), silpnoka investuotojy apsauga (93 vieta pasaulyje). Bendrai, pagal teisinés
aplinkos palankuma verslui, Lietuva uzima 26 vietg pasaulyje, todél galima teigti, kad Sia prasme Lietuvoje
plétoti verslg yra palanku (Economy rankings, 2009).

Siuo atveju, jmonei yra svarbu laikytis jstatymy ir organizuoti versla saZiningai, kad valdZios organai
neslopinty veiklos, kad nekilty konflikty tarp skirtingy interesy grupiy. Vartotojai, o ypac aukstas pajamas
turintys vartotojai, vertina tas jmones, kurios yra nepriekaistingos reputacijos ir suformavusios teigiama jvaizdj.

Darbo santykius regulivojantys jstatymai. Pagrindinis teisés aktas, reglamentuojantis autoriy teisiy ir
gretutiniy teisiy jgyvendinimg, kolektyvin] administravimg ir gynimg yra LR Autoriy teisiy ir gretutiniy teisiy
jstatymas. Sis [statymas yra suderintas su Europos sajungos teisés aktais.

Autoriniy sutarciy pagalba autorines turtines teises ] sukurtg kiirinj gali jsigyti jmoné. Taciau autorinés
neturtings teisés visada priklauso tik paciam autoriui. Vadinasi kiirinio autorius visada yra Zmogus ar jy grupe,
kuris sukuré kiirini, o subjektas, kuriam priklauso turtinés teisés gali pardavinéti, kopijuoti, atgaminti,
eksponuoti kiirinj.

Produkto saugumas. Sukurtas produktas — interjero dizaino projektas — yra lengvai plagijuojamas,
kadangi néra galimybés jo patentuoti (nebent atskiras dalis: originalius baldus, interjero detales), o kitaip jrodyti

autoryste yra sudétinga. Taigi produktas néra apsaugotas, vienintel¢ galimybé yra nuolatos tobulinti jj ir naujinti.

2.2. Ukio $akos (sektoriaus) aplinkos analizé

Sakos (sektoriaus) aplinkai priskiriami veiksniai, kurie veikia konkretios tikio $akos ar sektoriaus
subjektus. Ukio Sakos aplinkai priklauso vartotojai, tickéjai, konkurentai ir kiti rinkos komponentai bei
veiksniai. Dél to tikio Sakos (sektoriaus) aplinka daznai vadinama rinkos arba verslo aplinka.

Analizuojant verslo aplinka, gali buiti naudojami Sie analizés metodai:

o Rinkos salygy analize

. Produkto analize

. Vartotojy/klienty analizé

. Konkurenty analizé

o Penkiy jégy modelis

. Svarbiausi sekmes veiksniai

Rinkos sqlygy analizé. Vienas svarbiausiy kriterijy yra rinkos augimo tempy jvertinimas, kuris
atliekamas pagal produkto rinkos gyvavimo ciklo modelj. Pagal §j model;j produkto rinka per savo raidg pereina
keturias fazes: gimimo, augimo, brandos ir nykimo. Kiekvienoje i iy faziy iSkyla skirtingy problemy, pagal jas

ir nustatome, kurioje fazéje yra miisy nagrin¢jama rinka.



26

Turint galvoje ilgalaike perspektyva, reikia manyti, kad interjero dizaino rinka yra ankstyvoje augimo
stadijoje, nes ] rinkg ateina vis daugiau naujy konkurenty ir konkurencija stipréja, taciau dar néra iSnaudota
potencialiy klienty paklausa, todél branda nepasiekta. Zinoma, reikia pabrézti, kad trumpuoju laikotarpiu,
ekonominés krizés laikotarpiu, augimas yra sulétéjes, atskiruose segmentuose jauciamas ir nuosmukis, todél
imonés priverstos ieSkoti iSgyvenimo budy.

Kadangi rinka yra auganti, 0o UAB ,,Mato vienetas* uzima santykinai mazg interjero dizaino paslaugy
rinkos dalj, tai pagal Bostono matricqg jmoné yra klaustukas (zr. 2 pav.). Ji siekia jsitvirtinti besivystancioje
rinkoje ir tapti Zvaigzde kai rinka pasieks spartaus augimo stadijg. Todél jmoné turéty naudoti intensyvaus
augimo strategija, nes klaustuky pozicCija yra pinigy jplauky naudotojai, o dél mazos rinkos dalies negauna
pakankamai jplauky investicijoms finansuoti. Rinkos salygos (spartus rinkos augimas, salygiskai silpna
konkurencija) leidzia naudotis esama padétimi ir siekti palankesnés pozicijos rinkoje, taciau tam reikalinga

agresyvesné strategija, kuri padéty uzimti didesn¢ rinkos dalj.
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5 pav. Produkto rinkos gyvavimo ciklas

Bet kokia produkty linija arba produktas turi savo gyvavimo ciklg. Miisy nagrinéjamos jmon¢s produktas
yra interjero dizaino projekto sukiirimo paslauga. Taigi kalbant apie gyvavimo cikla, galima aptarti paslaugos
rinkos pozicija, tiek konkreciai UAB ,,Mato vienetas* gyvavimo ciklg. Kadangi jmoné Sig veiklg plétoja jau
trejus metus, tai jos gyvavimo ciklas ir pacios teikiamos paslaugos rinkos gyvavimo ciklas kinta panasiai.
Produkto gyvavimo ciklg sudaro Sios penkios stadijos: produkto gimimas, diegimas j rinkg, spartus augimas,
branda, kritimas (zr. 5 pav.).

Taigi, pagal §j skirstymg produktas pries du metus peréjo j spartaus augimo stadija, kurj prieS metus
pristabdé ekonominé krizé. Ateinancius penkerius metus jmoné planuoja grizti j spartaus augimo tendencijas, o
ateinanCius dvejus bent iSlaikyti esamg padétj. Taigi, dabar svarbu suformuoti strategijas taikytinas augimo

stadijoje ir stengtis jas jgyvendinti.



27

Verslo vertés pozitiriu labiausiai domina produkto pelningumo kitimas jo gyvavimo ciklo metu. Produkto
(verslo) gimimo stadijoje imoné jokiy pajamy i§ prekés neturi, Sioje fazéje jmoné patiria jvairias iSlaidas:
kapitalines islaidas - tai iSlaidos pagrindiniy priemoniy jsigyjimui, pradines islaidas - tai iSlaidos personalo
mokymui, reklamai, i§laidos juridiniam veiklos jforminimui ir kt., iSlaidos apyvartiniam kapitalui.

Produkto diegimo j rinkg stadijoje dél vis dar dideliy sgnaudy pelningumas nedidelis. Svarbu pazyméti,
kad butent spartaus augimo stadijoje pasiekiamas maksimalus pelningumas, kuris brandos stadijoje ima mazéti,
kol kritimo stadijoje tampa nuliniu arba produktas (verslas) tampa nuostolingu. Tam didelés jtakos turi ir pacios
interjero dizaino paslaugos gyvavimo ciklas, kuris iki krizés jau buvo bepasiekiantis spartaus augimo stadija, kai
dauguma smulkiy paslaugos tiekéjy arba stambéja ir tampa Zinomais, arba bankrutuoja, pakreipia savo veiklg
kita linkme. Kadangi situacija gerokai pakoregavo ekonominé kriz¢, tai paslauga tarsi grjizo j diegimo stadija,
kai vél tenka konkuruoti su daugybe kity smulkiy jmoniy ir pavieniy karéjy. Zinoma, netolimoje ateityje bus
pasiektas spartus augimas, tada bus aiSkiis pagrindiniai interjero dizaino rinkos zaidéjai, kurie ir patenkins
didzigja dalj visy vartotojy. Todél imones siekiamyb¢ bty atsidurti jy tarpe. Kitas svarbus dalykas yra tai, kad
interjero dizaino paslauga tampa vis paklausesné dél pasauliniy tendencijy, nes zmongés vis labiau ima ripintis
savo aplinka ir estetika, o funkcionalumas interjere tampa tiesiog biitinybe, todél daugéja vartotojy.

Taigi kodél taip svarbu grei¢iau pasiekti spartaus augimo stadijg ir kas joje laukia? Verta paminéti, kad
augimo etape parduodama vis daugiau, jeigu produktas atitinka vartotojy likes¢ius. Produktu susidomi ir
eiliniai vartotojai, jei apie produkta palankiai atsiliepiama. Bet taip pat atsiranda naujy konkurenty. Kaina
pasilieka tokia pat arba truput; sumazéja. Konkurencija ver€ia rémimo sgnaudas palaikyti tokio pat lygio arba
jas net padidinti. Siame etape jau atsirades pelnas pradeda augti, nes pardavimo rémimo islaidos pasiskirsto
dideliam produkcijos kiekiui. Todel jmoné stengiasi pasinaudoti greito augimo periodu ir, kiek jmanoma, jj
pratesti. Tam pasitarnauja kokybés gerinimas, naujy paskirstymo kanaly kiirimas, kainy mazinimas. Be to,
siekiama prasiskverbti ] naujas vartotojy grupes, reklamoje akcentuoti produkto i8skirtinius pranaSumus.

Produkto analizé. Interjero dizaino paslauga yra sudétiné, nes jos suteikimas yra gana ilgas procesas
galintis trukti iki mety. Priklausomai nuo kliento poreikiy Sios paslaugos sudétinés dalys gali skirtis atskiruose
projektuose, taciau dazniausiai yra iSskiriami trys etapai ir jy dalys:

1. Pradinis projekto ruosimo etapas:

e Keliy skirtingy projekto varianty ruosimas.
e Pasirinkto (galutinio) projekto funkcinis baldy iSdéstymas ir konkretus zonavimas.

2. Projekto detalizavimo etapas:

e Apsvietimo ir Sviestuvy iSdéstymo plano parengimas.

e Elektros (rozeciy, Sviestuvy jungikliy ir kt.) plano parengimas.
¢ Grindy, luby, sieny isklotiniy plany parengimas.

e Virtuvés baldy projektavimas, derinimas su gamintojais.

e Tualeto ir/ar vonios kambario plyteliy iSdéstymo plany parengimas.
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e Reprezentaciniy elementy, dekoro projektavimas.
3. Baigiamasis projekto etapas:
e Medziagy ir spalvy parinkimas sienoms, luboms, grindims.
e Baldy, sviestuvy, kity interjero detaliy parinkimas.
e Autoriné priezitira (Vykdytojo konsultacijos interjero projekto jgyvendinimo metu).

Kiekvieno projekto atveju yra nustatoma ir su Klientu suderinama projekto apimtis, paslaugos dalys,

vykdymo terminai ir tik tada apsprendziama kaina. Nors kai kurie interjero dizaino specialistai kaing skaiciuoja

paprascCiausiai pagal interjero dizaino plota, tai néra optimalu, kadangi tik plotas neapsprendzia realaus idedamo

darbo, sugaistamo laiko. UAB ,,Mato vienetas* naudoja kriterijus didinacius arba mazinancius bazin¢ kaing

(panasius kriterijus turi ir kiti patyre interjero specialista). Baziné kaina yra nustatoma pagal interjero dizaino

plota atsizvelgiant i rinkos salygas. Pavyzdziui Siuo metu ji yra 50 Lt uz kvadratinj metra, iki finansings krizés

buvo 100 Lt uz kvadratinj metrg. Mazdaug tokius jkainius naudoja ir dauguma konkurenty. Kiekvienu

konkreciu atveju bazine kaina yra koreguojama pagal kriterijus.

Kaing stipriai didinantys kriterijai:

Pastatas yra labai senas, dazniausiai miesty senamies¢iuose, su skliautais, arkomis ir pan. (reikalauja daug
matavimy, beveik kiekvienas baldas pritaikomas prie senoviniy sieny, reikalauja intensyvios autorinés
priezitiros, todél kaina gali didéti du kartus);

Apdailos darbus atlieka pavieniai statybininkai neturintys bendro darby vadovo (taip pat reikalauja daug
autorinés priezitiros, todél kaina gali didéti du kartus);

Kliento biidas priekabus ir smulkmeniskas arba darbus priima ir sprendzia daugiau kaip du asmenys (todél
kaina gali didéti 1/3 dalimi);

Labai maza projekto apimtis (pvz.: jei prekybos erdvés plotas 20 kv.m., o norima labai originaliy
sprendimy, vienetiniy baldy, tai kaina uz kvadratin] metrg gali iSaugti tris kartus ar net daugiau);

Klientas gali bendrauti tik ne darbo valandomis ir pageidauja daznai susitikti su projekto vykdytoju.

Kaing stipriai maZinantys Kriterijai:

Klientas kreipiasi ne pirmg kartg (lengviau bendrauti, zinomas skonis, poreikiai)

Klientas renkasi interjero specialisty pasiiilytus projektq jgyvendinancius darbininkus ir/ar baldy gamintojus
(patogesnis ir lengvesnis bendravimas, zinomos galimybés ir kokybé, todél kaina gali mazéti 1/3 dalimi);
labai didelé projekto apimtis (pvz. statybiné imoné uzsako paslaugy didesniam nei 5000 kv.m. plotui, tai
kaina gali mazéti net tris kartus ir daugiau).

Kriterijai galintys didinti ir maZinti kaing:

Projekto jgyvendinimo greitis (interjero specialistams nepalanku, kai reikia pateikti projekta labai greitai ir
nepakanka laiko viskam apgalvoti, bei nepalanku kai klientas neskuba ir projektas uzsitesia daugiau kaip

pusmetj, nes ilgi laukiama atlygio);
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e patalpy kurioms kuriamas projektas lokacija (ar patogu privaziuoti, ar yra kur sustoti su automobiliu
nemokamai, ar toli nuo biuro).

Interjero dizaino paslauga, kaip produktas vystosi ta prasme, kad daugéja jos sudedamyjy daliy, be to
klientai dabar uzsako didesn¢ jy dalj nei anksciau. Konkurentai sitilo labai panasSias paslaugas, kai kurie
uzimantys geresnig padétj rinkoje yra maziau lankstiis ir nesutinka projekto vykdyti dalimis arba nesutinka
dirbti ne su savo statybininkais ir baldy gamintojais. Sia prasme UAB ,Mato vienetas* yra pranaSesné, nes
lanksciau pritaiko produkta pagal klienty pageidavimus. Taciau tai turi ir trikumg — sunkiau suvaldyti bendrg
projekto kokybe.

Vartotojy/klienty analizé. Didzioji dalis vartotojy prioritetus atiduoda pigiai prekei, daznai net
neatsizvelgdami | jos kokybe ir kiek i$ tiesy ji atlieka savo funkcijas. Bet Siuo atveju mums riipi kita vartotojy
dalis, kuri prioritetus teikia brangesnéms prekéms. Tokj jy apsisprendimg dazniausia lemia gaunamos
aukstesnés pajamos, nes turéjimas pakankamai pinigy skatina norg ar butinybe jsigyti geresng bei kokybiskesne,
i8skirtinesne preke ar paslauga.

Kadangi interjero dizaino paslaugos Lietuvoje yra ganétinai naujas dalykas ir paklausa joms auga, po
truputj formuojasi vartotojai, Zinantys savo teises, pageidavimus, neabejingi kokybei, o tokie vartotojai kuria
lankscig paklausg, kuria vercia organizacijas reaguoti ir didinti savo veiklos efektyvuma. Dazniausiai tai tokie
zmongs, kurie su interjero dizaineriu susiduria ne pirmga kart. Jie geriau zino ko reikalauti ir ko noréti, nebijo
18reiksti savo specifiniy poreikiy, o tai ver¢ia organizacijas pasistenkti jtikti. Didéjant reikalavimams, geréja
kokybe, taigi atsiranda galimybeé padidinti savo konkurencinguma.

Bendrai apibiidinti Zmones, kurie naudojasi interjero dizaino paslaugomis galima biity taip: didziyjy
miesty gyventojai, jgije aukstajj iSsilavinimg, uzdirbantys didesnes nei vidutines pajamas, kuriems rupi stilius ir
estetika, patogumas. Verslo subjektai, kurie naudojasi interjero dizaino paslaugomis paprastai pasizymi tuo, kad
ju vadovus galima apibiidinti anks¢iau iSvardintais bruoZais. Tinka paprasta taisykle, kad versla valdo Zmonés.

Aptarnaujamg segmentg galima buity suskirstyti j tris pagrindines grupes:

o Individualiis klientai (IK). Individualiems klientams priskiriami gyventojai jsirengin¢jantys naujas ar
remontuojantys turimas gyvenamasias patalpas: butus, namus, sodybas, kurortinius biistus. Nors UAB
»Mato vienetas‘ aptarnauja ir §j segmenta, taciau jis néra tikslinis, nes konkurencija dél $iy klienty itin stipri.

e Verslo klientai (VK). Imonés ir organizacijos jsirenginéjan¢ios naujas ar remontuojancios esamas darbui
skirtas patalpas: biurus ar atskiras jy dalis.

o Stambiis verslo klientai (SK). Tai tokie klientai, kurie jrengingja patalpas savo klientams: statybinés
kompanijos, nekilnojamo turto perpardavinétojai ir nuomotojai (tiek fiziniai, tiek juridiniai asmenys).

e Prekybininkai (PK). Tai tokie klientai, kuriems jrenginéjamos parduotuvés, kavinés, Kitos jstaigos kuriose
didelis klienty srautas.

Visos §ios grupés turi savity poreikiy ir skirtumy. Apibaidinsiu jas pagal svarbiausius kriterijus:



30

o Laikas. IK skiria daugiausiai laiko, nes yra labiausiai suinteresuoti galutiniu rezultatu, tiki, kad
nuolatinis proceso stebéjimas jj pagerins. SK skiria maziausiai laiko, nes jiems rezultatas svarbus tik tiek, kiek
jis suteiks finansinés naudos, todél procesas jiems nejdomus ir dalyvauja jame tik tiek, kiek biitina.

. Kaina. Didziausig kaing moka tie, kurie neturi laiko ir tie, kuriy pardavimai labai priklauso nuo
interjero, pavyzdziui kavinés, parduotuvés, nes joms reikia daugiau originaliy sprendimuy.

o Projekto originalumas, isskirtinumas, nawjy jdéjy panaudojimas. PK ir VK projektai tuo
pasizymi labiausiai, nes maziau bijo rizikuoti ir lengviausiai pasiduoda dizaineriy jtakai, kadangi biuro interjeras
kaip ir yra niekieno, todél ne taip baisu suklysti. Be to, personalas dazniausiai turi labai daug nuomoniy ir negali
priimti vieningo sprendimo pasirenkant vieng i§ dizainerio pasiiilyty varianty, todel gana daznai leidzia nuspresti
dizaineriui. SK dazniausiai renkasi klasikinius variantus, nes bijo nejtikti potencialiems klientams. Taciau
kartais dizaineris gali bendrauti su kliento klientu ir kurti priimting projekta galutiniam vartotojui uz priimting
kaing pirminiam klientui.

o Atvirumas ir bendravimo paprastumas. Sudétingiausia bendrauti su IK, nes jie daznai drovisi
sakyti, kiek pinigy i$ tiesy gali skirti interjerui jsirengti, jautriau reaguoja ir i kitus klausimus apie buitj, kuriy
atsakymai reikalingi, kad interjero specialistas jvertinty kas interjere reikalinga ir kas turi uzimti didziausig vieta.
SK, paprastai, gerai Zino ko nori ir tiksliai pateikia informacija apie savo finansines galimybes ir terminus.

Visy klienty dauggja dél pirmy trijy kriterijy. Zmonés turi per mazai laiko, kad i$sirinkti visas apdailos
medziagas, baldus ir kitas detales, nes vien tik perzitiréti tai, kiek sitiloma uztrukty ne vieng diena, o laisvalaikj
galima praleisti Jdomiau. Ypac verslo klientai ir tie, kurie samdo interjero dizaino specialistus ne pirma karta,
gerai supranta, kad tokiu biidu galima sutaupyti ne tik laiko, bet ir realiy iSlaidy projekto jgyvendinimui.

Galima teigti, kad organizacija yra priklausoma nuo vartotojy, nes:

e Kilienty néra daug ir dazniausiai jie biina vienkartiniai, nes paslauga néra tokia kurios reikéty nuolat.

e Perkama paslaugos suma neatrodo maza, nors ir sudaro nedidelg¢ (iki 10proc.) projekto sanaudy dalj.

e Organizacija ir konkurentai parduoda i§ esmés tas pacias paslaugas, todél pirkéjai gali juos nesunkiai
pakeisti.

e Biisimg produkto kokybe sunku jvertinti dél neaiskiy kriterijy, todél ji turi mazai jtakos pirkéjo
apsisprendimui (galima susirasti pakaitalg).

UAB ,,Mato vienetas* §iuo metu aptarnauja visus klienty segmentus. Taciau jy kiekis skiriasi. 2007-
aisiais 2/3 jgyvendinty projekty buvo individualiy gyvenamyjy patalpy (butai, kotedzai, individuallis namai)
interjero projektai (Zr. 6 pav.). 2008-aisias imoné paslaugy uz didziausias pajamas suteiké stambiesiems verslo
klientams (statybinéms kompanijoms, nekilnojamojo turto kompanijoms) ir smulkiems verslo klientams, kuriy
uzsakymy lygj (pagal pajamas) pavyko iSlaikyti ir Siais metais. Tiesa, dél sumazéjusiy kainy teko atlikti daugiau
uzsakymy, kad gauti tokias pajamas kaip 2008-aisiais metais.

Nieko keisto, kad stambiyjy verslo klienty uzsakymy pajamos sumazéjo keturis kartus (zr. 6 Pav.) nors
paciy uzsakymy padaugéjo (Zr. 7 pav.). Taip yra todél, kad uzsakomi darbai yra mazos apimties, daugiau
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baigiamieji ir papildantieji jau pastatytus ir jrengtus projektus, nes statyby sektorius beveik nepradeda naujy
projekty, o tik pabaigia jau pradétus ir tai daro kuo mazesnémis sgnaudomis. Todél ir interjero dizaino paslaugas

renkasi tik tada kai jos neiS§vengiamai biitinos ir pakankamai pigios.
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6 pav. Uzsakymy pasiskirstymas pagal klienty segmentus jvertinant pajamas (Lt)

Pazvelgus i 7 pav. Galima pamatyti, kad nors jmoné prad¢jo teikti paslaugas daugiausiai individualiems
klientams, taciau jy skaiCius nuosekliai maz¢jo. Jei 2007-aisiais metais tokiy klienty uzsakymai sudaré beveik
2/3 visy uzsakymuy, tai Siemet jie sudaré vos 8%. Taip atsitiko todél, kad individualiis klientai ekonominés krizés
metu tapo itin jautris kainai ir daznai rizikuoja gauti netgi visai prastos kokybés paslaugas, bet svarbu, kad uz
maza kaing. Todél UAB ,Mato vienetas negali efektyviai konkuruoti $ioje srityje su pavieniais dizaineriais,
kurie teikia interjero dizaino paslaugas uz Zymiai maZesn¢ kaing, nes moka mazesnius mokescius (kartais
nemoka i$vis), neislaiko papildomy darbuotojy ir jmonés. Taip pat studentai daznai kuria projektus uz itin Zema
kaing, nes uzdarbis jiems néra svarbus, uzsakymas jiems svarbus kaip saviraiS$kos erdvé ir individualts klientai
norédami sutaupyti daznai rizikuoja ir leidzia eksperimentuoti mazai patirties turintiems taciau pigias paslaugas

teikiantiems studentams.
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H verslo klienty uzsakymai M stambs verslo uisakymai

M Individualiy klienty uzsakymai® Prekybos klienty uzsakymai

7 pav. UzZsakymy pasiskirstymas pagal klienty segmentus jvertinant klienty skaiciy (%)
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Konkurenty analizé. Svarbiausias verslo tikslas yra klientai, vartotojai. Nuo jy priklauso organizacijos
s¢kmé, todél juos galima laikyti verslo dalimi. Organizacijos gyvavimas priklauso nuo sugeb¢jimo atrasti
vartotojus savo produktams, o ieSkant vartotojy visuomet Salia yra konkurentai, kuriy ignoruoti negalima. Todél
konkurentus reikia pazinti, suzinoti jy tikslus ir stengtis iSsikovoti tvirtas pozicijas rinkoje, tenkinant vartotojy
poreikius geriau nei jie.

Konkurentus galima suskirstyti j kelias pagrindines grupes:
¢ AnalogiSkas paslaugas teikiancios interjero dizaino jmones.

e AnalogiSkas paslaugas teikiantys pavieniai asmenys, vadinami frylanceriais (i$ anglk. freelancer — kas
reiskia nepriklausoma kiiréjg).

e Baldy, interjero elementy ir apdailos medziagy prekybininkai sitilantys dalj tokiy paciy paslaugy.

e Platesn] paslaugy spektra susijusj su biistu ar biuru teikiancios daugiausiai architektiirinés jmonés.

Pagrindiniai konkurentai nugvelbiantys nemazg dalj rinkos yra architektlirinés jmonés, nes jos
projektuoja naujg namg, buta ar kitg patalpg ir daznai pasisiiilo jrengti ir vidy. Pagrindinis jy triikumas, tai, kad
jie turi savitg stiliy, kuris néra priimtinas visiems ir pasiZymi tuo, kad visais biidais stengiasi palikti kuo daugiau
architektiiros interjere (nedengiamos konstrukcijos, atviri ortakiai, naudojamos iSorinés apdailos medziagos,
pvz. betonas). Blogai yra tai, kad dél iSorinio pastato grozio jie daznai aukoja vidinj grozj ir net funkcionaluma.

Siuo, kriziniu laikotarpiu, ypa¢ padaugéjo laisvai samdomy pavieniy kiiréjy. Matyt, tam jtakos turéjo tai,
kad dalis jy neteko darbo jmonése arba jy atlyginimai sumazégjo tiek, kad jie ieSko papildomo pajamy Saltinio.
Jie konkuruoja mazesnémis kainomis, nes darbus atlieka pagal autorines sutartis ir moka maZesnius mokescius,
dalis dirba nelegaliai ir nemokédami mokesciy siiilo maZesnes kainas. IS jimoniy jie atkovoja didelg individualiy
klienty dalj.

Tai kg sitlo baldy, interjero elementy ir apdailos medziagy prekybininkai niekada nepakeis interjero
dizaino jmoniy, dél savo ribotumo bet kokiu biidu jpirSti vienintelés jmonés prekes ir daZniausiai labai menko
kiirybinio iSsilavinimo, interjero sprendimy nebuvimo, o tik jy imitacijos. Todél jie daZniausiai aptarnauja tuos
zmones, kurie net negalvojo samdyti interjero specialisty. Visgi dalis potencialiy klienty mano, kad tokios
pagalbos interjerui pilnai pakanka ir nezino, kad tikras interjero specialistas pagelbéty kur kas labiau.

Architekttirinés jmonés turi pranaSuma pries interjero dizaino jmones, nes gali pasiiilyti daugiau paslaugy,
taiau nemazai daliai $iy jmoniy interjero dizainas neneSa tokiy dideliy pajamy kaip architektiiriné veikla,
kartais yra net nasta, tod¢l galima ieskoti biidy bendradarbiauti su Siomis jmonémis ir tokiu biidu turéti dar vieng
uzsakymy kanalg. Be to, klientai pasitiki architekty rekomendacijomis dél interjero dizaino specialisty, todél
galima tikétis, kad toks bendradarbiavimas biity produktyvus.

I8 analogiskas paslaugas teikianciy interjero dizaino jmoniy neabejotina lyderé yra UAB ,,YZY*. Nors i
imon¢ daugiau kuria gyvenamyjy patalpy interjerus, taCiau per pastaruosius du metus skyré nemazai démesio
verslo klientams, be to visada daug investavo ir investuoja j zinomumo didinima, savo paslaugy ir apskritai

interjero dizaino populiarinima.
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Remiantis Porterio penkiy jégy modeliu tokias analogiskas paslaugas teikiancias jmones biity logiska
priskirti prie tiesioginiy konkurenty. Nes strateginis vienos i§ Siy organizacijy &jimas sukelia atsakomajj jos
varzovy veiksma. Taigi, konkuruojama kaina, paslaugy kokybe, nuolaidomis, garantijomis, reklama, labiau
patyrusiais darbuotojais, palankesnémis bendradarbiaujanciy tiekéjy ir interjero elementy gamintojy sglygomis
ir nauyjoveémis. Pavyzdziui dar pries trejus, ketverius metus dauguma §iy jmoniy aptarnavo tik individualiy
klienty segmenta, tatiau dabar jau visos maziau ar daugiau sékmingai skverbiasi ] rinkg ir aptranauja verslo
klienty ir prekybininky segmentus.

Nauji konkurentai. Sekantis iSorinés konkurencinés aplinkos analizés veiksnys yra naujy konkurenty
1€jimo grésmé. Naujai ] rinkg jeinantys konkurentai yra pavojingi, nes jie gali turéti geresniy paslaugy teikimo
galimybiy, norg sukurti saugia vieta rinkoje, materialinius iSteklius, kuriais kovoja dél savo rinkos dalies. ]&jimo
1 Saka pavojus priklauso nuo esamy barjery, taip pat nuo galimos esamy konkurenty reakcijos i bet kurj kita
naujg konkurents. Kadangi interjero dizaino prekiy rinka Lietuvoje artimiausiu laiku pasieks spartaus augimo
stadija, grésmé, kad j rinka jeis naujas konkurentas nemazéja. Tiesa yra keletas j&jimo barjery:

e Brangi techning¢ jranga;
e paslaugos kainos néra tokios didelés, kad biity galima pasitlyti daug mazesng ir taip jsiskverbti j rinka;
e daugkartiniai vartotojai yra gana prieraists ir nenoréty lengvai keisti patikimos jmonés j naujg ir nezinoma.

Paslaugos pakaitalai. Konkurencijos grésmé, sukeliama prekiy - pakaitaly (analogy), stipriausia yra tada,
kai jy kainos patrauklios, kai vartotojams nebrangu pakeisti vieng preke kita, kai klientai yra jtikinti, kad
analogai — tai priimtinos kokybés produktai (nors taip biina labai retai). Taip daznai atsitinka su dalimi interjero
dizaino paslaugy. Pavyzdziui, virtuviy gamintojai sitilo sukurti jos projekta nemokamai, kad jtikinty klientg
uzsisakyti ja pas juos arba kai kurios vonios plyteliy parduotuves siiilo pakonsultuoti kaip galéty biiti iSdéstytos
plytelés konkrecioje vonioje jei pirksite jas pas juos. Taciau i§ tiesy nieko nemokamo néra, nes geras interjero
dizaino specialistas ne tik pasitilo plyteliy rasta, bet suformuoja visg vonios kambario erdvg ir rastu tik pabrézia
reikiamas dalis, taigi naudoja $ig priemong placiau nei tik dekoro elementa.

Tiesioginiy tiekéjy jéga menka, nes tai paslauga. Nors baldy gamintojai stengiasi paveikti interjero
specialisty apsisprendima klientams siiilyti vieng ar kita preke, taciau pakeisti baldy gamintojg interjero
specialistams labai lengva, nes jy daug ir konkurencija tarp gamintojy yra stipri.

Pirkéjai (vartotojai). Penktasis konkurencingumo veiksnys yra klienty deréjimosi galia. Klientai tampa
tuo stipresni, kuo placiau sugeba naudotis kainy, kokybés, paslaugy arba pardavimy salygy svertais. Daznai
stambesni ir daugiau paslaugy uzsisakantys klientai turi didesne galig derétis. Jie taip pat gauna galimybe
derétis, nes analogiskas paslaugas siiilo nemazai jmoniy, be to dar daugiau siiilo panaSias paslaugas, kurios gali
biiti tinkamos tiems patiems klientams.

Konkurentus galima jvertinti pagal produkto konkurencinguma. 3 lentelé parodo, pagal kurias produkto
savybes konkurencingesnés konkurenty grupés. Lyginant UAB ,,Mato vienetas* su UAB ,,YZY* matyti, kad
rinkos lyderé yra kur kas pranaSesné ir jos teikiamas produktas yra konkurencingesnis visose srityse iSskyrus
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stiliy jvairove, produkto originalumg ir paslaugos patikimumg. Todél produkta bitina tobulinti norint
konkuruoti su rinkos lydere. Kiti stipris konkurentai yra architektiirinés jmonés, kurios ne tik aptarnauja
didziaja dalj verslo klienty, bet ir daugeliu produkto savybiy yra pranasesnés: aukstesni techniniai parametrai,
geresnis prekés Zenkly ir vardo prestizas. PrieS nepriklausomus kiiréjus, kaip pranaSumus, galima naudoti

aukstesn] patikimumg, bei galimybe kurti jvairiais stiliais, o prieS prekybininkus akcentuoti produkto

originaluma, bei gery stiliy.

3 lentelé. Produkto konkurencingumo vertinimas

Konkurentai UAB  ,Mato | Analogiskas Nepriklausomi | Interjero Architektiirinés
vienetas® paslaugas karéjai elementy ir | jmonés
Paslaugos teikianCiy apdailos
) jmoniy  lyderé medZziagy

savybes UAB,YZY* prekybininkai
Kokybé vidutiniska auksta nepastovi prasta vidutiniska
Techniniai parametrai | vidutiniski vidutiniski prasti vidutiniski auksti
Stilius jvairus jvairus ribotas nepasizymi ribotas
Prekés Zenklo prestizas | néra aukstas Jvairus jvairiai aukstas
Produkto originalumas | aukstas vidutiniskas aukstas Zemas vidutiniskas
Patikimumas aukstas aukstas zemas zemas aukstas
Kaina vidutini§ka auksta Zema Zema vidutini§$ka
Rinkos dalis maza dalis didelé dalis maza dalis maza dalis didelé dalis
Reklama nevykdoma intensyvi mazai nevykdoma mazai
Produkty nevykdomas intensyvus vidutiniskai nevykdomas vidutiniskai
demonstravimas

Svarbiausi sékmés veiksniai. Vartotojai daugiau ar maziau vertina daugel] paslaugos savybiy (pvz.,
reputacija, paslaugos po pardavimy, techniné kokybé ir pan.). Kritiniai sekmés veiksniai yra tokios produkto
savybes, kurias ypatingai vertina vartotojy grupé ir sutelkdama démesj j juos organizacija gali veikti geriau uz
konkurentus, nors jie ir yra bendri toje pacioje tkio Sakoje veikianCioms organizacijoms. Svarbiausi sékmés
veiksniai interjero dizaino paslaugai yra Sie:

e Mazas kapitalo poreikis, nes nereikalingos apyvartinés 1¢5os.

e Maza finansiné atsakomybe¢, nes jmonés tik sukuria projekta, o ji igyvendina kitos imonés (statybinés),
kurioms ir tenka didzioji rizikos dalis.

e Aiskus griztamasis rySys suteikiantis pasitenkinimg atliktu darbu, nes matomas galutinis rezultatas, be to
darbas yra kiirybinis. Tai stipriai motyvuoja darbuotojus.

2.3 Makroekonominé (vidiné) analizé

Vidaus veiksniy analizé naudojama, siekiant nustatyti ir jvertinti organizacijos funkcionavimo varomasias

jégas, numatyti silpnybes, jvertinti gebéjimus, kurie gali turéti jtakos organizacijos konkurencingumui ateityje.
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Zmogiskieji istekliai. JTmonés direktoré yra vienintelé akcininké turinti 100 % akcijy. Siuo metu jmonéje
dirba 3 zmongs: direktoré ir du projekty vadovai. Buhalterio jmoné neturi, vietoj jo samdo buhaltering apskaitg
atlickancig jmone. Tai kainuoja Siek tieck maziau, nei samdyti buhalterj, be to yra suteikiamos papildomos
konsultacijos ir geriau sekami jstatymy pakeitimai. Vienas projekty vadovas esant poreikiui atlieka ir dizainerio
darbus, dazniausiai tai einamieji koregavimo ir papildomo braizymo darbai. Papildomus interjero dizainerius
imon¢ samdo pagal autorines sutartis, nustacius kokios kompetencijos reikalauja projektas. Nenuolatiniy
kiirybiniy darbuotojy naudojimas turi privalumy ir trikumy.
Privalumai:
¢ Yra galimybé¢ kiekvienam projektui pasirinkti tinkamiausig dizainerj, sukaupusj zinias konkrecioje srityje.
Pvz.: jei klientas pageidauja sukurti kavinés interjero projekta, tai pasirenkamas toks dizaineris, kuris turi
patirties maitinimo jstaigy projekty kiirimo srityje.

o Nereikia iSlaikyti pastovaus darbuotojo, kai yra maziau darbo, tai maZina bendruosius jmonés kastus.

e D¢l specialios programinés jrangos poreikio brangiai kainuoja kiekviena darbo vieta.

Tritkumai:

e Paprastai tokiam dizaineriui sumokamas didesnis atlygis nei jis gauty btidamas nuolatiniu darbuotoju.

e Mazesn¢ atsakomybé, dizaineris gali nesilaikyti sutarties, jos terminy ir jj nubausti bus sudétinga.

e  Sunku patikrinti kiek iStiesy darbo jdéta j projekta, nes darbo valandos néra fiksuotos.

e Didelis gery specialisty uzimtumas. Paprastai jie turi keleta projekty skirtingose jmonése ir nebiitinai
prioritetiniu pasirinks tg kurj vykdo miisy jmonei.

Visi jmonés darbuotojai turi aukstajj iSsilavinima, yra sukaupe savo srities patirtj, nuolatos kelia
kvalifikacija mokymy ir seminary metu. Oraganizacija stengiasi, kad kiekvienas jos darbuotojas apsilankyty
bent dviejuose mokymuose ar seminaruose per metus.

Organizacijoje vyrauja uZduoties kultiira, kai organizacija paprastai telkiasi jgyvendinti pasirinktg
projekta, vyrauja daugiadisciplinés komandos. Nepriklausomos eksperty nuomonés priimant sprendimus yra
labai vertinamos. Todél turime tvirta konkurencinj pranaSumg tose situacijose, kuriose reikia lankstumo. Valdyti
strateginius pokyc¢ius neturéty biiti sudétinga, nes organizacija yra mikrojmoné ir gali greitai keistis, svarbu tik

sulaukti pritarimo i$ visy nariy.

Direktoré
Projekty / \ Projekty

vadove- vadovas
dizaineré
v v

Papildomi dizaineriai

8 pav. Imongés organizacings struktiiros schema
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8 paveiksle pavaizduota jmonés organizacinés struktiiros schema. Tai funkciné struktiira, kuriai budinga
tai, kad organizacija skirstoma | mikropadalinius, kiekvienam priskiriant konkrecig uzduotj ir pareigas.
Svarbiausi $ios struktiiros privalumai:

e Skatina dalyking ir profesing specializacijas.
¢ Mazina dubliavimg atskiry vadybos funkcijy srityse.
e Gerina funkcinj koordinavima.

Darbuotojy uzimamos pareigos ir jiems priskiriamos kompetencijos atitinka iSsilavinima, sukauptas
Zinias ir prakting patirtj.

Direktoreés pareigos:
¢  Organizuoja jmongés darba, atsako uz jmonés veikla.

e pagal savo kompetencija leidzia jsakymus, duoda pavedimus ir kontroliuoja jy vykdyma;

e teisés akty nustatyta tvarka priima jmonés darbuotojus j pareigas ir atleidzia i$ jy;

¢ komandiruoja imonés darbuotojus atlikti su darbu susijusias uzduotis, skiria jiems paskatinimus, nuobaudas,
rupinasi darbo salygomis;

e nustato jmonés darbuotojams atlyginimus, skiria priedus ir vienkartines pinigines iSmokas prie atlyginimo;

e Lietuvos Respublikos teisés akty nustatyta tvarka atstovauja jmonei tarptautinése organizacijose bei
valstybinése ir privaciose jstaigose;

e nustatyta tvarka naudoja jmones turtg ir léSas, jmonés vardu vykdo finansines operacijas banke.

Projekty vadovo pareigos:

e pastoviai vykdo naujy klienty paieska;

o vykdo derybas su klientais, ruosia paslaugy teikimo sutartis;

e riipinasi jmon¢s reklama;

o atlieka kitas, direktoriaus pavestas, uzduotis;

e bendrauja (teikia uzduotis, priima atliktus darbus) su papildomais dizaineriais;

e pristato klientams sukurtus projektus.

Projekty vadoveés — dizainerés pareigos:

e rlpinasi pastoviais klientais (ruoSia pasiiilymus, derina sandériy salygas, atlieka projekty dizaino smulkius
kooregavimo darbus);

e Dbendrauja (teikia uzduotis, priima atliktus darbus) su papildomais dizaineriais;

e pristato klientams sukurtus projektus.

Operaciniy iStekliy analizé. Vieta. jmonés biuras jsikiires Vilniaus senamiestyje, erdviose senovinése
arkinése patalpose. Nuo seny laiky tai buvo prekybininky patalpos. Jy vieta suteikia prestizo, gerina jmonés
jvaizd]. Vieta yra patogi ir tod¢l, kad priesSais patalpas yra nemazai automobiliy stovejimo viety, kas yra gana

retas atvejis Vilniaus senamiestyje, todél atvykusiems j biurg klientams patogu sustoti.
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Jvaizdis. Organizacijos jvaizdzio jvertinimas yra sudétingas ir labai subjektyvus procesas. [vaizdis yra
svarbus dalykas, nes geras vardas gali skatinti klientus rinktis jmonés paslaugas, o konkurenty sitilomos tada
vertinamos kaip pakaitalai. UAB ,Mato vienetas™ reputacija tarp klienty yra gera, bet zinomumas tarp
potencialiy klienty mazas.

Organizacijos kultiira. Imonés kulttra yra neformali, nes tai Seimyninis verslas. Savo ruostu, tai turi
privalumy ir triikumy. Pagrindiniai privalumai: darbuotojai yra atviri, bendrauja laisvai, gerai pazjsta vienas kitg
ir zinodami kiekvieno stipriausias puses efektyviai pasidalina darbus, Zymiai didesnis lojalumas ir atsidavimas.
Pagrindiniai trizkumai: asmeninés erdvés ir laiko stoka, darbiniy santykiy perkélimas j Seimyninius ir atvirk$ciai,
1Snyksta ribos tarp darbo ir laisvalaikio.

Kontrolé. Kadangi kiekvieng karta yra kuriamas naujas interjero dizaino projektas ir struktiirizuoti §j
produkta sudétinga, tai kontrol¢ ir tikrinimas yra labai svarbi veiklos dalis. Imonéje laikomasi taisyklés, kad
viskas turi biti patikrinta dviejy Zmoniy. Vadinasi jei sutart] rengia vienas i$ projekty vadowvy, tai ja patikrinti
turi vadove, jei brézinius pateikia papildomas dizaineris, tam tikrus dalykus jame pertikrina dizaino projekty
vadové. Tai daroma ne dél nepasitikéjimo, o dél nety&iniy klaidy kontrolés. Sios klaidos gali bati net nelabai
reikSmingos projekto baigciai, taCiau vartotojas visada vertins jas kaip neprofesionaluma, o tai ypa¢ kenkia
jmonés reputacijai ir tolesniems santykiams su klientu.

Marketingo istekliai. Kai UAB ,Mato vienetas™ pradéjo teikti interjero dizaino paslaugas buvo
susimastyta, kad reikéty pasirlipinti jvaizdzio priemonémis, todél buvo sukurtas prekés Zenklas ,,Modific
design® (zr. 9 Pav.), norint suteikti jmonei modernumo ir madingumo. Sis Zenklas yra jregistruotas prekés

Zenkly registre, tokiu vardu yra kuriama interneting svetaing.

d\‘\\%@\

9pav. Prekés Zenklo Modific design vaizdas.

,»Vienos imonés investuoja ir stiprina jau egzistuojanciy gaminiy varda, kitos, - pasirinkusios agresyvia
strategijg, orientuojasi ] trumpalaikius, bet pelningus projektus. Anot rinkodaros specialisty, jmoniy kovai
persikeliant | prekiy vardy kiirimo sfera, konkuruojama ne vien kokybe, bet ir vartotojy emocijomis <..>*
(Simutis, 2003). Tai pagrindzia teiginj, kad prekés Zenklas néra vien grazus paveikslélis, o priemoné veikianti
vartotojy pasirinkimo motyvus per sukeliamas emocijas.

Daugiausiai jmonés klientai apie jmone¢ suzino i§ draugy, pazjstamy ir kolegy, kadangi aktyvus
pardavimy skatinimas kolkas néra vykdomas. Néra ir bendros marketingo strategijos, tenkinamasi pavieniais
reklaminiais veiksmais, taciau pradZia yra padaryta ir 2010 mety Sausj turéty imti veikti internetin¢ svetaing,

todél bitina kurti tolimesnj marketingo veiksmy plana.
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Organizacijos gebéjimy analizé. Kadangi miisy nagrinéjama jmoné baziniy kompetencijy (unikaliy
gebéjimy pasaulio mastu) neturi, nagrinésime iSskirtinius gebéjimus, t.y. tuos geb¢jimus kuriais konkurentai
nepasizymi. Siuos gebéjimus nustatyti yra svarbu, nes tada juos galima isnaudoti kaip konkurencinj pranasuma.
Taigi jmonés UAB ,,Mato vienetas* iSskirtiniai geb¢jimai yra:

o Greitis. Daugelis klienty stebisi ir ypatingai vertina tai, kad projektai pateikiami labai greitai, t.y.
patalpy iSplanavimy variantai gali buti pateikiami per 24 valandas, idéjiniai sprendimai per 2 dienas,
koregavimai keliy valandy bégyje. Tai lemia geras laiko planavimas ir tinkamas prioritety paskirstymas, mazas
kolektyvas, kuriame informacija iSkart pasiekia reikiama zmogy. Konkurentai Siuos darbus atlicka bent du
Kartus leciau.

o Papildomy paslaugy gausa. Daznai verslo klientams vienu metu reikalingas ne tik interjero
dizaino projektas, tada galimybé kuo daugiau riipesciy atiduoti ,,j vienas rankas* daugelj dZiugina. Pavyzdziui,
imoné skyla i dvi, susiranda naujas patalpas ir pasisamdo interjero dizaino paslaugas teikian¢ig jmoneg, taciau jai
reikia naujo prekés zenklo, naujy vizitiniy korteliy, pakeisti interneting svetaing, papildomy biuro baldy,
apdailos meistry, bei susirasti senyjy baldy pervezimo kompanija. UAB ,,Mato vienetas™ gali atlikti ir $iuos
darbus, nes turi verslo partneriy, kurie uzsiima biitent tokiomis veiklomis. Taigi jei pavyksta uzmegsti glaudy
kontaktg su klientu, tai viskas nesibaigia vien interjero projektu, o tai patogu vartotojui.

o Interjero dizaino kitrimo ypatumus iSmananti projekty vadove. Gerai iSmanant kompiuterines
kiirimo programas, gerai suprantant architekttirinius brézinius, turint patirties dirbant interjero dizainere, galima
nustatyti optimalesn¢ projekto kaing, tokiu atveju gali praeiti nemazai laiko kol konkurentai iSsiaiSkins kokiu
biidu tokig pacia paslaugg sugebama parduoti pigiau, o uzdirbti nemaziau (konkurencinis pranasumas).

Nors gebéjimai gali biiti potencialus konkurencinio pranaSumo Saltinis, patys savaime jie néra
konkurencinis pranaSumas. Tinkamu biidu taikant Siuos gebéjimus, galima jgyti konkurencinj pranasSuma.
Imoné privalo juos pritaikyti rinkoje, kur jie biity pranaSesni esamy ir potencialiy konkurenty gebéjimy
atzvilgiu. Pavyzdziui tai, kad jmoné sitlo didele papildomy paslaugy jvairove gali biti konkurencinis
pranaSumas jei pirkéjai labiau lojaliis jmonei. Taigi norint, kas Sis gebé&jimas biity konkurencinis pranaSumas,
reikia stiprinti jmonés jvaizdj ir populiarinti jos prekinj Zenklg. Jeigu norime, kad tai, jog projektai rengiami
ypaC greitai tapty konkurenciniu pranasumu, reikia specializuotis siauresnéje srityje, naudoti naujausias
informacines technologijas, ypa¢ stipriai kontroliuoti atsitiktines klaidas, nes greitas darbas gerai vertinamas tik
tada kai jis kokybiSkas. Bet nereikia pamirsti, kad konkurencinis pranaSumas néra ilgalaikis: jis iSnyksta laikui
bégant. Tai susij¢ su konkurencijos prigimtimi, kai konkurentai siekia pakartoti ar eliminuoti jmonés
konkurencin] pranaSumg. Kuomet konkurencinio pranaSumo Saltiniai leidZia pasiprieSinti konkurencijai,
laikoma, kad konkurencinis pranasumas yra iSlaikytas. Didziausias pavojus konkurenciniam pranaSumui, kuris
remiasi gebejimais, yra tai, kad konkurentai gali jj identifikuoti ir kopijuoti arba konkurencinis pranasumas taps
netinkamu deél pasikeitusiy vertybiy. Jmoné gali prarasti pozicinj pranaSuma, kadangi kai kurios kitos
kompanijos gali uzimti tg pacig pozicija ar todél, kad verté, kurig teikia pozicija, gali iSnykti. Siekiant iSlaikyti
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konkurencinj pranasumg reikia atsizvelgti j du aspektus. Pirma, jis turi bati sunkiai nukopijuojamas. Taip gali
biiti tada kai pranasumas yra sunkiai identifikuojamas, pavyzdziui turimas interjero dizaino kiirimo ypatumus
iSmanantis projekty vadovas, kuris sugeba i§ papildomy dizaineriy iSsideréti trumpesnius terminus, nes zino
darbo specifika. Antra, jmoné turi nuolat tobulinti savo gebéjimus nelaukdama kol pasivys konkurentai.
Pirmuoju atveju konkurentams turi biiti sunku suprasti ar nukopijuoti konkurencinio pranasumo Saltinj.
Antruoju atveju konkurentai visada gali imituoti lyderj, taciau lyderis iSlieka priekyje. Todél, kad iSlaikyty savo
pozicinj pranasuma, jis turi mokytis atitinkamais tempais. O jei nori aplenkti lyderj reikia taikyti naujoves dar
greiiau ir bitinai atatinkamai reklamuotis.

Finansiniy istekliy analizé. Néra paprasta jvertinti UAB ,,Mato vienetas* finansinius aspektus, nes 2007
mety rodikliai néra labai geri todél, kad tik 2006 mety pabaigoje imta vystyti interjero dizaino veikla, o
kiekviena naujové pareikalauja daugiau iSlaidy. Deja, 2008 mety rodikliai taip pat néra geri, dél pasaulinés
finansy krizés, kurios pasekoje pavyko iSlaikyti pardavimy pajamy lygj, taciau stipriai iSaugo savikaina
(teikiama daugiau paslaugy uz mazesn¢ kaing). Tai sglygojo Zymy finansiniy rodikliy suprastéjima. Norint
jvertinti nagrinéjamos jmonés finansing biikle, apskaiCiuoti santykiniai rodikliai naudojant jmonés Pelno —

nuostolio, bei Balanso (2 Priedas) ataskaity (uz 2007, 2008 mety) duomenis (4 lentelé).

4 lentelé. Finansiniai jmonés rodikliai 2007-2008 metais

o Imonés rodiklis

Rodiklis 2007 m._ 12008 m. Norma
Likvidumo rodikliai
Kritinio likvidumo koeficientas 0,89 0,25|0,2-2
Einamojo likvidumo koeficientas 1,06 0,26|1,2-2
Veiklos efektyvumo rodikliai
Gautiny sumy apyvartumo koeficientas 2,70 5,63(>3
llgalaikio turto apyvartumo koeficientas 5,60 7,29|kuo didesnis
Pelningumo rodikliai
Bendrojo pelningumo koeficientas 0,98 0,65|1,6-1,8
Grynojo pelningumo koeficientas -0,62 -0,80/0,1-0,35
Altmano Kriterijus 3,82 3,29(>2,675

Likvidumo rodikliai parodo jmonés sugebéjima turimomis mokéjimo priemonémis apmokéti
trumpalaikius ir ilgalaikius jsipareigojimus. Einamojo likvidumo koeficientas (=Trumpalaikis turtas/
trumpalaikiai jsipareigojimai) parodo jmonés sugeb¢jimg trumpalaikémis mokéjimo priemonémis likviduoti
trumpalaikius jsipareigojimus. Pasaulingje praktikoje pageidaujama, kad Sio koeficiento ribos svyruoty tarp 1,2-
2,0 nors Europoje priimtinas 1,0-1,5 rodiklis. Taigi, 2007 metais $is jmonés rodiklis buvo artimas normai, o
2008 metais Zemas Sio rodiklio lygis rodo tai, kad jmonei gali biiti sunku jvykdyti jsipareigojimus. Taciau
kritinio likvidumo koeficiento (=(Trumpalaikis turtas — atsargos)/ trumpalaikiai jsipareigojimai) reikSmé patenka
1 pageidautinas ribas, o biitent $is sglyginis rodiklis tiksliau nei bendrojo likvidumo rodiklis parodo trumpalaikj
mokuma. Sis rodiklis jvertina, kokia einamuyjy jsipareigojimy dalis gali biti padengta ne tik grynaisiais pinigais,

bet ir laukiamomis jplaukomis. Geriausiai, kai $is rodiklis lygus 1, taigi 2007 metais jis buvo primtinesnis.
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Veiklos efektyvumo rodikliai parodo kaip efektyviai naudojamas jmonés turtas. Gautiny sumy
apyvartumo koeficientas (=Pardavimai/ vidutinés per 1 metus gautinos sumos) rodo kaip efektyviai uzdirbtos
pajamos panaudojamos uzdirbti naujas pajamas. 2007 metais $is rodiklis buvo artimas normai, o 2008 metais
pakilo vir$ rizikingos ribos.  llgalaikio turto apyvartumo koeficientas (=Pardavimai/ ilgalaikis turtas) yra
didelis, o tai reiSkia, kad jmoné turi nedaug ilgalaikio turto, tod¢l jo vienetui tenka daugiau pardavimy. Taip yra
todél, kad jmoné teikia paslaugas, o ne gamina prekes, todél néra reikalingi jrengimai ir kitas papildomas turtas,
kad dar labiau padidint §j koeficientg reikty didinti pardavimus.

Pelningumo rodikliai parodo kiek naudos jmoné uzdirbo vykdydama veiklg. Bendrojo pelningumo
koeficientas(=Bendrasis pelnas/ pardavimai) parodo ribinj pardavimy pelninguma, t.y. kaip efektyviai jmoné
dirbty, jeigu neturéty valdymo i§laidy. Sis rodiklis yra salyginis, tatiau padedantis kontroliuoti produkty
savikaing ir §iuo atveju taip pat atspindi tai, kad 2008 metais iSaugo produkto savikaina, nes koeficientas 1/3
mazesnis. Grynojo pelningumo Kkoeficientas (=grynasis pelnas/ pardavimai) atspindi, ko gero, svarbiausig
akcininkams finansinj rodiklj, t.y. kiek gryno pelno uzdirba kiekvienas pardavimy litas. Kadangi jmoné 2007 ir
2008 metais neuzdirbo grynojo pelno, imonés pelningumo rodiklis yra neigiamas.

Dar vienas svarbus kriterijus yra Altmano arba Z koeficientas, kurj 1968 metais sukiiré amerikietis E. 1.
Altmanas. Kritin¢ Sio kriterijaus reikSmé yra 2,675, todél kaip matyti i§ 1 lentelées UAB ,,Mato vienetas‘
rezultatas yra didesnis nei 3, o tai reiSkia, kad bankroto tikimybé yra maZza.

Imoneés finansing analizé parodé¢, kad nors per pastaruosius du metus neuzdirbta pelno, taciau veikla turi

potencialo vystytis ir pasiekti geresniy pelningumo rezultaty.

2.4. SSGG analizé

[Sanalizavus vidaus veiksnius atlieckamas jy palyginimas su iSor¢s veiksniais, siekiant nustatyti jy
tarpusavio suderinamuma ateityje bei organizacijos pajégumg siekti ilgalaikiy tiksly.

Kai kurias silpnybes gali padéti Salinti stiprybés (5 lentel¢). Stiprybé St4 gali padéti Salinti silpnybes Sil ir
Si2, stiprybé St10 padeda Salinti silpnybe Si6, nes prasCiau vertinamg kokybe atsveria puikiai vertinamas
originalumas. Stiprybés St8 ir St7 padeda Salinti silpnybe Si5, nes finansiskai veikla yra pakankamai sékminga,
nepaisant aiskios strateginés krypties netur¢jimo. Silpnybe Si4 padéty panaikinti stiprybé St9, ja tiesiog reikia
naudoti veikloje. Silpnybe Si3 Salina stiprybé St5 ir St6, nes tai rodo, kad nors darbuotojy atlyginimai yra
pagrindiniai kastai, jie néra nepakeliamai dideli. Taigi, visas silpnybes daugiau ar maziau padeda Salinti jmonés

turimos stiprybés.
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5 lentelé. Imonés stiprybes, silpnybés

Stiprybés

Imoné yra maza, ja galima priskirti prie mikro jmoniy, todel
paprasta ir jos struktiira, sprendimy priémimo procesas (St1)

Papildomy paslaugy gausa (St2)

Silpnybés
D¢l mazo darbuotojy kiekio, sunku laiku
atlikti  darbus, jei bent vienas yra
nedarbingas (Sil)

Auksta darbuotojy kvalifikacija (St3)

Reikalingi aukstos kvalifikacijos
specialistai, kuriy atlygis yra didelis (Si2)

Didelé¢ kvalifikuoty darbuotojy pasiiila (St4)

Nereikalingi dideli finansiniai iStekliai (St5)

Darbuotojy atlyginimai yra pagrindiniai

imonés kastai (Si3)

Galima vystyti veikla be kredity, nes nereikalingos didelés

Prastas jmonés zinomumas (Si4)

apyvartinés 1éSos (St6)

Finansiniai rodikliai, kaip likvidumas ir kiti yra geri (St7)

Aiskios strateginés krypties neturéjimas

Pelningumas gali biiti didelis dél salygiskai mazy kaSty (St8)

(Si5)

Turimas registruotas prekés zenklas (St9)

Per didelis asortimentas,

produkty

Klienty vertinamas intetjero dizaino projekty originalumas (St10)

specializacja pagerinty kokybe (Si6)

6 lentelé. Imoneés galimybés ir grésmés

Galimybés

Greésmeés

Gyvenimo stiliaus pokyciai —

interjero  dizaino  reikSmeés

did¢jimas (Gal)

MokesCiy didinimas didina kastus ir ne visg padidéjusia mokes¢iy naSta

imanoma perkelti vartotojams, nes jie jautriis kainai (Grl)

Vyriausybés nestabilumas ir ilgalaikés politikos nebuvimas vercia nuolat

prisitaikyti prie naujy salygy tam naudojant resursus (Gr2)

Didéjantis susirtipinimas

ekologija  atveria  naujas

kiirybos galimybes naudojant

Autoriniy sutar€iy jstatymo pakeitimas nepalankiai kei¢ia nusistovéjusius

santykius tarp kiirybiniy jmoniy ir laisvai samdomy kiirybiniy darbuotojy (Gr3)

Disponuojamy pajamy maz¢jimas ir nedarbas sumazina potencialiy klienty

ekologiskas ar  perdirbtas | skaiiy (Grd)

medziagas (Ga2) Prast¢janti demografing situacija, darbingo amziaus Zmoniy emigracija mazina
potencialiy klienty skai¢iy (Gr5)

Vertikali integracija, | Sulétéjusi rinkos plétoté dél prastos ekonominés situacijos stabdo jmonés,

bendraujant su statytojais ar
architektais galima pasiekti

daugiau vartotojy (Ga3)

veiklos srities ir pacio produkto vystymasi (Gr6)

Naujy konkurenty grésme yra didelé, nes j€jimo j rinkg barjerai néra auksti
(Gr7)
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Stiprybés taip pat padeda kovoti su grésmémis. Su grésmémis Grl ir Gr2 (6 lentelé) kovoti padeda
stiprybés St5 ir St7, nes leidzia pakankamai gerai valdyti finansinius iSteklius. Kovoti su grésme Gr3 padeda
St4, nes jei potencialiy darbuotojy netriiksta, tai jy atlygis negali iSaugti tiek, kad imoné nebegaléty istengti
samdyti tokiy specialisty, vadinasi §i nasta labiau perkeliama ant kiirybiniy darbuotojy, nei jmonés ,,peciy*. Su
grésme Gr7 kovoti padeda St10, nes jmoné turi klienty vertinamg produkto savybe ir yra galimybé, kad ateityje
padés stiprybé St9, jei ji bus tinkamai iSnaudota ir padés sukurti jmonés zinomuma. Su grésmémis Gr4, Gr3,
Gr6 kovoti stiprybés nepadeda, bet jas susilpnina galimybé Gal, nes vis daugiau zmoniy domisi interjero
dizainu, ne tik siauros vartotojy grupés.

Galimybes (6 lentel¢) iSnaudoti padeda stiprybés (5 lentelé). Galimybe Gal iSnaudoti padeda St4 (jmoné
gali lengvai pléstis, nes pagrindiniai resursai lengvai pasickiami), St5 (plétrai sglygiskai nereikia dideliy
investicijy), St6, St10 (originalumg galima naudoti kaip konkurencinj pranasuma naujiems klientams pritraukti).
Ga2 galimybe iSnaudoti padéty St1, nes ymoné yra lanksti ir gali greitai prisitaikyti prie naujy tendencijy rinkoje,
bei St3, nes aukstos kvalifikacijos darbuotojai grei¢iau adaptuojasi prie naujy reikalavimy. Ga3 galimybe
iSnaudoti padéty St3, nes partnerystei labai svarbu pasitikéjimas kompetencija ir St10, nes klienty vertinamos
savybés padeda apsispresti, kurig jmong rinktis j partnerius.

Galimybes taip pat gali padéti Salinti silpnybes. Ga3 padéty Salinti Si4, nes atverty galimybe pasiekti
daugiau vartotojy net ir neturint gero Zinomumo tarp vartotojy.

Deja, kai kurios silpnybés varzo galimybiy iSnaudojima, Sil varzo Ga3 iSnaudojima, nes norint turéti
stambius partnerius reikia biti uztikrintiems, kad bus jmanoma vykdyti jsipareigojimus, tam nepadeda ir Si4,
nes jei jmoneé néra gerai Zinoma, tai ja pasitikéti sunkiau.

Apibendrinant galima teigti, kad jmoné turi pakankamai stiprybiy ir galimybiy, kad jveikty grésmes ir
pasalinty ar sumazinty silpnybiy poveikj, taCiau stiprybes ir galimybes reikia iSnaudoti, nes dauguma jy turi

daug potencialo, o iSnaudojamos nepakankamai.
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3. KLIENTU POREIKIU TENKINIMO TYRIMAS

3.1. Tyrimo metodologija

Tyrimo tikslas — istirti kaip UAB ,,Mato vienetas* tenkina verslo klienty poreikius.
Tyrimo uzdaviniai:
o [stirti bendrg suteikty paslaugy vertinima.
e [stirti projekto rengimo proceso ir pasiiilyty sprendimy vertinima.
o [stirti projekto jgyvendinimo metu kilusiy nesklandumy sprendimo vertinima.
o Istirti klienty nusiteikimg rekomenduoti ir pakartotinai naudotis paslaugomis.
o [stirti konkurenty pasirinkimo priezastis.

Darbe naudotas tyrimo metodas — apklausa. Atliekama individuali klienty pasinaudojusiy nagrinéjamos
imongs interjero dizaino paslaugomis anketiné apklausa. Anketa pildo pats respondentas.

Tyrimo hipotezé — UAB ,,Mato vienetas* klienty poreikiai skiriasi priklausomai nuo to, kokiam vartotojy
segmentui jie priklauso.

Anketa sudaryta i§ 12 klausimy. 1 klausimas atskleidzia kaip klientai vertina sudedamasias paslaugos
teikimo dalis. 2-3 klausimai atskleidzia kaip gerai buvo patenkinti/ nepatenkinti klienty ltikes¢iai. 4 klausimas
patikrina kaip jmon¢ jveiké konfliktines situacijas, jei jy buvo. 5-7 klausimai skirti iSsiaiSkinti ar yra ir kokios
yra tolesnio bendradarbiavimo galimybés. 8 klausimas leidzia respondentui placiau pateikti savo nuomong ir
pageidavimus dél imonés suteikiamy paslaugy. Klausimai sudélioti taip, kad nuo lengvesnio pereity prie
sudétingesnio. 9-12 klausimai yra demografiniai duomenys.

Klausimy tipai. Klausimai yra plataus pasirinkimo tipo, keliuose klausimuose (7, 9, 10)  kategorijas
jtraukéme alternatyvy atsakyma ,Kita........... (irasykite)*, kuriame respondentai patys gal¢jo jrasyti norimg
atsakyma jei nei viena i§ musy pateikty alternatyvy neatspindi jy nuomongs. 8 klausimas buvo atviras, praSantis
placiau iSdéstyti savo nuomong. Anketoje yra vienas ,,arba-arba“ klausimas - penktasis — atskiriantis tuos
klientus, kurie rekomenduoty jmong ir tuos kurie nerekomenduoty. Klausimyne naudojomos jvairias skales:
intervaliné skalé (1 kl.), pateikiama ir neutrali pozicija, ranginé skalé (12 kl.) , nominalinés skalés (2 - 4, 6 - 11).

Klausimy isdestymas klausimyne. Anketos pradzioje yra trumpas tyrimo pristatymas, pirmuoju klausimu
pasirinkta intervaliné skal¢, nes paprastai lentelés labiau sudomina respondenta. Pirmieji klausimai yra paprasti
ir negrésmingi, bet susij¢ su tyrimo tema, palaipsniui klausimai darosi sudétingesni ir labiau specifiniai. Jautrius
demografinius klausimus apie darbo sritj, uzimamas pareigas ir jmonés kurioje dirba respondentas dydj jdétos j
paCig pabaiga. Kadangi vykdyta verslo klienty pasinaudojusiy paslaugomis apklausa, tai tradiciniai
demografiniai klausimai kaip amzius, lytis nebuvo svarbiis, nes svarbiau buvo jvertinti klientus pagal imone, t.y.
pagal klienty segmentus, todél ir demografiniai klausimai labiau susij¢ su jimone, kurioje dirba respondentas, nei

su paciu individu.
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Fizine klausimyno isvaizda. Klausimynas uzémé du A4 formato puslapius. Pirmo puslapio apacioje yra
nuoroda , tesinys kitame puslapyje®, kad respondentai uzpildyty visa anketa, atsakymo alternatyvos telpa i vieng
puslapj ir nepereina j kita.

Apklausos vykdymas. Apklausa buvo vykdyta 2009 08 17- 2009 09 04, apklausta 39 verslo klientai
pasinaudoje interjero dizaino paslaugomis teikiamomis UAB ,,Mato vienetas* 2007-2009 metais. Anketos buvo
siunciamos elektroniniu pastu (jeigu buvo jmanoma pries tai susitarus telefonu). Anketos buvo issiystos j visas
imones (41), kurios nagriné¢jamu metu naudojosi paslaugomis. Ankety iSsitista daugiau, nes kai kuriais atvejais
projektai buvo derinami atskirai su keliy pakopy vadovais ir visy jy nuomoné yra svarbi, todél j kai kurias
Jmones sitista keliems darbuotojams, i$ viso 55 anketos, o grjzo 40, taciau viena 1§ grjzusiy buvo netinkama
tyrimui, nes buvo daugybé komentary, bet nepasirinkta nei vienas i§ galimy atsakymy arba pazyméti visi
atsakymai, nors galima buvo rinktis tik vieng. Taigi tyrimui tinkamy ankety buvo 39, t.y. beveik 71% visy
18siysty, t.y. visy aptarnauty klienty. IS jy gauti rezultatai ir aptariami toliau.

Toliau apzvelgiami apklaustyjy respondenty demografiniai rodikliai.

M Vadovai M Vadybininkai M Projektyvadovai M Kiti

10 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal uzimamas pareigas (%)

Remiantis 10 paveikslu, matome, kad didzioji dalis (daugiau kaip trecdalis) atsakiusiyjy i anketos
klausimus uzima projekty vadovy pareigas, 1/5 sudaro imoniy vadovai, beveik tre¢dalj kiti darbuotojai. Tai
daugiausia savo sriciy specialistai: marketingo skyriaus vadové, vyr. auditorius. Tik mazgjg dalj respondenty
sudaro vadybininkai, tai reiSkia, kad jmoné teikdama interjero dizaino paslaugas dazniausiai bendrauja su
imoniy jvairiy lygiy vadovais ir specialistais.

Kitas demografinis klausimas buvo skirtas iSsiaiskinti kokio dydzio jmonéje dirba respondentai. Kaip
matome (11 pav.), po 1/3 apklaustyjy atstovauja mikrojmonéms (iki 10 Zmoniy) ir mazoms jmonéms (11-20
darbuotojy). Didelés kompanijos (daugiau nei 50 Zmoniy) sudaro nedidele, vos 1/10 dalj aptarnaujamy jmoniy.
Natiiralu, kad maza jmoné daugiausiai aptarnauja nedideles kompanijas, nes jas sieja niSinis pozitiris, polinkis |

specializacija, geresnis viena kitos jsiklausimas, tuo tarpu didelés kompanijos daznai pageidauja, kad joms
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paslaugas teikty taip pat nemazos, turinios zinomg vardg jmonés. Kiekvienas partneriu renkasi ta, kuris

panasus ] ji tiek vertybémis, tiek padétimi.

M ki 10 Zmoniy H 11-20 Zmoniy

i 21-50 Zmoniy M Daugiau nei 50 Zmoniy

11 pav. Respondenty atstovaujamos jmongés dydis pagal darbuotojy skaiciy (%)

12 paveiksle matyti, kokiy veiklos sri¢iy jmonéms UAB ,,Mato vienetas™ teikia paslaugas, tai daugiausia

prekybinés jmonés, statyba ir nekilnojamuoju turtu uzsiimancios kompanijos.

H Elektronika/ Telekomunikacijos ~ ® Finansai/ Apskaita M Kultara/ Menas
M Paslaugos M Prekyba M Statyba/ Nekilnojamasis turtas
 Svietimas/ Mokslas i Teisé u Transportas/ Logistika

4,16%

15,70%

3,70% 4

3,46%

12 pav. Respondenty atstovaujamos jmones veiklos sritis (%)

13 paveiksle matyti respondenty pasiskirstymas pagal patalpas, kurioms buvo uzsakytos paslaugos. Tai
itin svarbus rodiklis padedantis priskirti respondentus klienty segmentams, nes tie kuie uzsisaké paslaugas biuro
erdvei yra smulkieji verslo klientai, kaip matyti i§ 13 pav. Tokiy yra didZioji dauguma, deja, Sie klientai
dazniausiai yra vienkartiniai, kadangi interjero dizaino paslaugy jiems neprireikia daznai. Tie, kurie uzsiské
paslaugas patalpoms skirtoms pardavimui arba nuomai yra stambieji verslo klientai, kuriy likes¢iy tenkinimas
yra vienas svarbiausiy, nes jy uzsakymai gali biiti pastovis, jei tik sugebésime jiems jtikti. Taip pat svarbus

segmentas yra prekybiniy ir maitinimo patalpy, nors jy respondenty dalis vos didesné uz1/10, bet Sie klientai
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taip pat zymiai dazniau gali uzsisakyti papildomy paslaugy, nes jiems nuolat norisi kazka atnaujinti, be to

s¢kmingi prekybininkai nuolat pleciasi arba persikelia.

M Biuro erdvei M Patalpoms skirtoms pardavimui ar nuomai i Prekybinéms, maitinimo patalpoms

13 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal patalpas, kurioms buvo uzsakytos paslaugos (%)

Rezultaty gavimas. Surinkti duomenys apdoroti ,,Microsoft Exel” programa. Rezultatams pateikti
naudojami grafikai ir kryzminés lentelés. Skritulinés diagramos vaizduoja visy respondenty nuomon¢ vienu ar
kitu klausimu, o stulpelinés diagramos panaudotos atskleisti nuomones pagal demografinius duomenis. Cia
Zmogaus pareigas jvertiname kaip nepriklausomg kintamajj, o kitus Kintamuosius (pvz. ar projekto rengimo
procesas buvo tinkamai suplanuotas ir laiku pateiktas ir pan.) — kaip priklausomus. Taip pat ir su kitais trimis
demografiniais klausimais: klienty segmentai, sritis, kurioje veikia ir jmonés dydis (pagal dirbanciyjy skaiciy)

jverinami kaip nepriklausomas kintamasis, o kiti klausimai kaip priklausomi kintamieji.

3.2. Klienty poreikiy tenkinimo tyrimo rezultaty analizé

Sioje dalyje aptarsime tyrimo rezultatus gautus analizuojant apklausos dalyviy pateiktus atsakymus j
misy suformuluotus klausimus. Tokiu biidu bus iSspresti uzsibrézti tyrimo uzdaviniai. Suformuluoti teiginiai
iliustruojami respondenty nuomone atspindinciais paveikslais. Stengtasi pazvelgti | apklaustyjy pateiktus
atsakymus giliau, nustatyti rySius ir tendencijas tarp skirtumy salygoty demografiniy veiksniy. Aptarti bus tik
reikSmingi skirtumai, t.y. kai skirtumai tarp demografiniy grupiy didesni nei 10 %.

Bendras suteikty paslaugy vertinimas. Klienty buvo paprasSyta jvertinti suteiktas paslaugas pagal
devynis aspektus. Kaip matyti i§ paveikslo (14 pav.), geriausiai jvertintas interjero sprendimy originalumas, kurj
daugiau nei puse respondenty jvertino labai gerai. Blogiausiai jvertintas aspektas yra projekto kaina, kurig kaip
vidutiniS$kg ir prastg jvertino 1/3 respondenty. Biitent apie §j aspekta daugiausiai apklaustyjy nepateiké savo

nuomones (23 %).
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14 pav. Bendras suteikty paslaugy vertinimas pagal 9 aspektus (%)

Toliau bus smulkiau aptartas kiekvienas i§ aspekty ir aspekty vertinimas priklausomai nuo demografiniy
rodikliy. Labai daznai pirmasis kontaktas su klientu biina skambutis telefonu, todél pirmo skambucio vertinimas
pateikia pirmojo kliento jspuidzio vertinimg. Beveik pusé apklaustyjy pirmajj skambutj jvertino gerai ir dar 1/3
labai gerai (14 pav.), tai rodo, kad darbuotojai jau turi pakankamai patirties ir sugeba palikti gerg pirmajj jspudj
skambinanciam klientui arba patys skambindami klientui. Gerai ir tai, kad nei vienas respondentas nejvertino
pirmojo skabucio prastai ar nepatenkinamai. Tai rodo, kad pirmasis jspuidis apie jmon¢ yra sudaromas palankus
ir yra pretekstas sékmingai toliau plétoti santykius su klientu.

I$skaidzius nuomones priklausomai nuo to kokiam klienty segmentui priklauso respondentai, issiskyre
prekybininkai, kurie dar geriau jvertino pirmajj skambutj, nes visi teigé, jis buvo geras arba labai geras (3
Priedas, 1 pav.). Matyti, kad vidutiniSkai jj vertino tik stambieji verslo klientai, nors tokiy respondenty dalis
nesiekia 10%.

Pagal imonés dyd; (joje dirbanciy darbuotojy skaiciy), prasciau pirmaji skambutj vertino didelés jmonés,
net pusé jy teigé, kad jis buvo vidutini$kas ir niekas nepasirinko atsakymo labai gerai, nors kitose grupése tai
sudaré daugiau kaip 1/3 apklaustyjy nuomones. Kaip matyti i§ 15 pav. Palankiausiai vertino vidutinés jmoneés
turincios 21-50 darbuotojy.

Apklaustieji pagal pareigas (3 Priedas, 2 pav.) vertino panasiai iSskyrus grupe Kiti, kuri buvo maziau
patenkinta pirmuoju skambuciu. Kaip minéta anksciau, Sig grupe daugiausiai sudaro jvairitis specialistai (pvz.

finansinés jmonés vyriausia auditoré) ir tai, kad jy vertinimas prastesnis, ko gero rodo, kad pirmojo skambucio
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metu néra tinkamai atsakoma j specifinius klausimus, kuriy daznai turi Sie klientai, nesugebama uztikrinti, kad
jmoné puikiai susitvarkys ir kurdama interjera tokiy specifiniy poreikiy turintiems klientams. Zinoma nei
dizaineris, nei interjero projekty vadovas negali iki smulkmeny iSmanyti kiekvienos verslo srities smulkiausiy
niuansy, taciu gali ir turi uztikrinti, kad jais pasidomés bei atsizvelgs i specifinius poreikius, kuriuos i§déstys tos
srities specialistai. Tai turéty pagerinti pirmojo skambucio jspidj, kuris yra labai svarbus tolesniam

bendradarbiavimui.
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15 pav. Pirmojo skambucio vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)

ISskyrus statybos ir nekilnojamojo turto jmoniy atsakymus (16 pav.) matyti, kad daugiau kaip puse
respondenty jvertino gerai ir tai yra 13 % geriau nei kitose srityse dirbancios jmonés,nors maziau jvertino labai
gerai.

Pofziiirio § klientq ir kliento jmone vertinimas yra teigiamas, nes daugiau kaip 92 % apklaustyjy teige,
kad §is pozitiris yra geras arba labai geras. Taciau Zitirint j tai, kad tik %4 jy vertino labai gerai, tai Sis aspektas
jau yra antroje puséje geriausiy aspekty jvertinimo sarase (14 pav.).

Pagal klienty segmentus (3 Priedas, 3 pav.) iSsiskiria stambs klientai, kurie poZitirj jvertino gerai (100%),
taciau tarp jy nebuvo tokiy kurie jvertinty labai gerai, nors tarp prekybininky tokiy buvo net pusé. Matyt,
stambds verslo klientai puikiai Zino, kad jy uzsakymai jmonei yra labai svarbis, nes yra nevienkartiniai ir todél
jiems visada norisi turéti pirmenybe, norisi, kad i jy pageidavimus buty reaguojama greiCiausiai, jei taip
atsitinka ne visada, tai jauciasi nepakankamai vertinami.

Pagal dirbanciyjy jmonéje skaiciy (3 Priedas, 4 pav.) geriausiai pozitrj j klientg ir jo jmong jvertino
vidutinés jmonés (21-50 dirbanc¢iyjy), net 2/5 visy apklaustyjy tegé, kad Siuo aspektu UAB ,,Mato vienetas yra
labai gera. Maziauiai patenkinti buvo respondentai atstovave mikro (iki 10 Zzmoniy) ir dideles (daugiau nei 50
zmoniy) imones. Galima manyti, kad maziesiems visada atrodo, kad juos nepakankamai vertina tiek partrneriai,

tiek paslaugy teikéjai ir kitos jmonés dél jy mazumo ir su tuo susijusia mazesne perkamaja galia. Pagerinti §j
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1spudj galima tokiu btdu kai Siek tiek démesio skiria aukStesnio lygio vadovai, tai leidzia ir mazosioms
imonéms pasijusti svarbesnémis. Didesniyjy jmoniy nuomong apie poziiiri i juos galima pagerinti jei bent jau
pirmyjy susitikimy metu, jie galés bendrauti ne su vienu projekty vadovu, bet, pavysdziui, ir su dizaineriu, nes

skiriant didesnes pajégas klienty aptarnavimui jis jauciasi svarbesnis.
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16 pav. Pirmojo skambucio vertinimas pagal veiklos sritj (%)
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17 pav. Pozitirio j klientg vertinimas pagal uZimamas pareigas (%)

Pagal uzimamas pareigas matyti (17 pav.), kad geriausiai jvertino vadybininkai, t.y. Zemesnio lygio
darbuotojai, kuriy net 2/3 teigeé, kad poziiiris i juos buvo labai geras. Tai rodo, kad UAB ,Mato vienetas*
darbuotojai atsizvelgia ne tik j vadovy iSsakytus pageidavimus, bet jsiklauso ir ] Zemesnes pareigas uzimanciy
darbuotojy norus ir Sie tai akivaizdziai vertina. Labai gerai jvertinimy nebuvo tarp projekty vadovy. Galima
manyti, taip yra todél, kad daznai atsitinka taip, kad auksciausio ir vidutinio lygio vadovy nuomonés iSsiskiria
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interjero dizaino klausimais (pvz. pateikiami keli sieny dazymo spalviniai variantai, o generalinis direktorius ir
padalinio vadovas iSsirenka skirtingus), tada, neretais atvejais, paprasoma, kad sprendimg priimty dizaineris
arba zemesnio lygio vadovas kreipiasi | dizainerj asmeniSkai, kad §is palaikyty jo nuomong. Dizaineris
dazniausiai palaiko auksciausio lygio vadovo nuomone, kad pagreitinty galutinj apsisprendima, be to stengiasi
jtikti tam asmeniui, kuris atsakingas uz paslaugy apmokeéjimag. Taigi atsiduria prieSpriesoje su vidutinio lygio
vadovais, todél jy vertinimas yra prastesnis. Gerinti §] vertinimg biity galima dviem budais: neprisiimant
atsakomybés nuspresti, kuris variantas geriausias, teigiant, kad visi kuriuos jis pateiké yra puikds ir tik kliento
skonio reikalas, kurj jis pasirinks, ir pateikiant daug ir svariy argumenty visy lygiy vadovams dél vieno ar kito

varianto pasirinkimo.
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18 pav. Pozitirio j klientg vertinimas pagal veiklos sritj (%o)

Tarp statybos ir nekilnojamojo turto sektoriuje dirban¢iy jmoniy respondenty atsakymy buvo perpus
maziau labai gerai (18 pav.). Tai lemia nuomoné, kad $is sektorius interjero dizaino jmonéms yra svarbesnis,
nei interjero dizaino jmonés Siam sektoriui. Ir tai yra tiesa, nes interjero dizaino paslauga yra tik pagalbiné Sioms
kompanijoms ir néra butina norint vystyti veikla, nors kai kurios jy jau suprato, kad tai gali ne tik palengvinti jy
darba, bet ir pritraukti daugiau klienty, bei uzdirbti daugiau pinigy.

Vertindami atidumgq pageidavimams daugiau kaip pusé apklaustyjy laiko geru, beveik 40% - labai geru,
tik vienas respondentas teigé, jog atidumas pageidavimams prastas. Todel tai antras geriausiai jvertintas
aspektas, parodantis, kad jmoné sugeba jsiklausyti ir atsizvelgti j klienty pageidavimus (14 pav.).

Stambiyjy verslo klienty nuomoné yra truputj prastesné, mazdaug 1/5 maziau Sio segmento apklastyjy
atiduma pageidavimams jvertino labai gerai (3 Priedas, 5 pav.). Pagal jmongje dirbanciy Zmoniy skaiCiy,
prasciau vertino mazy imoniy (11-20 Zmoniy) darbuotojai, vos 1/10 jy teige, kad atidumas pageidavimams labai

geras, tarp jy buvo ir vienintelis respondentas jvertines §j aspekta prastai (3 Priedas, 6 pav.). Geriausiai vertino
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mikro jmones (iki 10 darbuotojy), i kuriy norus ko gero lengviausia jsiklausyti, nes esant mazam kolektyvui ir
nuomoniy biina dazniausiai maziau. Pagal uzimamas pareigas prastesnés nuomonés buvo grupé Kiti, tarp jy
nebuvo jvertinusiy labai gerai, geriausiai vadybininkai, kuriy net 2/3 teigé, kad atidumas pageidavimams labai
geras (3 Priedas, 7 pav.).

Apskritai, atidumas klienty pageidavimams yra svarbi vertybé jmonei tod¢l, kad tai gali bati
konkurencinis pranasumas pries architekty jmones, kurie daznai primygtinai sitilo savo nuomong ir maziau
lanksciai atsizvelgia i klienty pageidavimus, todél yra naudinga, kad respondentai §j aspekta jvertino labai
palankiai.

Dizaineriy kvalifikuotumgq ir profesionalumg 2/5 apklaustyjy jvertino labai gerai ir dar beveik puse
gerai. Apskritai dizaineriy kvalifikuotumas ir profesionalumas pagal klienty vertinimus yra vienas i§ trijy
geriausiai jvertinty aspekty. Net respondentai negailéje kritikos ir verting prasCiau kitus aspektus, butent
profesionalumg jvertino auks¢iau negu kitus aspektus (14 pav.).
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19 pav. Dizaineriy kvalifikuotumo, profesionalumo vertinimas pagal klienty segmentus (%)

Geriau dizaineriy kvalifikuotuma ir profesionalumg jvertino prekybininkai (19 pav.), kuriy 3/5 laiko juos
labai gerais, t.y. apie 10% daugiau, nei bendras respondenty vertinimas. Pras¢iau vertino stabts verslo klientai,
net 1/3 jy teige, kad dizaineriy kvalifikuotumas ir profesionalumas yra vidutiniskas.

20 paveiksle akivaizdziai matoma tendencija, kad kuo imoné, kurig atstovauja apklaustasis yra didesné
tuo daugiau prastesniy jvertinimy, net pusé dideliy (daugiau nei 50 darbuotojy) imoniy respondenty
profesionalumg ir kvalifikuotumg vertino vidutiniskai, o tarp mikro (iki 10 darbuotojy) imoniy tokiy vertinimy
buvo maziau nei 5%. Maziausiai jvertinimy labai gerai buvo tarp mazy (11-20 darbuotojy) jmoniy, jie nesudaré
1/5 vertinimy.
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Pagal uzimamas pareigas prasciausiai vertino projekty vadovai, kuriy 4 mano, kad Siuo aspektu jmone
yra vidutiniSka (3 Priedas, 8 pav.). Kas nebuidinga kitiems aspektams, tai Siuo atveju kiek prasciau vertino
vadybininkai, jie visi mano, kad jmoné yra gera profesionalumo ir kvalifikuotumo atzvilgiu, taciau ne labai

gera, nors dazniausiai jy nuomoné buvo geresné nei kity pareigybiy atstovy.
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20 pav. Dizaineriy kvalifikuotumo, profesionalumo vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)

Tarp statybos ir nekilnojamo turto jmoniy atstovy vertinimy (3 Priedas, 9 pav.). buvo daugiau mananciy,
kad UAB ,,Mato vienetas* profesionalumas ir kvalifikuotumas yra vidutiniskas ir beveik tiek pat maziau (apie
10 % maziau) mananciy, kad labai geras. Tai rodo, kad statybinés kompanijos nepakankamai patenkintos
teikiamy paslaugy kokybe, nes dizaineriy kvalifikuotuma ir profesionalumg vertina prasciau nei kiti. Vertéty
paieskoti biidy kaip geriau patenkinti jy poreikius. Gali bati, kad techniné parengiamy projekty pus¢ yra
silpnesné arba nepakankamas bendravimas su projektus jgyvendinanciais asmenimis neleidzia pasiekti gero
galutinio rezultato, kuriuo biity patenkintos visos suinteresuotos puses.

Paslaugumq dauguma respondenty vertina gerai, %4 - labai gerai ir dar %4 vidutiniSkai, be to buvo tokiy,
kurie jvertino prastai. Kai produktas yra preké, tai paslaugumas yra suprantamas kaip papildomas atributas
padedantis parduoti, suteikiantis pirkéjui patogumo, panasiai yra ir paslaugos atveju — tai patogumas naudotis
paslauga, bei papildomos paslaugos gaunamos uzsisakant pagrinding. Todél prekybininkai paslauguma jvertino
kur kas geriau (21 pav.), net 4/5 jy mano, kad paslaugumas labai geras. Jy atveju interjero dizaineris dazniausiai
padeda pasirtipinti ne tik interjeru, o visa prekybos vietos koncepcija (iSkaba, lankstinukais ir kitais su atidarymu
susijusiais ripeséiais), tokiu biidu Sie klientai lieka labiau patenkinti paslaugumu, nes gauna ir tas paslaugas
kuriy nesitikéjo.

Taip pat 21 paveiksle matyti, kad smulkis verslo klientai yra labiau patenkinti paslaugumu, nei stambieji.
Tai vercia susimastyti, kad pirmojo projekto metu yra daugiau démesio skiriama klientui, o kai klientas kreipiasi
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pakartotinai paslaugumas smunka. Reikéty sugebéti iSlaikyti tg pat] paslaugumo lygj, nes kitu atveju klientai
kurie kreipiasi antrg kart, trecig kart gali nebesikreipti.
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21 pav. Paslaugumo vertinimas pagal klienty segmentus (%)

ISskirs¢ius respondentus pagal tai, kokio dydzio jmonéje jie dirba (3 Priedas, 10 pav.), matyti, kad
prasciausiai paslauguma vertina didelés (daugiau nei 50 darbuotojy) jmonés, net pusé jy teigé, kad paslauguma
vertina prastai. Tuo reikty susirtipinti, nes interjero dizaino paslaugy kaina stipriai priklauso nuo patalpy ploto, o
didesnéms jmonéms reikalingas didesnis plotas, vadinasi tikétina, kad bendra projekto kaina taip pat bus
didesné. Todél nesugebant paslaugiai aptarnauti dideliy jmoniy prarandamos nemazos pajamos. Geriausiai

vertino mikro jmonés — ¥4 gerai arba labai gerai.
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22 pav. Paslaugumo vertinimas pagal veiklos sritj (%)
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Zvelgiant j respondenty nuomonés pasiskirstyma priklausomai nuo uzimamy pareigy, (3 Priedas, 11
pav.), kad geriausiai §j aspekta jvertino grupei Kiti priskirti apklaustieji (100 %- gerai arba labai gerai), o
blogiausiai projekty vadovai, tarp kuriy buvo ir daugiausia vertinimy prastai, bei vos 17 % - labai gerai. Nors
daugeliu atvejy grupei Kiti pagal uzimamas pareigas priskirti apklaustieji pras¢iau vertino teikiamy paslaugy
aspektus, paslaugumas néra vienas is jy.

I$skyrus statybos ir nekilnojamojo turto srities apklaustuosius, matyti (22 pav.) tendencija, kad blogesniy
vertinimy yra daugiau (jvertinusiy prastai net 10 % daugiau), o geresniy vertinimy maziau (jvertinusiy gerai -
15% maziau).

Interjero sprendimy originalumas klienty jvertintas labai aukstai (14 pav.). Daugiau kaip puse
respondenty jvardino §j paslaugos aspektg labai gerai ir dar 1/3 gerai. Tai rodo, kad sprendimy originalumas gali
biiti jmonés stiprybe ir tinkamai iSnaudojamas galéty tapti konkurenciniu pranasumu. Verta paminéti, kad visi
jvertine sprendimy originalumg vidutiniSkai buvo smulkis verslo klientai (3 Priedas, 12 pav.), tai reiskia, kad
jei 18 pirmo karto klientas nejsitikina, kad sprendimai yra originalds, tai pakartotinai uZsisake paslaugas klientai
originaluma jvertina gerai ir labai gerai.

I$skirs¢ius respondentus pagal tai, kokio dydzio jmonéje jie dirba (3 Priedas, 13 pav.), matyti, kad
prasCiausiai paslauguma vertina mazos (11-20 darbuotojy) imones, beveik puse jy teige, kad originalumas yra
vidutiniS$kas, jvertinimy labai gerai maz¢ja did¢jant dirbanciy Zmoniy jmonéje skaiiui, taCiau didéja ir

jvertinimy — gerai.
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23 pav. Interjero sprendimy originalumo vertinimas pagal uzimamas pareigas (%)

Zvelgiant j respondenty nuomonés pasiskirstyma priklausomai nuo uzimamy pareigy (23 pav.), matyti,
kad geriausiai §j aspekta jvertino vadybininkai (100 %- labai gerai), o blogiausiai grupei kiti priskirti
apklaustieji, kuriy net 2/3 originaluma jvertino vidutiniskai. Taip turbiit yra todél, kad Sig grupg sudarantys savo
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sri¢iy specialistai maziau démesio teikia interjero originalumui, nes dazniausiai jy pageidavimai yra susije su
specifiniais techniniais jy darbui reikalingais dalykais, o ne estetika, groziu ir originalumu. Pavyzdziui,
buhalteriui svarbu, kad j jo kabineta tilpty dokumenty archyvavimui reikalingos spintos ir visai nesvarbu ty
spinty iSoré, apdaila, spalva, svarbu tik praktiSkumas, talpa. Taigi jei respondentui aspektas néra svarbus, tai
nieko keisto, kad nuomonei apie jj iSreikSti pasirenkg ,,saugig® viduring pozicijg ir originalumg jvertina
vidutiniskai.

Sprendimy originalumas kaip aspektas yra isskirtinis ir tuo pozitiriu, kad ji geriau nei kiti vertina statyby
ir nekilnojamojo turto srityse dirbantys respondentai (24 pav.), nors daugelj aspekty jie vertino prasciau. Tai,
kad visi Sio sektoriaus atstovai originalumg vertino gerai arba labai gerai, tik dar kart parodo, kad butent Sig

savybe buty galima panaudoti kaip konkurencinj pranasuma.
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24 pav. Interjero sprendimy originalumo vertinimas pagal veiklos sritj (%o)

Visai kas kita yra su interjero sprendimy funkcionalumu (14 pav.), kurj labai gerai vertina tik kiek
daugiau nei 1/3 apklaustyjy, kas lyginant su originalumu yra net 15% maziau. Nors vidutinikai §j aspekta
jvertino net maziau respondenty lyginant su originalumu, taciau Siuo atveju buvo ir jvertinimas prastai.

Klienty segmenty atzvilgiu, matyti (25 pav.), kad, kaip ir daugeliu aspekty, labiau patenkinti yra
Prekybininkai, tarp kuriy vertinimy nebuvo vidutinisky, tik gerai ir labai gerai. Vienintelis funkcionalumo
jvertinimas prastai buvo i§ respondento priklausancio smulkiy verslo klienty segmentui ir vadovaujan¢iam
mazai (11-20 darbuotojy) imonei (3 Priedas, 14 pav.). Skirstant respondentus pagal imonés dydj, iSsiskyré
vidutiniy (21-50 darbuotojy) jmoniy apklaustieji, nes visi funkcionalumg vertina gerai, bei dideliy (daugiau nei

50 darbuotojy) jmoniy apklausieji, nes puse jy vertino labai gerai, o kita pusé — vidutiniskai.
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25 pav. Interjero sprendimy funkcionalumo vertinimas pagal klienty segmentus (%)

Kaip matyti 26 paveiksle, geriausiai funkcionaluma vertino grupei kiti priklausantys respondentai, i$
kuriy net 2/3 interjero sprendimy funkcionaluma vertino labai gerai. Kadangi Siai grupei priklausantys
specialistai dazniausiai turi specifiniy techniniy pageidavimy, tai funkcionalumas jiems yra kur kas svarbiau, nei
estetika ar originalumas, todel palankis jy vertinimai yra labai svarbis ir parodo, kad jmonés specialistai sugeba
kurti funkcionalius projekus.

ISskyrus statyby ir nekilnojamojo turto sektoriy, matyti (3 Priedas, 15 pav.), kad lyginant su kitais
sektoriais 1/10 daugiau respondenty vertino gerai ir tieck pat maziau vertino labai gerai. Taigi statyby ir

nekilnojamo turto sektorius yra Siek tieck maziau patenkintas interjero sprendimy funkcionalumu.
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26 pav. Interjero sprendimy funkcionalumo vertinimas pagal uzimamas pareigas (%)
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Bendrqg projekto kokybe 2/3 apklaustyjy vertina gerai ir maziau nei 1/5 labai gerai (14 pav.). Tai rodo,
kad nor atskirus projekto aspektus klientai vertino dazniau labai gerai, taciau bendras kokybés jspudis yra kiek
prastesnis. Taip yra todél, kad paslaugos kokybé néra pastovi, be to imoné néra susikoncentravusi j tam tikry
paslaugos bruozy puoseléjima, néra nusistaciusi prioritety, todel atskirais atvejais klientai labai gerai jvertina
skirtingus aspektus, o bendros kokybés vertinimas nukencia. Tai yra rimtas motyvas susimastyti, kad reikia
pozicionuoti savo paslaugg rinkoje pasirenkant, kuriomis savybémis ji turi pasizyméti, nes pasirinkus
svarbiausias biity lengviau pagerinti jy kokybe ir iSlaikyti jg pastovia, tokiu bidu pageréty bendra kokybé.
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27 pav. Bendros projekto kokybés vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)

I8skaidZius respondentus pagal klienty segmentus vél geriau atsiliepia prekybininkai (3 Priedas, 16 pav.),
tarp kuriy nebuvo vertinusiy nei prastai, nei vidutiniskai ir daugiau nei dvigubai daugiau vertinusiy labai gerai.
Tai atspindi geresne prekybininky nuomone ne tik apie bendrg kokybe, bet ir apie atskirus aspektus kaip
sudétines dalis.

Kaip matyti 27 paveiksle, iSsiskiria dideles (daugiau nei 50 darbuotojy) imones atstovaujanciy
respondenty nuomong, nes visi bendra projekto kokybe vertino gerai.

Skirstant pagal pareigas iSsiskyré vadybininkai ir grupei kiti priskiriami apklaustieji, kurie visi kokybe
ivertine gerai (3 Priedas, 17 pav.). O zvelgiant i statyby ir nekilnojamojo turto srities apklaustuosius, matyti (28
pav.), kad vertinimy labai gerai yra 1/10 daugiau. Paradoksalu, ta¢iau, nors statyby sektorius atskirus aspektus
vertino pras¢iau nei kiti sektoriai (tarp jy dizaineriy kvalifikuotuma, profesionaluma, paslauguma ir sprendimy
funkcionalumg), taciau bendra kokybe net 1/10 daugiau jvertino labai gerai.

Prasciausiai i$ visy paslaugos aspekty jvertinta projekto kaina (14 pav.). Maziau nei 1/3 visy apklaustyjy
kaing vertina gerai, %4 vidutiniskai, beveik 8 % jvertino prastai ir tai didziausia dalis tarp visy aspekty. Verta
paminéti, kad beveik Y4 apklaustyjy neatsaké i §j klausima. Gali buti, kad Siuo metu klientai tapo itin jautriis
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kainai ir nenori reiksti nuomonés Siuo klausimu, arba supranta, kad Siuo metu tokiy paslaugy kainos yra stipriai

smukusios todél nepanoro vertinti pagal tai kiek mokeéjo pries kainy kritima.
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28 pav. Bendros projekto kokybés vertinimas pagal veiklos sritj (%)
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29 pav. Projekto kainos vertinimas pagal klienty segmentus (%)

Daugiausiai prastai kaing vertinusiy respondenty yra tarp prekybininky (29 pav.), net 2/5 apklaustyjy
prekybininky, ir tai néra keista, nes i§ esmés paslaugos bendra kaina jiems biina didesné, nes ir pacios
investicijos ] interjerg buna didesnés, daugiau jvairiy detaliy, kurias reikia apgalvoti, todél sglygisSkai kaina uz
interjero specialisty paslaugas jiems biina didesné. Maziausiai projekto kaing vertinusiy gerai ir labai gerai
apklaustyjy buvo tarp smulkiyjy verslo klienty ( vos 1/3). Taciau stambieji verslo klientai, t.y. tie, kurie imonés
interjero paslaugomis naudojosi ne vieng kart yra ganétinai patenkinti kaina, nes pusé jy, projekto kaing vertina
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gerai ir néra vertinusiy prastai. Galima teigti, kad jmonés paslaugy kaina tenkina verslo klientus, iSskyrus
prekybininkus.

Pagal imonés dydj, maziausiai kaina tenkina dideles (daugiau nei 50 darbuotojy) imones, kuriy pusé
vertino kaing prastai ir kita pusé vidutiniSkai. Kadangi kaina uZz paslaugas priklauso nuo interjero dizaino ploto,
t.y. frenginéjamy patalpy, o didesnei jmonei paprastai reikalingos didesnés patalpos, tai i§ esmés didesné jmone
moka didesn¢ suma uz paslaugas. Galima daryti prielaida, kad didesnes jmones iSgazdina pamatyta didelé
pinigy suma, kurig reikés sumokéti uz interjero dizaino paslaugas, todél reikia geriau paaiskinti uz ka ji susidaro
tokia didelé ir parodyti, kad ta suma yra nedidelé dalis (dazniausiai 5-10 %) visy investicijy ] interjera. Tokiu
atveju, galbiit biity maZiau nepatenkity kaina dideliy jmoniy atstovy. Sig prielaida patvirtina ir tai, kad
daugiausiai kainos vertinimy labai gerai yra tarp mikrojmoniy (iki 10 darbuotojy) ir mazéja didéjant darbuotojy
skai¢iui jmonése (3 Priedas, 18 pav.).
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30 pav. Projekto kainos vertinimas pagal uzimamas pareigas (%)

Apklaustieji, pagal uzimamas pareigas, kaing vertino gana skirtingai. Visi vadybininkai kaing vertino
gerai, visigupei kiti priskiriami apklaustieji neatsake j §j klausima, galbut dél to, kad gali ir nezinoti kainos, nes
paprastai derybos dél uzmokesCio dydzio vyksta su auksCiausio lygio vadovais, kuriy nuomoné turéty
tiksliausiai atspindéti klienty lukesCius dél kainos dél galimybés priimti sprendimus susijusius su tokiomis
iSlaidomis. Kaip matyti i§ 30 paveikslo, pus¢ vadovy kaing vertina gerai ir labai gerai, praktiskai taip pat ja
vertinty ir projekty vadovai, jei atmestume tuos, kurie neatsake i i klausima.

Statybos ir nekilnojamo turto srities apklaustieji kaing vertina akivaizdziai geriau nei kity sriciy
apklaustieji (3 Priedas, 19 pav.), maziau nei 15 % vertino vidutiniSkai, tiek pat labai gerai ir daugiau kaip pusé
visy Sio sektoriaus apklaustyjy vertina gerai. Taip aiSku yra ne be priezasties. Kadangi Sis sektorius paprastai

uzsako interjero dizaino paslaugy daug ir daznai, tai gauna ir gerokai palankesnes kainas, be to kaina yra vienas



60

pagrindiniy kriterijy pagal kurj statyby ir nekilnojamo turto bendrovés renkasi interjero dizaino specialistus,
todél natiiralu, kad gauna paslaugas uz juos tenkinancia kaing.

Projekto rengimo proceso vertinimas pagal vykdymg laiku ir suplanuotai. Interjero dizaino paslauga
jgyvendinimas ir visas procesas gali trukti nuo keliy dieny iki keliy ménesiy priklausomai nuo projekto
sudétingumo. Tod¢l labai svarbu iSsiaiskinti ar klientai yra patenkinti tuo kaip vyksta visas procesas, ar jis

suplanuotas ir vyksta laiku pagal ta plana, nes tai jtakoja klientus pakartotinai uzsisakyti paslauga.
p vyl pagal ta plang, Jtakoj p p £a

M Virsijo lukescius U Atitiko susitarima

i Buvo smulkiy neatitikimy B Neatsakeé

2,56%

31 pav. Projekto rengimo proceso vertinimas (%)

Kaip matyti i§ 31 paveikslo, daugiau kaip pusé respondenty teigia, kad procesas atitiko susitarima,
beveik 1/3 tikina, kad virsijo lukescius, kiek daugiau nei 1/10 teigia, kad buvo smulkiy neatitikimy. Niekas
nepasirinko alternatyvaus atsakymo — neatitiko susitarimo. Tai, kad procesas yra taip palankiai vertinamas yra
didelis pranaSumas jmonei, kadangi daugybé interjero dizaino specialisty garséja nuolatiniu terminy
nevykdymu ir vélavimu j susitikimus, todél j procesg ypatingai didelj démesj kreipia Klientai, kurie interjero
dizaino specialisty paslaugomis naudojasi ne pirma karta.

Prekybininkai procesa jvertino geriau nei kitiems klienty segmentams priklausantys klientai (32 pav.),
daugiau kaip pusé jy teigia, kad procesas virsijo likkesCius. Smulkieji verslo klientai procesg vertino kiek
prasCiau, tik 1/5 jy teigia, kad procesas virsijo liikkesCius pagal tai kaip tinkamai buvo suplanuotas ir laiku
vykdomas, taciau daugiau kaip pusé jy mano, kad atitiko susitarima.

ISskirscius respondentus pagal pareigas, matyti (3 Priedas, 20 pav.), kad procesas virsijo visy vadybininky
lukescius ir net 1/3 grupei kity priklausanciy respondenty nepateiké savo nuomones Siuo klausimu. Gali biiti,
kad taip yra todél, kad Siai grupei daugiauisiai prilausantys savo sri¢iy specialistai, dazniausiai projekto rengimo
procese dalyvauja epizodiskai, tai yra tik tada, kai nagrinéjami specifines jy sritis lieCiantys klausimai, todél jie

nusprende nepateikti savo nuomones.
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32 pav. Projekto rengimo proceso vertinimas pagal klienty segmentus (%)

Pagal jmongje dirbanciy Zmoniy skaiciy aiski tendencija, kad kuo jmoné maZesné, tuo ji labiau patenkinta
projekto procesu (33 pav.), i8skyrus dideles (daugiau nei 50 darbuotojy) jmones, nes respondenty teigianciy, kad
buvo smulkiy neatitikimy mikrojmonése (iki 10 darbuotojy) yra vos 1/10, o vidutinése (21-50 darbuotojy)
dvigubai daugiau, taip pat dvigubai daugiau respondenty teigianCiy, kad procesas virSijo lukesCius yra
mikrojmonése, nei vidutinése.

Imon¢ deda daug pastangy, kad projekty rengimo procesai vykty kuo sklandziau ir buty vykdomi laiku,
kiek tai priklauso nuo jmonés, ir kaip parodé klienty tyrimas, $ig sritj pavyksta valdyti taip, kad klientai buity
patenkinti.
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33 pav. Projekto rengimo proceso vertinimas pagal jmongje dirbanciyjy skaiciy (%)
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Projekto sprendimy, pasiiilyty baldy ir apdailos medZiagy, spalvy tinkamumo vertinimas. 1S esmés
projekto sprendimy, pasiiilyty baldy ir apdailos medziagy, spalvy tinkamumo vertinimas yra galutinio rezultato,
kurj suteiké paslauga vertinimas. Taigi paslaugos rezultatg klientai vertino labai palankiai, beveik pusé jy teigia,
kad rezultatas virsijo likesCius (34 pav.), dar 1/3, kad atitiko susitarima.

M Virsijo lukescius I Atitiko susitarima
i Buvo smulkiy neatitikimy B Neatitiko susitarimo

M Neatsake

2,56% _ 2,56%

T

34 pav. Sprendimy, baldy, apdailos spalvy ir medziagy tinkamumo vertinimas (%)

Tai, kad tokios didelés dalies klienty lukescius virSijo rezultatas galima traktuoti dvejopai:
e suteikus paslaugg klientas yra patenkintas, kad gavo tokius sprendimus, kuriy pats nebtity sugalvojes, taigi
jvertina interjero specialisty darbg kaip naudingg (teigiama);
e pries uzsisakant paslaugg klientas nebuvo jtikintas, kad renkasi geriausias ir reikalingas paslaugas, tuo
jsitikino tik sulaukes rezultato pavyzdziui interjero specialistai i§ pirmo zvilgsnio neatrodo patikimi,
neatrodo pakankamai kvalifikuoti ir profesionaliis (neigiama).
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35 pav. Sprendimy, baldy, apdailos spalvy ir medziagy tinkamumo vertinimas pagal klienty segmentus (%)
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ISskirs€ius respondentus pagal klienty segmentus (35 pav.), iSsiskiria prekybininkai, kuriy didzioji
dauguma teigia, kad sprendimy, baldy, apdailos medziagy ir spalvy tinkamumas virsijo jy lukescius, gali biti,
kad tai Iémé tokius palankius projekto aspekty vertinimus aptarta poskyryje 3.2.1. Taciau stambiy verslo klienty
vertinimas yra prastesnis, nes pusé jy teigia, kad atitiko susitarimg ir tiek pat, kad buvo smulkiy neatitikimy,
todél verta pasiaiskinti kaip tie neatitikimai buvo sprendziami.

36 paveiksle matyti tendencija, kad rezultatu labiau patenkinti mazesniy jmoniy apklaustieji ir tuo
daugiau teigimy, kad buvo smulkiy neatitikimy, kuo jmoné didesné. Taip galbiit yra todél, kad kuo didesné
Jmoné, tuo, dazniausiai, didesnis interjero dizaino plotas, vadinasi yra didesné tikimyb¢ padaryti smulkiy klaidy.
Kad tokiy neatitikimy buty maziau, reikalinga grieZtesné kontrolé, pavyzdziui dizainerio pateikiamus brézinius
turéty tikrinti projekty vadovas, kad nelikty netikslumy, dél jvairiy sprendimy galéty pasitarti du dizaineriai, tai
padéty sumazinti neatitikimy skaiciy.

Diferencijuojant respondentus pagal pareigas iSsiskyré vadybininkai, kuriy net 2/3 teigé, kad rezultatas
virsijo lukesCius ir 1/3, kad buvo smulkiy neatitikimy, bei grupei kiti priskirti apklaustieji, kuriy net 2/3 teige,
kad rezultatas virSijo ltkes¢ius ir 1/3, kad buvo atitiko susitarimg. I$skyrus statyby ir nekilnojamojo turto
sektoriy, matyti, kad tris kart maziau apklaustyjy teigé, kad rezultatas virsijo likesCius ir beveik pusé
apklaustyjy tikina, kad buvo smulkiy neatitikimy. Taigi galima teigti, kad kuo paslaugos apimtis didesné, tuo
didesné smulkiy neatitikimy tikimybeé, nes statyby ir nekilnojamo turto sektoriaus uZsakymai daZniausiai btina
ne vienkartiniai ir didelés apimties (3 Priedas, 21-22 pav.).
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36 pav. Sprendimy, baldy, apdailos spalvy ir medziagy tinkamumo vertinimas pagal imonéje dirbanciyjy
skaiciy (%)

Projekto  jgyvendinimo metu kilusiy nesklandumy sprendimo vertinimas. Tai, kad projekto

jgyvendinimo metu kyla jvairiy nesklandumy yra praktidkai sunkiai i§vengiama. Zinoma, galima sumazinti
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techniniy klaidy skaiciy tikrinant dizaineriy darbg, galima sumazinti sprendimy klaidy per laika jgyjant vis
daugiau patirties, taciau jgyvendinimo metu daznai iSkyla naujy aplinkybiy, del kuriy tenka keisti projekta,
pavyzdziui nebejmanoma jsigyti numatytos apdailos medziagos arba jos pristatymas uztruks per ilgai ir reikia
rasti alternatyva. Todél labai svarbu, kad Sie nesklandumai biity sprendziami operatyviai, o pateikiamos
alternatyvos tinkamos.

Pusé¢ apklaustyjy teigé, kad nesklandumy nebuvo (37 pav.), beveik 1/3, kad operatyviai ir tinkamai, pusé
Ju, kad iSspresti pakankamai gerai ir greitai ir Sie rezultatai rodo, kad jmoné nesklandumus sprendzia gerai, nors
vienas apklaustasis teigé, kad nesklandumai nebuvo isspresti.

Diferencijuojant apklaustuosius pagal segmentus, matyti (3 Priedas, 23 pav.), kad smulkas verslo Klientai
maziau susidure su nesklandumais, prekybininkai dazniau teige, kad nesklandumai buvo iSspresti operatyviai ir
tinkamai, net 1/3 stambiyjy klienty teigé, kad nesklandumai buvo iSspresti pakankamai gerai ir greitai, kas yra
du kart daugiau palyginus su kitais. Tai néra geras rezultatas, nes parodo, kad kuo daugiau paslaugy uzsako
klientai, tuo daugiau biina nesklandumy ir jie sprendziami prasCiau. Vertéty siekti, kad kuo daugiau

nesklandumy biity iSsprendziama operatyviai ir tinkamai, o ne pakankamai gerai ir pakankamai greitai.

M Nesklandumy nebuvo i Operatyviaiir tinkamai

i I$spresti pakankamai geraiir greitai  ® NeiSspresti
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37 pav. Igyvendinimo metu kilusiy nesklandumy sprendimo vertinimas(%)

Pagal yjmonés dydj diferencijuojant klientus, matoma tendencija (3 Priedas, 24 pav.), kad didéjant jmonei
dauggéja nesklandumy, didzioji jy dalis visy jmoniy atvejais yra iSsprendziami operatyviai ir tinkamai, taciau
dalis tik pakankamai gerai ir pakankamai greitai (iSskyrus dideles vir§ 50 darbuotojy turin¢ias jmones). Tai dar
syki patvirtina, kad kuo uzsakymas didesnis, tuo paslaugos teikimo metu btina daugiau nesklandumy ir reikia
ieskoti priemonty ir biidy jy kiekiui sumazinti.

Skirstant pagal pareigas (3 Priedas, 25 pav.) iSsiskiria Projekty vadovai, kuriy perpus mazesné dalis nei
kitas pareigas uzimanciy respondenty teigé, kad nesklandumai buvo iSspesti operatyviai ir tinkamai, taip pat net

%4 ju tikino, kad nesklandumai buvo iSspresti pakankamai gerai ir pakankamai greitai. Taip pat maZesn¢ dalis
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vadowy teigusiy, kad nesklandumy nebuvo, jy sgskaita daugiau tokiy, kurie teigia, kad nesklandumai buvo
i8spresti pakankamai gerai ir pakankamai greitai.

ISskyrus statyby ir nekilnojamo turto sektoriy, matyti, kad nesklandumy buvo daugiau, nors didzioji
dauguma jy iSspresti operatyviai ir tinkamai ir beveik 1/3 pakankamai gerai ir pakankamai greitai (3 Priedas, 26
pav.). Taigi nors jmoné nesklandumus kilusius jgyvendidnimo metu sprendzia gerai, taciau Siek tiek neramina
Ju kiekis ir ypac tai, kad jis tiesiogiai proporcingas uzsakymo dydziui.

Klienty nusiteikimo rekomenduoti analizé. Interjero dizaino paslauga daznai yra vienkartiné dél keleto
priezasCiy: retai kada tam paciam klientui reikia jos dazniau nei kas 3-5 metus ir net po tokio laiko norédamas ja
uzsisakyti ne visada randa tg patj dizainerj ar net tg pacig jmon¢. Todél rekomendacijos yra vienas 1§ svarbiausiy
biidy jmonei gauti papildomos naudos i§ sékmingo bendravimo su klientu. Kaip matyti i§ 38 paveikslo beveik
2/3 apklaustyjy teigia, kad rekomenduoty.

HTaip M Ne & Neatsaké

38 pav. Respondenty nusiteikimas rekomenduoti (%)

Kadangi, prie Sio klausimo atsakymo, buvo praSoma argumentuoti savo teiginj, tai verta apibendrinti
kokias priezastis nurodé respondenai. Tarp ty kurie teigia, kad nerekomenduoty, pagrindiniai argumentai buvo:
e Per mazai bendrauta, nepazinta tiek, kad buty galima rekomenduoti
e Nemégsta rekomenduoti apskritai
Sunku pasakyti ar klientai nurodé tikrasias priezastis, ta¢iau pirmoji priezastis yra tikétina, dél ypa¢ Siemet
vykdyty epizodisky paslaugy, kai klientas uZsisako ne visg interjero dizaino projekta, o tik aktualiausias, pvz.:
tik darbo viety iSplanavimg darbo erdveje. Tokiu biidu, kartais uztenka vieno susitikimo su klientu, kartais
neprireikia ir jo, todél nieko keisto, kad klientas net ir pasinaudoj¢s paslauga gali nedaug ka pasakyti apie ja
suteikusig jmong.
Tarp ty kurie teigia, kad rekomenduoty, kaip argumentai buvo paminétos imonés suteikty paslaugy
gerosios savybeés:

o  Greitis (dazniausiai jvardinta, kad liko patenkinti butent juo)
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o Id¢jos (daznas argumentas originalumas, novatoriskos idéjos, minima ir idéjy gausa)
e Rezultatas (buvo apibendrinty atsakymy, kad patiko viskas, patiko rezultatas)

Verta paminéti, nemaza dalis ] klausima neatsaké, dalis jy prirasé, kad galbut rekomenduoty, taciau Sis
atsakymy variantas specialiai nebuvo jtrauktas j klausimyng, kad respondentai biity kategoriSkesni ir
nepasirinkty lengviausio atsakymo j $j klausima. Taciau tai rodo, kad dalis neatsakiusiyjy j klausimg yra taip pat
linke rekomenduoti.

Stambiis verslo klientai yra maziausiai link¢ rekomenduoti, net 1/3 jy teigia to (3 Priedas, 27 pav.). Jy
rekomendacijos i$ esmés yra pacios naudingiausios, nes visada labiau pasitikima tokia rekomendacija kai jmoné
ilga laikg pati naudojasi paslaugomis ir ketina tai daryti ateityje, visgi tai, kad pusé jy rekomenduoty yra geras
rezultatas nedidelei ir neturin¢iai gero Zinomumo jmonei. 100 % prekybininky teigia, kad rekomenduoty jmone.
Ne tik Siuo poziiiriu, bet ir kituose atsakymuose gerai matyti, kad prekybininkai daznai vertina palankiau nei kiti
klienty segmentai.

Skirstant jmones pagal dydj, rekomenduoty visi respondentai atstovaujantys dideles (daugiau nei 50
zmoniy) jmones, o daugiausiai nerekomenduosianciy, net truputj daugiau nei pusé, yra tarp mazy (11-20
darbuotojy) imoniy. Tai velgi gerai atspindi bendrasias apklausos tendencijas, kai biitent $iy jmoniy atstovai yra

maziau patenkinti suteiktomis paslaugomis. (3 Priedas, 28 pav.).

100%
14,29% 16,67%

80% 9,52% SRR

33,33% 66,67%

60%

40%

20%

0%
Vadovai Vadybininkai Projekty vadovai Kiti

® Taip Ne [ Neatsake

39 pav. Respondenty nusiteikimas rekomenduoti, pagal uzimamas pareigas (%)

Skirstant pagal pareigas (39 pav.), matyti, kad labiausiai rekomenduoti nusiteike vadovai, net 3/4 jy teigia,
kad tai daryty, daugiausiai ty, kurie nerekomenduoty yra tarp grupés Kiti, kuria, kaip minéta daugiausiai sudaro
jvairiy sri¢iy specialistai, net 2/3 jy atsaké, kad nerekomenduoty savo kolegoms, draugams ar pazjstamiems,
vadinasi, jy poreikiai buvo patenkinti pras€iausiai ir interjero specialistams reikéty daugiau démesio atkreipti ]

Siuos darbuotojus teikiant paslaugas ateityje.
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Klienty nusiteikimo pakartotinai naudotis paslaugomis analizé. Klienty nusiteikimas pakartotinai
audotis paslaugomis, i§ pirmo zvilgsnio, gali pasirodyti tapatus rekomendacijoms, taciau taip néra, nes klientai
gali noréti naudotis paslaugomis i§ naujo, bet nenoréti rekomenduoti dél bent keliy priezasciy:

e  Drovisi rekomenduoti nebrangias paslaugas teikian¢ig jmong, jei save pozicionuoja kaip aukstos kainos (ir
kokybés) jmong, bet mielai naudojasi taupydami savo pinigus.

e Nori interjero specialisty nuopelnus prisiimti sau. Dazniau tai biidinga individualiems klientams, taciau
pasitaiko ir tarp verslo, kai paslaugas uzsisakes zmogus aplinkiniams teigia, kad viska sugalvojo pats,
nebent uzsimindamas, kad jam truputj padéjo dizaineris, taciau idéjos biitinai jo.

e Klientas tiki, kad yra labai autoritetingas ir jo rekomendacijos turi biiti tik iSskirtinés, kad nepakenkty jo
paties reputacijai.

Taigi, kaip matyti 40 paveiksle, ty kurie i$ naujo naudotysi paslaugomis atsakymy tikrai taip ar bent
turbiit taip yra 10% daugiau, nei ty kurie teigé, kad rekomenduoty (38 pav.). Siuo atveju, beveik pusé
respondenty teigia, kad turbiit naudotysi jmonés paslaugomis i$ naujo. Praktikoje taip nutinka su mazdaug 1 1§ 3
klienty, kai i§ naujo kreipiamsi dél paslaugy, todel jmonei labai svarbu, kad jy bty ir bty kuo daugiau. Juk,
lengviau bendrauti su jau Siek tiek pazjstamu Zmogumi, negu ,,prisijaukinti naujg klienta, tuo labiau srityje, kur

norint suteikti paslaugg reikia pazinti klienta gana asmeniskai.

M Tikraitaip & TurbGttaip ® TurbGtne H Tikraine

2,56%

40 pav. Respondenty nusiteikimas pakartotinai naudotis paslaugomis (%)

Labiausia pakartotinai naudotis paslaugomis yra nusiteike prekybininkai, kuriy 3/5 teigia, kad tikrai
naudotysi paslaugomis 1§ naujo (3 Priedas, 29 pav.). Taip praktikoje atsitinka beveik visada, nes prekybinés
patalpos reikalauja nuolatinio interjero specialisto démesio, kadangi reikia papuosti patalpas Sventéms, sugalvoti
papildomy elementy pleciantis produkcijos asortimentui ir kt. Skirstant jimones pagal dydj maziausiai nusiteike
naudotis paslaugomis yra vidutiniy (21-50 zmoniy) ir dideliy (daugiau nei 50 Zmoniy) jmoniy atstovai, kuriy
daugiau kaip pus¢ teigia, kad turbtit nesinaudoty paslaugomis iS naujo. (3 Priedas, 30 pav.)
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41 pav. Respondenty nusiteikimas pakartotinai naudotis paslaugomis, pagal uzimamas pareigas (%)

Paradoksalu, taciau skirstant pagal pareigas, respondentai priskirti grupei Kiti teigia, kad turbiit naudotysi
paslaugomis i§ naujo, nors daugeliu tirty aspekty atvejais jy nuomoé buvo prastesné nei daugumos (41 pav.).
Gali biti, kad jy, kaip jvairiy sri¢iy specialisty, vertinimo kriterijai yra aukstesni, todél paprastai jy nuomoné
buvo grieZtesne, taciau pakankamai gera ir tod¢l jie ko gero 1§ naujo naudotysi paslaugomis. Taip pat didesné
vadybininky dalis (beveik 2/3) teigé, kad tikrai naudotysi paslaugomis i$ naujo, deja dazniausiai tai sprendzia ne
jie, o aukstesniy lygiy vadovai.

ISskiriant statybos ir nekilnojamo turto srities jmoniy apklaustuosius matyti (3 Priedas, 31 pav.), kad
dziausia jy dalis (daugiau nei 70 %) teigia, jog turbiit naudosis paslaugomis i§ naujo prireikus ir tai dziugina, nes
Siy sri¢iy uzsakymai biina didziausi darby apimtimi, be to daznai pakartotiniai ar pastovus.

Galima sakyti, kad klienty nusiteikimas i§ naujo naudotis paslaugomis yra gan didelis, taigi reikia
nepamirSti kartais priminti apie save ir i§ naujo pasiiilyti paslaugas, bei pasiriipinti galimybe biti lengvai
pasiekiamais, ty. nepakeisti telefono numeriy, pateikti kontaktus internetinéje svetainéje, pasiraSant
elektroninius laiSkus pridéti kontaktus, ant bréziniy ir kity klientams pateikiamy produkty pateikti imonés
kontaktus, kad prireikus juos surasti, klientui buity paprasta.

Konkurenty pasirinkimo prieZasciy analizé. Jei Klientai nenusiteike pakartotinai naudotis paslaugomis,
tai biitina iSsiaiSkinti dél kokiy priezas¢iy jie kreiptysi j kitus interjero dizaino specialistus. | §j klausimg anketoje
nebuvo praSoma atsakyti ty, kurie teigé, kad tikrai kreiptysi pakartotinai j UAB ,,Mato vienetas®, tod¢l reikia
turéti galvoje, kad Cia pateiktos priezastys yra neapsisprendusiyjy ar kreiptysi ar ne ir ty kurie atsake, kad
nesikreipty.

Kaip matyti 42 paveiksle, daugiausiai apklaustyjy rinktysi kitus interjero specialistus jei jie pasitlyty
patrauklesnj kainos ir kokybés santykj. Po jy rikiuojasi tie, kurie rinktysi dizainerj su kuriuo teko dirbti anksciau.

Si grupé neramina labiausiai, nes tai rodo, kad 15% jmonés klienty i¥bandZiusiy paslaugas vis dél to rinktysi
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kitus specialistus, kurie jiems paliko geresn;j jspudj. Kyla klausimas, kod¢l jie iSbandé UAB ,,Mato vienetas‘
paslaugas jei buvo patenkinti kity dizaineriy paslaugomis? Ko gero taip yra todél, kad tam tikrais atvejais jie yra
klienty klientai ir ne jy sprendimas buvo samdyti biitent $ig jmone. Pavyzdziui, kai interjero dizaino specialistus
samdo statybiné kompanija, o projektus jie kuria visas salygas derindami su statybinei kompanijai priklausanciy
patalpy nuomininky pageidavimais. Bet kokiu atveju, reikéty pagalvoti, kaip biity galima sumazinti §j procenta,
kad daugiau klienty pabandziusiy paslaugas nebenoréty grizti pas kitus paslaugy teikéjus.

M Rinktysi dizainerj su kuriuo dirbo anks¢iau

I Jei kiti pasidlyty patrauklesnjkokybés ir kainos santykj

i Geras draugas (-€)/ giminaitis (-€) yra interjero dizaineris kurj kreiptysi
M Kitos priezastys

M Neatsaké

42 pav. Kity dizaineriy pasirinkimo prieZastys (%)

Trecioje vietoje yra prieZastis rinktis kitus interjero specialistus, jei jie yra geri daugai ar giminaiciai
(beveik 13%). Sios grupés klienty yra beveik nejmanoma pervililioti i§ konkurenty, nebent pats draugas ar
giminaitis nebus suinteresuotas vykdyti projekto dél laiko stokos ar kity priezasciy.

Kaip kitg priezastj, kuri sudaro 1/10 apklaustyjy atsakymy, respondentai nurodé tai, kad jie apskritai
nesikreipty ] interjero dizaino specialistus. Nors tai néra didele dalis, taCiau ji taip pat opi, nes tai rodo, kad
klientai iSband¢ interjero dizaino paslaugas nejsitikino jy naudingumu, tod¢l reikéty ieskoti gilesniy to
priezasciy. Esme yra ta, kad jie net nesirinkty kity interjero specialisty, vadinasi jsirenginéty patys, o tai reiskia,
kad arba jie labai pasitiki savo sugebéjimais ir skoniu, be to turi daug laisvo laiko, arba liko nepatenkinti
galutiniu rezultatu ir nepagailéty laiko kitg kart viskg daryti patys. Dar blogiau yra tai, kad taip nusiteikusiy net
1/3 dalis yra tarp stambiyjy verslo klienty (43 pav.), kurie palaugomis naudojasi ne vieng kart. Taip pat panasi
dalis jy tarp statybos ir nekilnojamojo turto imoniy, kurios neretais atvejais ir yra daugkartinés paslaugy
vartotojos. Tai apibendrinus, galima daryti tokias prielaidas apsisprendimui nebesamdyti interjero dizaino
specialisty:

e Laikinai (krizés laikotarpiu) pakeistas statybos reglamentas (placiau PESTEL analizéje) nebereikalauja
naujai statomus namus, butus ir kitas patalpas parduoti ar iSnuomuoti tik su pilna apdaila, todél dalis
bendroviy apsisprendé jy ir nejrenginéti, todél interjero dizaino paslaugos jiems tiesiog nebereikalingos.

e  Nuspresta taupyti ir neinvestuoti ] interjera apskritai arba daryti viska patiems.
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43 pav. Kity dizaineriy pasirinkimo prieZastys pagal klienty segmentus (%)

Taip pat net pusé stambiyjy klienty samdyty specialistus (43 pav.), su kuriais teko dirbti anksciau, tai
rodo, kad tam tikrais atvejais konkurentai palieka geresnj jspudj ir sugeba geriau skatinti bent $ig klienty grupe
kreiptis pakartotinai j juos. Tam yra ir kity priezasCiy. Pavyzdziui, nekilnojamojo turto agenty daZnai
nemotyvuoja paslaugos kaina, jie turi pastovius dizainerius j kuriuos kreipiasi, daznai uz kiekvieng projekta
interjero specialistai juos skatina asmeniSkai, nors uz suteiktas paslaugas sumoka nekilnojamojo turto
kompanija arba kliento klientas. Todél yra labai sunku juos nuvilioti i§ konkurenty.

Jautriausi kainos atzvilgiu yra smulkiis verslo klientai (3 Priedas, 32 pav.), beveik pusés jy interjero
specialisty pasirinkima motyvuoty palankesnis kainos ir kokybés santykis. Zinoma, tai teoriskai gali bati ir
aukstesné kokybé, taciau turit galvoje, kad $i grupé yra vienkartiniy paslaugy ieskantys klientai, tikétina, kad jie
jautresni paslaugy kainai ypac esant dabartinei ekonominei situacijai.

Akivaizdu, kad kuo didesné jmoné, tuo daugiau apsisprendusiy nebesamdyti interjero dizaineriy (3
Priedas, 32 pav.), nes, kaip minéta anksciau, pasirinkusieji atsakyma kitos priezastys, jas ivardino, kad apskritai
atsisakyty dizaineriy paslaugy. Vidutingés (21-50 darbuotojy) imonés dazniausiai rinktysi draugus ir giminai¢ius
intrejero dizaino paslaugoms atlikti, mikro (iki 10 darbuotojy) ir mazos (11-20 darbuotojy) jmonés labiausiai
atsizvelgty i tai kokj kokybés ir kainos santyki siiilo kurie interjero specialistai.

Daugiausiai neatsakiusiyjy dél kokiy priezasCiy rinktysi kitg interjero dizaino jmon¢ buvo tarp
vadybininky (3 Priedas, 33 pav., ko gero todél, kad paprastai ne jie sprendzia kuri paslaugy teikéja pasirinks
jmoné. Jmoniy specialistai teigé, kad jiems svarbiausia kainos ir kokybés santykKis.

Taigi priezastys lemiancios kity jmoniy pasirinkimg néra lengvai pasalinamos, taciau budy sumazinti jy
poveikj tikrai jmanoma ir verta ] tai déti pastangas, nes pakartotinai aptarnauti klienta yra Zymiai lengviau ir

pigiau nei surasti nauja, ji jtikinti pirkti paslaugas, bei tinkamai jas suteikti nustacius poreikius.
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Apklausty klienty pateikty pasiiilymy analizé. Anketos pateiktos klientams paskutinis klausimas buvo
atviras ir Cia jie gal€jo iSdéstyti turimus pasitlymus ir pastabas. Dazniausiai respondentai ne itin mégsta
atsakinéti j atvirus klausimus, todél ir $iuo atveju tik pusé respondenty iSdésté savo nuomone. Dazniausiai
pasitaikanti pastaba buvo susijusi su kainomis. Dabartinémis ekonominémis sglygomis vartotojai tapo ypac
jautrts kainai ir todél daznas siiilo mazinti paslaugos kainas, taciau $iy veiksmy jmongé jau émési ir tai atsispindi
finansinése ataskaitose, kurios buvo aptartos anksciau, todél dar didesnis paslaugy kainy mazinimas vargiai
jmanomas. Kita grupé pastaby buvo susijusi su patirtimi. Respondentai tegia, kad praktinis darbas ir jgtidziy
tobulinimas turi biiti jmongés prioritetai. Patirties stokos jsptdj klientai susidaryti galéjo todél, kad dizaineriai ir
projekty vadové daugiausiai bendraujanti su verslo klientais yra jauni (23-28 metai), daznai deSim¢ia mety ir
daugiau jaunesni uz klientus ypac todél, kad tenka bendrauti su auksc¢iausio lygio vadovais. Vienintelis biidas
atsverti patirties stokg yra original@is ir novatoriski sprendimai, kuriy uzsakovai tikisi samdydami jaung
komanda. Buvo ir pavieniy sitilymy daugiau save reprezentuoti, reklamuotis, kai kas pamingjo, kad bendravime
tritko punktualumo. Punktualumo problema buvo labai opi veiklos pradzioje, kai dél patirties stokos buvo sunku
optimaliai planuoti laikg, Siuo metu jmon¢ savo jsipareigojimus vykdo visada laiku, stengiamasi nevéluoti ir j
susitikimus.

Apibendrinant tyrimo rezultatus, galima teigti, kad vertinimai yra gana palankds, nes nei vieno aspekto,
nei vienas apklaustasis nejvertino nepatenkinamai, be to buvo nedaug prasty vertinimy.

Analizuojant klientus pagal demografinius duomenis iSrySkéjo kelios tendencijos ir ypatumai. Jie
patvirtina tyrimo hipoteze, kad UAB ,,Mato vienetas klienty poreikiai skiriasi priklausomai nuo to, kokiam
vartotojy segmentuli jie priklauso.

Skirstant respondentus pagal klienty segmentus matyti, kad labiausiai paslaugomis yra patenkinti
prekybininkai, kurie gerai ir labai gerai Simtu procenty jvertino 6 aspektus i§ 9. Prekybininkai, kaip ir dauguma,
prascCiausiai vertino kaing. Kaing ne prasciausiai 1§ visy aspekty vertino tik stambieji verslo klientai, statyby ir
nekilnojamo turto sektorius, bei vadybininkai ir grupei kiti pagal pareigas priskirti respondentai. Stambieji verslo
klientai geriausiai (apie 100 % gerai ir labai gerai) jvertino pozitirj j klienta, atiduma pageidavimams ir interjero
sprendimy originalumg. Atidumg pageidavimams taip pat geriausiai visi apklaustieji nepriklausomai nuo
demografiniy skirtumy.

Skirstant respondentus pagal jmonés dydj, kurioje jie dirba, matyti, kad labiau paslaugomis patenkinti
vidutiniy (21-50 darbuotojy) jmoniy atstovai, kurie 5 i§ 9 aspekty jvertino apie 100 % gerai ir labai gerai.
Maziausiai patenkinti buvo mazy (11-21 darbuotojy) jmoniy atstovai, kuriy net geriausias vertinimas atidumui
pageidavimams sudéjus vertinimus gerai ir labai gerai sieké vos 91%, kas yra maziausiai i§ visy demografiniy
grupiy.

Skirstant respondentus pagal uzimamas pareigas, labiausiai patenkinti buvo vadybininkai net 8 i§ 9

aspekty jverting apie 100 % gerai ir labai gerai. Vienintelis prasCiau jvertintas aspektas buvo paslaugumas.
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Prasciausiai vertino projekty vadovai, kurie gerokai zemiau nei kitas pareigas uzimantys respondentai jvertino
ne tik kaina, bet ir paslauguma, bei dizaineriy kvalifikuotumg ir profesionaluma.

Skirstant respondentus pagal sritj, kurioje dirba jmoné, buvo atskirtas svarbiausias statyby ir nekilnojamo
turto sektorius, kurio vertinimai stipriai skyrési nuo kity veiklos sri¢iy apklaustyjy. Blogiau nei visi statyby
sektorius vertino paslauguma (vos 55 % vertinimy gerai ir labai gerai, kas yra bent 1/10 maziau nei visi) ir
dizaineriy kvalifikuotuma, bei profesionaluma (2/10 maziau vertinimy gerai ir labai gerai). Tafiau geriau
vertino pirmgjj skambutj, pozitrj i klienta, sprendimy originalumg ir projekto kaing (perpus daugiau vertinimy
gerai ir labai gerai). Todél norint tinkamai aptarnauti §j dideles pajamas galint] nesti sektoriy butina atkreipti
démesj, kad jo atstovai paslaugas vertina specifiskai.

Galima sakyti, kad klienty nusiteikimas i§ naujo naudotis paslaugomis yra gan didelis, taigi reikia
nepamirsti kartais priminti apie save ir i§ naujo pasitlyti paslaugas, bei pasiripinti galimybe biiti lengvai
pasiekiamais

Tyrimas atskleidé, kad tenkinant vartotojy poreikius yra tobulintiny aspekty ir neiSnaudoty galimybiy,
kurias galima panaudoti kuriant jmonés veiklos strategija ir siekiant jmonés tiksly.
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4. STRATEGINIS SPRENDIMAS

Atlikus iSsamig iSoring bei viding analiz¢ ir iStyrus klienty poreikius, nustatomos gairés jmonés
strategijai formuoti. Strateginis sprendimas kaip ir starteginis planavimas néra baigtinis procesas, visi jo etapai
turi bti kartojami, informacija atnaujinama ir adaptuojama pasikeitusioms sglygoms. Strategijai kurti ir jai
atnaujinti galima pasitilyti testinj planavimo procesg (zr. 44 pav.). Gebéjimai, imonés resursai, galimybés ir
grésmés nustatymos iSorinés ir vidinés analizés metu. Tikslinés produkto rinkos parenkamos atsizvelgiant |
analize ir ypag rinkos salygas. Siuo atveju jmoné pasirinko didZiaja dalj savo resursy skirti verslo klientams,
tam jtakos turi stipri konkurencija individualiy klienty segmente (zr. 32 psl.).

Gebéjimy, jmonés
| resursy, galimybiy,
L grésmiy
nustatymas

Strateginiy tiksly Strateginiy

Tiksliniy produkto r
nustaymas ——palternatyvy tlkSIams~|

rinky parinkimas

\ 4

\ 4

pasiekti iSskyrimas

v

'I'Ir;lt(raartr:;il;slsos »_|Funkciniy strategijy » | Priemoniy plano o jg)S/\t/r:::j?r?ior:as
» | L i Ll
parinkimas Sudaymes parsngimas ir kontrolé

44 pav. Strateginio planavimo procesas

4.1. llgalaikiy tiksly, strateginiy alternatyvy sudarymas ir pasirinkimas

Jmongs strategijos formulavimas prasideda nuo jos ketinimy i$skyrimo. Sie ketinimai gali pasireiksti
kaip keturiy lygiy sistema, susidedanti iS vizijos, misijos, tiksly ir uzduociy.
Imoneés vizija — tapti pirmaujancia rinkoje interjero dizaino paslaugy teikéja Lietuvos verslo klientams.
Imonés misija - Teikti kokybiSkas paslaugas verslo klientams, sitilant originalius interjero dizaino
sprendimus atsizvelgus j kiekvieno kliento pageidavimus.
Imoneés tikslai ir uzdaviniai.
1.Uzdirbti pelno 1§ pagrindinés veiklos — interjero dizaino paslaugy.
Uzdaviniai:
¢ Didinti pardavimy masta
e Mazinti kastus
2.IsSnaudoti darbuotojy potenciala, gebéjimus ir sukauptas zinias.

UzZdaviniai:
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e Ivardinti turimus gebéjimus ir naudoti juos
o Kaupti zinias, kelti kvalifikacija
3.Nuolatos ieskoti ir klientams pateikti naujus ir novatoriskus interjero sprendimus.
Uzdaviniai:
e Nenaudoti Sablony ir nekartoti jgyvendinty sprendimy
o Kurti projekta atsizvelgiant j klienty pageidavimus
o Kurti projekta konkreciai erdvei ir vietai
e Dométis pasaulinémis naujovémis interjero dizaino srityje
o Ieskoti netikéty sprendimy, nejprasty medziagy panaudojimo galimybiy.
e Skatinti darbuotojy kiirybiSkuma.
4.Uzimti ir jsitvirtinti verslo klienty rinkos lyderio pozicijoje.
Uzdaviniai:
o Déti pastangas aptarnauti, kuo daugiau verslo klienty
o Naudoti jmonés resursus ir pranasumus pries konkurentus
o Jeskoti vertikalios integracijos su statytojais ir kitais susijusiais sektoriais biidy.
5.Lanksc¢iai vadovauti jmonei siekiant kuo geresniy sukurty interjero projekty jvertinimo.
Uzdaviniai:
¢ Kuo greiciau prisitaikyti prie aplinkos poky¢iy vadovaujant jmonei
o Skleisti informacijg apie se¢kmingus projektus
6.Biiti atsakinga prie$ visuomeng ir naudoti kaip jmanoma daugiau ekologisky sprendimy interjere.
Uzdaviniai:
o Sitilyti klientams naudoti ekologiSkas apdailos medziagas ir ilgaamzius baldus.
e Dométis ekologija ir skleisti informacijg apie jg klientams.

Strategijos paskirtis yra uztikrinti sgveikg tarp jmonés ir jos aplinkos, tam pasiekti yra keletas budy.
Konkurencija interjero dizaino rinkoje néra arsi, kiek stipresné tik individualiy klienty rinkoje, kurioje klienty
pasirinkima daznai lemia kaina, tai jmongés pasirinkimas 3-5 mety laikotarpyje nesiekti aptarnauti Sios klienty
grupes, kad taupyti resursus ir iSvengti arSios konkurencinés kovos, kol jmoné neturi stipriy pozicijy rinkoje.
Tuo tarpu nukreipti visas stiprybes ] verslo klientus ir pasistengti aptarnauti kuo didesn¢ $iy klienty dalj. Tam
biity naudinga i8skirti kelias rinkos strategijas pagal verslo klienty segmentus.

Klienty segmentas — prekybininkai

Kaip parodé tyrimas, Sis klienty segmentas yra labiausiai patenkintas susteiktomis paslaugomis, tod¢l
pacios paslaugos keisti nereikia, reikia déti pastangas, kad pritraukti daugiau biitent tokiy klienty, nes jy dalis

bendrame klienty skaiciuje néra didelé. Pritraukti daugiau Sio segmento klienty galima:
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o Pateikiant daugiau informacijos apie jau jvykdytus tokio pobudzio klientus specifiniuose
leidiniuse, internetiniuose tinklapiuose, tiesiogiai potencialiems klientams.

. Pateikiant tokiy klienty rekomnedacijas

Klienty segmentas — stambieji verslo klientai

Pakartotiniams klientams ir tiems, kurie iSkart uzsako labai daug paslaugy ar dideliam plotui galima
taikyti nuolaidas, tai motyvuoja uzsisakyti pakartotinai. Ypatingai statybines ir nekilnojamo turto sektoriaus
Jmones maziau motyvuoja projekto originalumas, labiau greitis vykdant projekta ir atidumas pageidavimams.
Taigi, buty galima teikti pirmenybe Siems uzsakymams laiko atzvilgiu ir kaip jmanoma padidinti jy
aptarnavimo greit], tai biity rySkus konkurencinis pranasumas prie§ konkurentus, kurie aptarnaudami dideles
bendroves daznai biina patys dideli ir nelankstiis. Pateikti reikiamg brézinj jie uztrumka paie savaite, UAB
»Mato vienetas“ siekiamyb¢ bty pateikti reikiamg brézinj per dvi darbo dienas, kas yra visiskai realu, jei
stambiesiems klientams teiksime pirmenybe.

Klienty segmentas — smulkieji verslo klientai

Jy uzsakymai dazniausiai biina vienkartiniai ne dél prasto aptarnavimo, o todé¢l, kad interjero dizaino
prigimtis tokia, kad $iy paslaugy pakartotinai tai paciai imonei, jos biuro erdvei, prireikia po 3-5 mety. Todél
Siuos uzsakymus apsimoka vykdyti uz palankia vykdytojui kaing ir ne per trumpiausig laikotarpj. Kad pasiekti
daugiau Sios srities klienty, verta akcentuoti sprendimy originalumg ir funkcionaluma.

Apibendrinant rinkos strategijg galima pateikti, tokig palyginimy lentele (Zr. 6 lentele).

7 lentele. Rinkos strategijos kriterijai

Kriterijus Prekybininkai Stambieji verslo klientai Smulkieji verslo klientai

Akcentuojama | Sprendimy  originalumas, | Greitis ir atidumas | Sprendimy funkcio-

savybé novatoriskumas pageidavimams nalumas ir originalumas

Sitlloma kaina | auksta zema viduting

Bendravimas | Tiesioginis, daug | Pirmasis uzsakymas kaip | Bendravimas vyksta pagal

us klientu susitikimy, intensyvi | prekybininky, nuo antrojo, | kliento pageidavima, gali
jgyvendinimo priezitira. bendraujama daugiausiai | biti tik telefonu, elektroniniu

telefonu ir elektroniniu pastu, | paStu ~ arba  tiesioginiy

igyvendinimo priezitira | susitikimy skyrimas,
maza, nes didelis tarpusavio | jgyvendinimo prieziiros
pasitikéjimas. daznumas individualus.

Planuojama Pritraukti bent po vieng | Viena 1§ didziyjy statybiniy | 1/3 smulkiyjy verslo klienty.

uzimti rinkos | sparciai besipleciant] | bendroviy ir daugiau kaip 1/3
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dalis per 5 | prekybininkg per metus. kity statyby bendroviy ir
metus Aptarnauti ¥4 Sio segmento | nekil- nojamo turto agentiiry.
klienty.
Investicijos Pasauliniy interjero dizaino | | geresnj projekty techninj | I prekés Zenklo Zinomumo
ir baldy parody lankymas. | parengimag gerinima.
IStekliy Parenkamas kiirybin- | Visada teikiama pirmenybé, | Naudojami tuo metu laisvi
paskirstymas | giausias dizaineris, kad | kad bty  sutrumpintas | iStekliai.
pasiekti didelj sprendimy | aptarnavimo laikas.
originluma.

Kaip konkurencinés strategijos, bus naudojamos:

o Diferenciacija (sprendimy originalumas ir greitis);

o Fokusas (klienty segmentai aiSkiai iSskirti ir kiekvieno aptarnavimui naudojama skirtinga
taktika, bet o jmoné nekonkuruos individualiy klienty segmente, kur konkurencija arSiausia, tausodama savo
resursus ir paskirstydama juos j lengviau pasiekiamus klienty segmentus).

Diferenciacijos strategijai jgyvendinti butinas nuolatinis novatoriSkumas ir gera reputacija bei aukstos
kvalifikacijos kiirybingas personalas, kad klientai nenustoty vertinti paslaugos diferenciacijos veiksnio, be to
tokiu btidu, maziau Zalos daro konkurenty imitavimas.

Greito aptarnavimo rizika atsiranda kai klienty skaiCius didéja ir operaciniai iStekliai nebepajégia jy
aptarnauti greitai, taciau specialisty paklausa darbo rinkoje yra didelé, todél kol kas tai néra opi problema.
Reikia nepamirsti, kad greitis vardan grei¢io nesukuria konkurencinio pranasumo, turi biiti stiprios ir kitos
produkto savybés (funkcionalumas, originalumas, techniskumas).

Kadangi rinka yra auganti (nepaisant laikinio smukteléjimo dél ekonominés situacijos), tai galima
18naudoti kai kuriuos rinkos gyvavimo ciklo pranaSumus:

o Lengviau didinti savo rinkos dalj rinkose, kurios auga, vadinasi reikia déti pastangas pasiekti
vartotojus, kurie ankscCiau interjero dizaino paslaugomis niekada nesinaudojo.

o Auganciose rinkose kainy spaudimas yra mazesnis, todél galima lanksciau valdyti kaing

. Kritiskai svarbig patirt] sukaupti yra lengviau tuo metu kai rinka yra augimo fazéje, nes daug
kas yra daroma pirma kart ir iy veiksmy kokybé gali buti prastesné, nes jos dar negalima palyginti.

Oganizacija naudos plétros strategija, nes norima padidinti uzimamos rinkos dalies dyd;. Kadangi pagal
sntykine rinkos dalj jmoné yra Klaustukas (zr. Bostono matrica, 13 psl.) - paslauga, uzima mazg rinkos dalj ir
pasizymi spar¢iu paklausos augimu, tai organizacija turi daug investuoti ir padaryti i§ jy Zvaigzde. To bus

siekiama diferenciacijos ir fokusavo strategijy budu.
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4.2. Funkciniy strategijuy gairés

Tai yra svarbiausiy organizacijos funkciniy sri¢iy planai. Funkcinés strategijos sudaro veiklos plana,
detalizuodamos, kaip bus organizuojama funkciniy padaliniy veikla, siekiant bendry ir atskiry funkciniy sriciy
tiksly, remiantis organizacijos bendraja bei verslo strategijomis, t.y. $iy strategijy atraminés programos.

Organizacijoje funkcings strategijos sudaromos:

o marketingui;
. zmogiskiesiems istekliams;
o finansams.

Marketingo strategija yra - funkciné strategija, susijusi su kainy nustatymu, organizacijos produkty
rémimu ir paskirstymu. Vadovai turi apsvarstyti tiksling rinka, produkto jvaizdj, kainy nustatyma, produkty
politikg ir pardavimo strategija. Racionalu biity naudoti jmoniy persekiotojy marketingo strategijas. Tokios
imonés atakuoja imones lyderes ir kitas konkurentes. Kol jmoné neuzima pakankamai stiprios konkurencinés
pozicijos rinkoje tiesiogin¢ atakos néra geriausia strategija, nes konkurentai gali atsakyti stipriau, tod¢l geriausia
pasirinkti apeinamajg ataka, t.y. pervilioti maziau lojalius klientus ir pritraukti tuos potencialius klientus, kurie
yra neapsisprende kieno paslaugas pasirinkti.

Kadangi klienty tyrimas parodé, kad klientai labiausiai vertina jmonés sitilomy sprendimy originalumg ir
greita aptarnavima, tai nuspresta, kad produkto jvaizdis bus kuriamas kaip originaliy ir novatorisky sprendimy
interjero dizaino paslauga. Tai gali padéti ir iSsiskirti 1§ konkurenty kaip parodé konkurenty analizé. Kainos bus
nustatomos pagal tai kokiam klienty segmentui priklauso klientas, koks yra interjero dizaino plotas ir kiek laiko
bus reikalinga paslaugai suteikti. Kaina yra skaiciuojama kiekvienam projektui individualiai, nes kriterijai yra
subjektyvis ir daug lemia kliento asmenybés jvertinimas (28 psl.).

Iki Siol jmoné nevykdé aktyvios rémimo ir pardavimy skatinimo politikos, nes pakako klienty
besikreipianCiy pagal rekomendacijas, taciau norédama padidinti savo rinkos dalj turi naudoti daugiau
marketingo priemoniy pardavimams skatinti. Pirmiausiai turi biiti pabaigta ir veikianti, be to nuolatos
atnaujinama internetiné svetaing, verta paglvoti apie tai, kad reikty reklamuotis su interjeru susijusiose medijose.
Tam, kad turéti naujy stambiy verslo klienty galima vykdyti jmonés pristatymus susitarus su potencialiy verslo
klienty atstovais dél susitikimo.

Kalbant apie marketingo strategija reikia nepamirsti jos sudedamosios dalies pardavimy strategijos, t.y.
kokiais biidais bus ieSkoma naujy kienty, iSlaikomi turimi klientai, atkovojami konkurenty klientai. Tam turéty
biiti numatomos konkrecios priemonés. Kadangi Lietuvos gyventojy gyvenimo stilius keiciasi ir daugiau
démesio skiriama gerbuviui, aplinkai, ne tik namy, bet ir darbo erdvei, reikia iSnaudoti Sias atsirandacias
galimybes ir pritraukti naujus klientus. Tai galima buty daryti publikuojant internetinéje svetaingje, bei
specializuotuose leidiniuose straipsnius apie ivykdytus projektus, apskritai apie interjero dizaing, Sios paslaugos

privalumus. Be to, rinkos analizé (Zr. 27 pav.) parodé, kad rinka auga, todé¢l tai dar viena priezastis pléstis ir
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pritraukti naujus, atsirandancius klientus. Tam reikalinga agresyvesné strategija, vadinasi daugiau reklamos,
daugiau i$skirti save i§ konkurenty, aktyviau sitilyti savo paslaugas esamims ir potencialiems klientams. Be to,
reikia tobulinti pacig paslauga, kad klientai biity uztikrinti jos kokybe, nes kaip parodé vartotojy analizé (30 psl.)
vartotojy poreikiai specifiskés, ateityje jie geriau Zinos ko nori ir daugiau reikalaus i$ interjero specialisty, todél
jmoné¢ turi buti pasirengusi juos uztikrinti, kad gali jgyvendinti visus norus.

Finansy strategija nurodo kiek jmoné pasirengusi skolintis, kaip investuos atlickamas 1¢Sas, ar iSmokes
didziaja dalj pelno akcininkams kaip dividendus, ar naudos plétimuisi. Norint pasiekti greitesniy rezultaty
uzimant norimg pozicija rinkoje, optimalu biity atliekamas 1éSas skirti plétimuisi, nepamirSti pardavimy
skatinimo, bei darbuotojy skatinimo pasiekus ypatingy rezultaty. Apgalvoti kuo pakeisti autorines sutartis arba
kaip paskirstyti padidésian¢ig mokesciy nastg nuo 2011 mety (Zr. 21 psl.).

Zmogiskyjy istekliy strategija susijusi su tuo, kaip organizacija ugdys vadovus, kaip atlygins
darbuotojams, kiek démesio skirs jy kvalifikacijos kelimui. Sudarant darbo iStekliy strategija, reikia apsvarstyti
dvi pagrindines problemas:

o darbuotojy samdymo (samdyti renkamasi tuos specialistus, kuriy kvalifikacija, asmeninés
savybés ir patirtis atitinka pareiginius reikalavimus);

o darbuotojy atlyginimo strategijas (darbuotojai turi buti papildomai skatinami jei pasiekia ypatingy
rezultaty, pavyzdZiui pritraukia stamby klienta, sukuria itin originaly sprendimag).

Kaip parodé SSGG analize, bei Zmogiskyjy iStekliy analizg, tai, kad jmoné turi tik tris darbuotojus ir visi
dizaineriai yra laisvai samdomi esant poreikiui yra trikumas, todél vertéty pagalvoti apie naujo darbuotojo
dizainerio priémima, kas sumazinty jmonés silpnybes ir padéty pasinaudoti galimybémis. Zinoma, naujos darbo
vietos sukilirimas pareikalaus investicijy, taciau naujo darbuotojo priémimas turés daugiau privalumy:

e Bus taupomos léSos, nes samdant dizainerj konkreciam projektui sumokama daugiau nei pastoviam

darbuotojui, o darby apimt] jmoné¢ jau pasieke tokia, kad Sis darbuotojas turés pakankamai uzduociy.
¢ Nuolatinio darbuotojo atsakomybé didesné, bei paprastesné jo darbo kontrolé.

e Siuo metu galima pasamdyti labai gera savo srities specialistg uz salygiskai Zema atlygj, nes daugybé

dizaineriy ieSko darbo arba yra nepatenkinti turima darbo vieta.

e (alima bus dar grei¢iau aptarnauti klientus, o klientai greitj jvertino kaip nemenka privaluma.

Apibendrinant jmongs strategija galima jvardinti prioritetus:

e Strateginés krypties laikymasis ir tiksly planavimas

e Pardavimy strategijos priemoniy planavimas.

e Auksciausio lygio vadovy veikimo principai paremti ilgalaikiais jmonés tikslais

Tobulinamos sritys:

e Paslaugos vykdymo, atskiry savybiy svarbiy klientams gerinimas.

e Veiklos vieSinimas, atlikty projekty pateikimo potencialiems klientams tobulinimas.

Kontroliuotinos sritys:
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e Vadybos, administravimo procesai Siuo metu vykdomi gerai, taciau turi biiti kontroliuojami.

e Darbuotojy pasiekimai ir jy vertinimas, motyvavimas, atlygis taip pat vykdomi gerai, taciau
reikalauja nuolatinio démesio.

e Biudzeto kontrol¢ ir paskirstymas, kadangi jimoné planuoja plétra, tai tinkamas biudzeto paskirstymas
gali biiti vienas 1§ lemtingy aspekty s¢kmei.

Siame skyriuje pateiktos gairés, detaliai jmonés strategijai sukurti, atsizvelgiant j iSorinés bei vidinés

analiziy rezultatus, bei klienty poreikiy tenkinimo tyrimo duomenis.
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ISVADOS IR PASIULYMAI

1.Mokslingje literatiiroje pateikiami skirtingi strategijos formavimo teoriniai aspektai. Apibendrinus
daugelio autoriy pateiktas nuomones, galima teigti, kad norint sukurti interjero dizaino jmonés strategijg reikia
surinkti ir interpretuoti daugybe informacijos: atlikti iSorinés ir vidinés jmonés aplinkos analiz¢ ypatingg démesj
skiriant vartotojy poreikiams issiaiskinti.

2.Jmoné, naudodama skirtingas strategines priemones, gali sékmingai tobulinti savo veiklos modelj,
i8siskirti 1§ konkurenty, pritraukti naujus klientus. Kokia strategija bus taikoma, priklauso ne tik nuo jmonés
dydzio, galimybiy, bet ir nuo uzsibrézty tiksly ir nusistatytos strateginés krypties. Daznai tikslams pasiekti yra
naudojama ne viena konkreti strategija, o keliy strategijy kombinacija ypa¢ kai norima aptarnauti skirtingus
klienty segmentus.

3. Didinant jmonés konkurencingumg ir veiklos efektyvuma, reikia ieSkoti i8skirtiniy jmonés gebéjimy ir
diegti naujoves visose Vveiklos srityse, kad besikei¢ian¢ios rinkos salygomis formuoti naujas galimybes, nes
igytos konkurencinés pozicijos daznai biina laikinos.

4. Strategijos kiirimas interjero dizaino jmongje yra itin neapibrézta bei sudétinga sritis, nes kurybiné
veikla reikalauja ypatingo strategijos lankstumo, svarbu yra laikytis numatytos strateginés krypties ir tiksly.

5. Makroaplinkos veiksniy analizé parodé, kad palankios mokesciy sistemos, dél autoriniy sutarciy
mokestiniy lengvaty, laikas baigiasi, ekonominés politikos nestabilumas vercia nuolatos stebéti pokycius
1Sorin¢je aplinkoje. Be to, ekonoming krizé pablogino verslo padét] Lietuvoje, kuri ir taip nebuvo labai palanki.
Taciau socialiniai/ kultfriniai poky¢iai ilguoju laikotarpiu yra galimybé plésti veikla, nes pasikeitus gyvenimo
stiliui Zmones daugiau démesio skiria gerbuviui.

6. Ukio Sakos aplinkos analizé parodé, kad augant interjero dizaino paslaugy rinkai reikalinga
agresyvesné strategija, kuri padéty uzimti palankesn¢ pozicijg rinkoje ir pritraukti naujy vartotojy bei
Konkuruoti. Konkurenty analizé parodé, kad konkurentai daugeliu atzvilgiu yra stipresni, todél reikia tobulinti
silpngsias imonés puses. Produkty analizé parodé, kad produktas beveik nesiskiria nuo konkurenty sitilomy,
todél reikia ieSkoti kaip jj iSskirti.

7. Mikroekonomin¢ analiz¢ parod¢é, kad zmogiSkieji iStekliai yra auksStos kvalifikacijos, taciau
nepakankami, todél reikalingas paildomas darbuotojas — dizaineris. Imonei tikslinga ir toliau formuoti stabilig
aukstos kvalifikacijos komanda, kruopsciai vykdant darbuotojy atranka, tobulinant mokymo bei motyvavimo
sistemas, nes tai lemia ne tik jmonés vidinio potencialo didéjima, bet ir konkurencingumo augimg. Jmonés
finansiné analizé parodé, kad nors per pastaruosius du metus neuzdirbta pelno, taciau veikla turi potencialo
vystytis ir pasiekti geresniy pelningumo rezultaty. Organizacija turi neiSnaudoty ir menkai iSnaudojamy
gebéjimy, kuriuos galima panaudoti konkurenciniams pranasumams sukurti.

8. SSGG analizé parodé, kad jmoné turi pakankamai stiprybiy ir galimybiy, kad jveikty grésmes ir

pasalinty ar sumazinty silpnybiy poveik], taiau stiprybes ir galimybes reikia iSnaudoti, nes dauguma jy turi
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daug potencialo, o iSnaudojamos nepakankamai. Klienty vertinamas originalumas kaip reikSminga stiprybé
atsveria kai kurias silpnybes, kaip prastesné kokybé, bei padeda iSnaudoti galimybes aptarnauti daugiau
potencialiy klienty. ReikSminga Silpnybé — prastas jmonés zinomumas trukdo iSnaudoti galimybes sulaukti
daugiau klienty ir uzmegsti glaudzius santykius su partneriais. Pagrindines grésmes kylancias dél vyriausybés
politikos nestabilumo ir mokes¢iy didéjimo atsveria stiprybé, kad veiklos vystymui nereikia dideliy finansiniy
iStekliy.

9. Tyrimas atskleidé, kad tenkinant vartotojy poreikius yra tobulintiny aspekty ir neiSnaudoty galimybiy,
kurias galima panaudoti kuriant jmonés veiklos strategija ir siekiant jmonés tiksly. Analizuojant klientus pagal
demografinius duomenis iSrySkéjo kelios tendencijos ir ypatumai. Jie patvirtina tyrimo hipoteze, kad UAB
,»Mato vienetas klienty poreikiai skiriasi priklausomai nuo to, kokiam vartotojy segmentui jie priklauso.
Labiausiai paslaugomis yra patenkinti prekybininkai. Stambieji verslo klientai, kurie yra labai svarbiis jmonei
del didelés apimties uzsakymy, geriausiai jvertino pozitir] i klienta, atidumg pageidavimams ir interjero
sprendimy originalumg. Gana prastai paslaugas vertino projekty vadovai, kurie gerokai Zemiau nei kitas
pareigas uzimantys respondentai jvertino ne tik kaing, bet ir paslauguma, bei dizaineriy kvalifikuotumg ir
profesionaluma, todél reikia imtis priemoniy jy nuomonei pagerinti. Norint tinkamai aptarnauti klientus biitina
atkreipti démesj, kad skirtingy segmenty klientai paslaugas vertina skirtingai.

9. Atlikta strateginé analizé ir klienty poreikiy tenkinimo tyrimas leidzia pagristi hipoteze, kad UAB
»Mato vienetas* turi neiSnaudoty strateginiy galimybiy geresniam vartotojy poreikiy tenkinimui, tam biitina
segmentuoti vartotojus ir adaptuoti strategijas kiekvienam segmentui atskirai, nes jy poreikiai ir likesciai
skirtingi.

10. UAB ,,Mato vienetas” pranaSumy ir trikumy derinimas su grésmémis ir galimybémis parodé¢, jog
pagrindinis jmonés privalumas — klienty vertinamas interjero dizaino projekty originalumas - gali padéti
padidinti pardavimy apimtis ir taip uzimti didesne rinkos dalj. Visgi mazas darbuotojy skaiius ir prastas
zinomumas silpnina jmonés galimybes pasiekti uzsibrézty tikshy. Siai problemai iSspresti reikia suformuoti
strategija, kuri iSrySkinty privalumus, sumazinty ar eliminuoty trikumus ir grésmes bei padéty iSnaudoti
galimybes.

11. Siekiant padidinti uzimama rinkos dalj, reikéty kombinuoti diferenciacijos ir fokuso strategijas, kurios
apimty tikslinés verslo klienty rinkos parinkima, pozicionuoty produkta pagal klienty vertinamas savybes ir
sujungty tarpusavyje suderintas produkto, kainos, paslaugos pateikimo ir pardavimy strategijas, taip iSrySkinant
konkurencinius pranaSumus.

12. Siekiant naujy klienty derety ieSkoti partnerystés galimybiy su statyby bandrovémis, bei
architektlirinémis jmonémis, kas sudaryty galimybe padidinti uzimama rinkos dalj, bei iSvengti grésme
keliancio konkurento jsitvirtinimo rinkoje, be to uztikrinty pastovius uzsakymus ir pajamas is jy.
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Bagdzevicitté-Miakinkova 1. UAB ,Mato vienetas” veiklos strategijos kiirimas/ Strateginio
organizacijy valdymo magistro baigiamasis darbas. Vadové doc. M. ISoraité. — Vilnius: Mykolo Romerio
universitetas, Strateginio valdymo fakultetas, 2009. — 86 p.

ANOTACIJA

Magistro baigiamajame darbe i$analizuoti strategijos formavimo teoriniai aspektai, kurie buvo pritaikyti
praktikoje ir jy pavyzdziu suformuota UAB ,,Mato vienetas™ strategija. Pirmoje dalyje nagrin¢jami strategijy
tipai, modeliai, sampratos. Antroje dalyje analizuojama UAB ,,Mato vienetas* makroekonominé, iikio Sakos
(sektoriaus) ir mikroekonomin¢ aplinkos. Pateikiama SSGG analizé ir stiprybiy, silpnybiy derinimas su
grésmeémis ir galimybémis. TreCioje dalyje atlieckamas jmonés klienty poreikiy tenkinimo tyrimas. Ketvirtoje
dalyje formuluojamos alternatyvios strategijos, parenkama tinkamiausia ir parengiamos gairés funkcinéms
strategijoms sukurti, bei jgyvendinti.

Pagrindiniai ZodZiai: interjero dizainas, strateginé analizé, strateginés galimybés, strategijos

formavimas, strategijos formavimo procesas.

Bagdzeviciité-Miakinkova 1. Building the strategy for JSC ,Mato vienetas®/ Master's Work in
Strategic Management. Supervisor assoc doc. M. ISoraité — Vilnius: Faculty of Strategic Management, Mykolas
Romeris University, 2009. — 86 p.

ANOTATION

Master's thesis analyze strategies of the theoretical aspects, which have been implemented in practice
and created strategy of represented by JSC ,,Mato vienetas®. The first part focuses on strategies for the types of
models, concepts. The second section analyzes the JSC ,,Mato vienetas* macroeconomic environment and
internal factors of the company. Author represents SWOT analysis and combines strengths and weaknesses in
coordination with the existing threats and opportunities. In the third part is customers’ research presented.
Reaserch shows how the company meets customers’ needs. The Fourth section submits alternative strategies,
which justified the most appropriate strategic solution and drawn up points of references for function strategies.

Key words: interior design, strategic analysis, strategic opportunities, building a strategy, process of
building a strategy.
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Bagdzevicituté-Miakinkova 1. UAB ,Mato vienetas” veiklos strategijos kiirimas/ Strateginio
organizacijy valdymo magistro baigiamasis darbas. Vadové doc. M. ISoraité. — Vilnius: Mykolo Romerio
universitetas, Strateginio valdymo fakultetas, 2009. — 86 p.

SANTRAUKA

Problema, kad jmoné rinkoje veikia inerciskai, neturédama aiskaus plano, visiems Zinomy ir suprantamy
tiksly. Tema yra aktuali, tiek praktiniu pozitiriu verslui, nes yra reikalinga strategija, kuri sukurty sgsajg su
vartotoju, galéty padéti nesiblaskyti ir konkreCiais veiksmais siekti uzsibrézto tikslo, tiek teorijai, nes jmonés
teikiama paslauga — interjero dizaino kirimas — pakankamai nauja ir nejprasta veiklos sritis, todél néra
pakankamai nagrinéta Lietuvos mastu. Darbo objektas yra UAB ,,Mato vienetas* strategija. Darbo tikslas -
iStirti jmonés ,,Mato vienetas® strategijos formavimo procesa, galimybes ir pateikti strategijos formavimo
modelj. Darbo uzdaviniai: i$analizuoti interjero dizaino jmoniy strategijos formavimo samprata, iSanalizuoti
jmonés iSorine ir viding aplinkas, atlikti klienty poreikiy tenkinimo tyrimg, Suformuluoti jmonés strategijos
modelj. Darbo Aipotezé: UAB ,Mato vienetas™ turi neiSnaudoty strateginiy galimybiy geresniam klienty
poreikiy tenkinimui. Darbo metodai: mokslinés literatiiros analizé, statistiniy duomeny ir dokumenty analizé,
dokumenty analiz¢, anketing klienty apklausa rastu.

Mokslinés literattiros analizé parodé, kad jmoniy veiklos sékme vis labiau jtakoja strateginis valdymas.
Imoneés strategija tampa svarbia konkurencingumo didinimo priemone, padeda uZimti geresnig pozicijg rinkoje
ir orientuota ] uzsibréztus tikslus ir ilgalaike strateging kryptj padidina sékmingos veiklos tikimybg. Sparciai
vystantis interjero dizaino paslaugos rinkai stipréja konkurencija. Stiprus iSorinés aplinkos poveikis vercia
Jmones orientuotis ne tik j vidinius jmongés resursus formuojant strategija. Interjero dizaino paslauga yra gana
nauja, tod¢l mokslingje literatiiroje néra integruoto pozitirio | interjero dizaino jmoniy strategijy formavima,
todel darbo tikslas buvo pritaikyti teorinj strategijos formavimo modelj praktikoje ir jo pavyzdziu suformuoti
UAB ,,Mato vienetas strategija.

Pirmoje dalyje nagrinéjami strategijy tipai, modeliai, sampratos. Antroje dalyje analizuojama UAB
»Mato vienetas* makroekonoming, tikio Sakos (sektoriaus) ir mikroekonomin¢ aplinkos. Pateikiama SSGG
analizé ir stiprybiy, silpnybiy derinimas su grésmémis ir galimybémis. Tre€ioje dalyje atlickamas jmonés
klienty poreikiy tenkinimo tyrimas. Ketvirtoje dalyje formuluojamos alternatyvios strategijos, parenkama
tinkamiausia ir parengiamos gairés funkcinéms strategijoms sukurti, bei jgyvendinti.

Atliktas klienty poreikiy tenkinimo tyrimas padéjo iSsiaiSkinti jy nuomong apie suteikta paslauga.
Atlikta strateginé analizé ir tyrimas leidzia pagristi hipoteze, kad UAB ,Mato vienetas™ turi neiSnaudoty
strateginiy galimybiy geresniam vartotojy poreikiy tenkinimui, todél biitina segmentuoti vartotojus ir adaptuoti
strategijas kiekvienam segmentui atskirai, nes jy poreikiai ir likesciai skirtingi. Darbo pabaigoje formuluojami
sitilymai, kuriy pagrindinis - iSnaudoti klienty vertinamg interjero dizaino projekty originalumg kaip
konkurencinj pranasuma, galintj padéti padidinti pardavimy apimtis ir taip uzimti didesne rinkos dalj.
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Strategic Management. Supervisor assoc doc. M. ISoraité — Vilnius: Faculty of Strategic Management, Mykolas
Romeris University, 2009. — 86 p.
SUMMARY

The problem is company*s actions in the market are inret, without clear plan, public and understandable
aims. Work is relevant because of practical issue to the business which needs connection between customers
and company. And the answer could be strategy. Otherwise, work is relevant to the business theory because
interior design service is new and unusual business sphere which was not researched enough in Lithuania.
Object of the work — JSC “Mato vienetas” strategy. The aim of work — to explore how JSC “Mato vienetas”
forms strategy, what opportunities do company have and to propose model of strategy forming. Tasks of work
are: analyze how interior design companies could form their strategy, analyze microeconomic and
macroeconomic environments, do and analyze the research of customers needs, form the model of the
company’s strategy. Hypothesis — JSC “Mato vienetas” has unexplored strategic opportunities to better meet
customers’ needs. Methods of work: scientific literature, analysis of documents and statistic information,
questionnaire results and analysis.

The scientific literature has presented that the company's success is under the influence of strategic
management. Strategy is a key to increase competitiveness. Strategy helps to take a better place in the market
and helps to succeed in business if oriented to long term strategic direction. The rapid development of the
interior design market increases competition. Not only microeconomic environment, but also macroeconomic
environment has a strong influence on companies. So companies have to take care of it then build their strategy.
Interior design is quite new service. That is why there are no integrated approach to such companies in strategy
formulation in scientific literature. And Author had to to adapt the theoretical model of strategy formulation in
practice, and thus form a strategy for JSC ,,Mato vienetas‘.

The first part focuses on strategies for the types of models, concepts. The second section analyzes the
JSC ,,Mato vienetas* macroeconomic environment and internal factors of the company. Author represents
SWOT analysis and combines strengths and weaknesses in coordination with the existing threats and
opportunities. In the third part is customers’ research presented. Research shows how the company meets
customers’ needs. The Fourth section submits alternative strategies, which justified the most appropriate
strategic solution and drawn up points of references for function strategies.

The customers’ research helped to clear up clients” opinion of services. Strategic analysis and the
research are reasons for the hypothesis that JCS ,,Mato vienetas has unused strategic opportunities to meet
customers’ needs. That is why company has to segment their customers and adapt strategies to every segment.
Needs and expectations of segments differ from each other. Finally Author formulates proposals. The most
important - to use originality of interior design projects, which is identified by customers, as competitive

advantage because it could help to maximize sales and to take better market share.
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1 PRIEDAS
KLAUSIMYNAS

Siekdami nuolatos gerinti savo paslaugy kokybe atliekame §j klienty likesCiy tenkinimo tyrima. Visi
rezultatai bus analizuojami tik apibendrinti, nevieSinant Jisy asmenybés ir Jusy jmonés pavadinimo. Labai
prasSytume atsakyti j visus klausimus - to reikia tam, kad buty kuo tiksliau jvertinta situacija.

Jiisy nuomoné mums labai svarbi.

1.Kaip vertinate suteiktas paslaugas per visg bendravimo laikotarpj (Zyméti tinkamiausiq langelj Kiekvienoje
eilutéje).

Labai gerai
Gerai
Vidutiniskai
Prastai
Nepatenkinamai

Pirmasis skambutis

Miisy pozidris j Jus ir Jisy jmong

Atidumas Jusy pageidavimams

Dizaineriy kvalifikuotumas, profesionalumas

Paslaugumas

Interjero sprendimy originalumas

Interjero sprendimy funkcionalumas

Bendra projekto kokybé

Projekto kaina

2. Ar projekto rengimo procesas buvo tinkamai suplanuotas ir laiku pateiktas? (Zyméti vieng, tinkamiausiq
atsakymaq)

a) Virsijo lukeséius;

b) Atitiko susitarima;

c) Buvo smulkiy neatitikimuy;
d) Neatitiko susitarimo.

3.Ar pasiiiléme tinkamus sprendimus, baldus ir apdailos spalvas bei medziagas? (Zyméti vieng, tinkamiausiq
atsakymg)

a) Virsijo lukescius;

b) Atitiko susitarima;

C) Buvo smulkiy neatitikimy;
d) Neatitiko susitarimo.

4.Kaip buvo i$spresti jgyvendinimo metu kile¢ nesklandumai dél interjero projekto? (Zyméti vieng, tinkamiausig
atsakymaq)

a) Nesklandumy nebuvo;
b) Operatyviai ir tinkamai;
C) ISspresti pakankamai gerai ir pakankamai greitai;

d) Neisspresti.
5.Ar rekomenduotuméte mus savo kolegoms, draugams, pazistamiems? (Zyméti vienq, tinkamiausiq atsakymg)

a) Taip, nes (irasyti);
b) Ne, nes (irasyti).




89

Tesinys kitame puslapyje.

1 PRIEDO TESINYS
6.Ar prireikus dizainerio paslaugy veél kreiptumétés | mus? (Zymeéti vieng, tinkamiausiq atsakymg)
a) Tikrai taip (jei pasirinkote $j atsakymo variantg — pereikite prie 8 klausimo);
b) Turbit taip;
C) Turbiit ne;
d) Tikrai ne.

7.Dél kokiy priezasCiy pasirinktuméte kitus dizainerius? (Zyméti vieng, tinkamiausiq atsakyma)

a) Rink¢iausi dizainerj su kuriuo teko dirbti anksciau;

b) Jei kita dizaino jmoné pasiiilyty patrauklesnj kokybés ir kainos santykj;

C) Mano geras draugas (-¢) ar giminaitis (-¢) yra interjero dizaineris j kurj mielai kreip¢iausi;

d) Kita (irasyti).

8.Kokiy pasitilymy ar pastaby turite, kad pagerintume savo teikiamas paslaugas?

(irasyti).

9. Kokioms patalpoms buvo skirtos miisy suteiktos paslaugos? (Zyméti viengq, tinkamiausiq atsakymag)

a) Biuro erdvei;

b) Patalpoms skirtoms pardavimui ar nuomai;

C) Prekybinéms, maitinimo patalpoms;

d) Kitoms (irasyti).

10.Kokioje srityje jas dirbate?

a) Apsauga/Gelbéjimo paslaugos; m) Statyba/Nekilnojamas turtas;

b) Bankai/Draudimas; n) Sveikatos apsauga/Socialiné ripyba;
c) Elektronika/ Telekomunikacijos; o) Svietimas/Mokslas;

d) Energetika, p) Teise;

e) Finansai/ Apskaita; q) Transportas/Logistika;

f) Gamyba/Pramong; r) Turizmas/Viesbudiai;

g) Infv’(_)rma_l_cinés technologijos; s) Valstybinis ir vieSasis administravimas;
h) Inzinerija; t) Zemeés Ukis/Aplinkos inZinerija;

i) Kultira/Menas;
j) Paslaugos;
k) Prekyba;

u) Ziniasklaida/Viesieji rysiai;
v) Zmogiskieji istekliai;

) Rinkodara/Reklama; w) Kita (irasvkite).
11. Jusy pareigos:
a) Vadovas;
b) Vadybininkas;
c) Projekty vadovas;
d) Asistentas;
e) Kita (irasyti).

12. Jusy jmongje dirba:

a) Iki 10 Zmoniy;
b) 11-20 zmoniy;
c) 21-50 zmoniy;
d) Daugiau nei 50 Zmoniy.

Nuosirdziai dékojame uz bendradarbiavima!
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2 PRIEDAS

BALANSAS
TURTAS 2007 metai | 2008 metai
A. [ILGALAIKIS TURTAS 16392 11580
L. NEMATERIALUSIS TURTAS 11378 6181
II. |MATERIALUSIS TURTAS 5014 5399
III. |FINANSINIS TURTAS
IV. |[KITAS ILGALAIKIS TURTAS
B. |TRUMPALAIKIS TURTAS 87565 19835
L. ATSARGOS, ISANKSTINIAI APMOKEJIMAI IR 14473 432
II. |PER VIENERIUS METUS GAUTINOS SUMOS 33961 14992
III. |KITAS TRUMPALAIKIS TURTAS 374 -
IV. [PINIGAI IR PINIGU EKVIVALENTAI 38756 4411
TURTO IS VISO: 103957 31415
NUOSAVAS KAPITALAS IR [SIPAREIGOJIMAI Finansiniai Finansiniai
metai metai
C. |NUOSAVAS KAPITALAS 21487 (45929)
L. KAPITALAS 10000 10000
II. |[PERKAINOJIMO REZERVAS (REZULTATAI)
III. |REZERVAI 9710 9710
IV. |NEPASKIRSTYTASIS PELNAS (NUOSTOLIAI) 1777 (65639)
D. |[DOTACLIOS, SUBSIDIJOS
E. |MOKETINOS SUMOS IR ISIPAREIGOJIMAI 82470 77344
L PO VIENERIU METU MOKETINOS SUMOS IR
II.  |PER VIENERIUS METUS MOKETINOS SUMOS IR 82470 77344
NUOSAVO KAPITALO IR
ISIPAREIGOJIMU IS VISO: 103957 31415
PELNO - NUOSTOLIO ATASKAITA
Eil.nr. STRAIPSNIAI 2007 metai | 2008 metai
. PARDAVIMO PAJAMOS 91824 84384
Il. |PARDAVIMO SAVIKAINA 1840 29892
I1l. |BENDRASIS PELNAS (NUOSTOLIAI) 89984 54492
IV. |VEIKLOS SANAUDOS (147277)|  (121944)
V. |TIPINES VEIKLOS PELNAS (NUOSTOLIAI) (57293)|  (67452)
VI. |KITA VEIKLA
VII. |FINANSINE IR INVESTICINE VEIKLA 36
VIII. [JPRASTINES VEIKLOS PELNAS (NUOSTOLIAI) (57293)|  (67416)
IX. |[PAGAUTE
X.  |NETEKIMAI
XIl. |PELNAS (NUOSTOLIAI) PRIES APMOKESTINIMA (57293)|  (67416)
XIl. |PELNO MOKESTIS
XI11. |[SOCIALINIS MOKESTIS
XIIl. |GRYNASIS PELNAS (NUOSTOLIAI) (57293)|  (67416)
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4pav. PoZiiirio § klientq vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)
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7 pav. Atidumo pageidavimams vertinimas pagal uZimamas pareigas (%)
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10 pav. Paslaugumo vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)
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13 pav. Interjero sprendimy originalumo vertinimas pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)
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16 pav. Bendros projekto kokybés vertinimas pagal klienty segmentus (%)
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21 pav. Sprendimy, baldy, apdailos spalvy ir medziagy tinkamumo vertinimas (%)
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28 pav. Respondenty nusiteikimas rekomenduoti pagal jmonéje dirbanciyjy skaiciy (%)
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