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IVADAS

Marketingas yra prekiy kiirimo, pasitlos ir mainy socialinis ir valdymo procesas,
orientuotas | pavieniy asmeny ar ju grupiy poreikiy patenkinima (R.Kuvykaité,2001).

Lietuvos ir kity valstybiy rinkodara akcentuoja verslo imoniy rySius su aplinka bei
marketingo komplekso elementus — preke, kaina, paskirstyma ir rémima. Siandien absoliuti
valdzia priklauso gerai informuotam vartotojui. Jis sprendzia, kas turi biiti gaminama, kada, kur
ir kokia kaina (Vijeikis, 2003).

Japonai mano, kad geros firmos prekei néra reikalo daug 1éSy skirti reklamai, pati prekée
yra geriausia reklama, todél rinkodaros priemones sutelkia | produkcijos gamyba ir paskirstyma
(Vijeikis, 2003).

Siauraja prasme preké — tai materialiniy fiziniy savybiu, surinkty i atpazistama forma,
rinkinys.

Prekés yra ne vien fiziniai daiktai, bet ir paslaugos. Rinkoje tiek daikting, matoma ir
ap¢iuopiama israiska, tiek ir paslaugos ar id¢jos iSraisSka turincios prekés yra skirtos poreikiams
tenkinti, gali biti sitlomos pirkéjams pirkti ir vartoti ar naudoti. Taigi prekés apibrézimas
vienodai tinka tiek apiuopiamiems gaminiams, tiek ir paslaugoms ar idé¢joms. Nors kasdieningje
kalboje daugiau prigijo posakis prekés ir paslaugos, tarsi atskiriantis prekes ir paslaugos savoky
reikSmes.

Paslauga - fai savarankiskos daiktinés formos neturinti preké, kurios gamyba ir
vartojimas vyksta tuo paciu metu.

Pavyzdziui, kai laikrodininkas, priimdamas i§ kliento sugedusi laikrodi laiko, galima
pripazinti, kad ir paslauga kai kuriais atvejais jmanoma sandé¢liuoti ir transportuoti. Arba
pavyzdys su mobiliojo rysio telefonais. Anksciau klientas telefoninio rySio paslaugos ieskodavo
ten, kur buvo laidinis telefonas. Dabar mobiliojo rySio telefonas leidzia analogiSka paslauga
naudotis bet kurioje kliento buvimo vietoje (suprantama, jei yra mobiliojo rySio zonoje).

Daiktines prekes galima gaminti toli nuo juy vartotojy. Paslaugos dazniausiai teikiamos
dalyvaujant pac¢iam vartotojui. Kadangi jos negali buti transportuojamos, jas tenka teikti ten, kur
yra vartotojy. Si aplinkybé veréia kurti daugiau paslaugos punkty, pirkti ar nuomoti patalpas,
irangos komplektus, samdyti personala ir dél to didéja paslaugy kaStai ir kainos
(V.Pranulis,2000)

Darbo tikslas — iSanalizuoti verslo jmoniy naujy prekiy kirimo strategiju

formavimo budus bei naujy prekiy marketingo strategijy formavima.



1. IMONES NAUJU PREKIU KURIMO STRATEGIJOS FORMAVIMAS

Preke galima apibrézti kaip materialiniy ir nematerialiniy savybiy rinkini, apimanti
Ipakavima, spalva, kaina, kokybe, firmos Zenkla, taip pat teikiamas paslaugas bei pardavéjo
reputacija.

Preké turi daug ivairiy savybiy, kurias galima suskirstyti i tris [ygmenis (1 paveikslas):
- pirminé preké;
- apciuopiama prekeé;
ispléstine preke.

1.PIRMINE PREKE
(prekeés pagrindiné
nauda, jos paskirtis)

2. APCIUOPIAMA PREKE
(prekeés apciuopiamos
savybés: kokybé, dizainas,
zenklas, pakuoté ir kt.

1 pav. Prekeés lygmenys (pagal R.Virvilaite)

Pirminé preké — tai pacios pagrindinés prekés savybés, atspindincios prekeés paskirti.
Pvz., svarbiausia muilo paskirtis — nuplauti neSvarumus, lemputés — skleisti §viesa, mineralinio
vandens — numalSinti troSkuli. Taciau beveik neimanoma rasti prekés, kuri turéty tik pacia esme.
Drauge atsiranda tam tikry ap¢iuopiamy savybiy, kurios priskiriamos antrajam prekés lygmeniui
— apcCiuopiamai prekei. Ji apima prekés forma lemiancias. savybes, pakuotg, Zenkla ir kt.
Tre¢iajam lygmeniui — iSpléstinei prekei — priskiriamos Ji apima prekés forma lemiancias
savybés, kuriy vizualiai pastebéti neimanoma, taciau kaip tik jos daznai nulemia prekés savituma
ir iSskirtinuma. Biitent joms (ivaizdziu, garantijomis ir pan.) pirk¢jai daznai pagrindzia savo
pasirinkima pirkti viena ar kita i§ konkuruojanciy prekiy.

Vartotojas prekes pasirenka, vadovaudamasis prekés vartojamosios vertés suvokimu.
Vartojamoji verté yra vartotojo poziliris | prekés sugebéjima tenkinti jo poreikius. Prekés
vartojamoji verté nustatoma, prekés teikiama nauda palyginus su jos isigijimo ir eksploatacijos
i§laidomis. Vartotojas bus patenkintas pirkiniu, jei prekés privalumai sutaps su vartotojo
lukesciais. Pirkéju subjektyviai vertinamy prekés charakteristiky ir ju likesCiuy atitikimas
vadinamas pirkéjy pasitenkinimu preke (R.Kuvykaite,2001).

Pagrindinis marketingo tikslas — kaip pazinti ir suprasti klienta, kad preké visiskai atitikty

jo poreikius ir pati save parduoty.



Besikeicianti situacija rinkoje lemia naujy prekiy pateikimo i rinka biitinuma. Moraliai
pasenusiy prekiy eliminavimas ir nauju prekiu pateikimas i rinka yra sudedamoji gaminio
marketingo dalis.

Nauju prekiy kiirimo strategija yra jungtis, siejanti naujy prekiy kiirima su bendraisiais
imonés tikslais, atrankos kriterijais, kuriais remiantis parenkamos nauju prekiy idéjos ar
koncepcijos.

Formuojant naujy prekiy kiirimo strategija bitina atlikti iSsamy situacijos rinkoje ir
imones vidiniy galimybiy tyrima. Tyrimo rezultatai padés nustatyti, kaip efektyviai panaudoti
pinigus ir zmones, itraukus i naujy prekiu kiirimo procesa.

Siuo metu KB “Lietkoopsajunga” iskélé tiksla apjungti smulkius rajono duonos-pyrago
gaminiy gamintojus ir su atnaujintu prekiy asortimentu, prekes ipakavimu, prekés zenklu pradéti
pardavinéti savo produkcija didZiuosiuose prekybos centruose. Siam tikslui jgyvendinti, nutarta
atlikti vartotoju nuomongés tyrima. 1 priede pateiktas anketos pavyzdys. Imoné supranta, kad tik
atlikusi vartotojy nuomonés tyrima, parengiamuosius darbus bei suformavusi naujos prekés
strategija gali pereiti prie pagrindinio uzdavinio — vykdyti naujos prekés kirimo procesa
(Lietuvos duonos vartotojy nuomonés apklausos apraSymas pateiktas 2 priede). KB
“Lietkoopsajunga” tikslas — iSplésti uZimama rinkos dalj, vadinasi tinkamiausia prekés kiirimo
strategija yra esamy duonos-pyrago gaminiy receptiry tobulinimas, gerinimas, prekiy linijos
plétra. Nauja preke galima laikyti originalia, patobulinta, modifikuota preke arba nauja prekés

risi. Naujos prekés kiirimo etapai parodyti 2 paveiksle.

v

Gamybos ir pardavimo
galimybiy analize

v T

Id¢jy atrinkimas ) )
Prekés sukiirimas

Idéju generavimas

h 4 4
Idéjy tikrinimas Bandomasis
marketingas
\{ \ 4
Marketingo strategijos Prekés jvedimas | rinka
parinkimas

2 pav. Naujos prekés kiirimo etapai (pagal R.Virvilaite)



Imoné¢ pasirinkusi $ig strategija tikisi naujy prekiy ktirimo procesa nukreipti i uzsibréztus
tikslus, sutrumpinti idéju ir koncepciju parinkimo procesa bei sumazinti prekiy bandomuju
pavyzdziy kiirimo ilaidas.

2. IDEJU GENERAVIMAS

Kintant situacijai rinkoje ir jmonés vidinéms galimybéms, vadybininkai yra nuolat atviri
naujoms idéjoms. Idé jy generavimas — tai sisteminga naujy prekiy idé jy paieska.
Idéjuy generavimas. Naujos prekés kiirimas prasideda nuo idéjy. Jei néra idéjos, sunku
pajudeti 1§ sastingio tasko. Pirmiausia turi biiti pasitilyta id¢ja. Ja sidilyti gali:
- vartotojai;
- didmeninés ir mazmeninés prekybos darbuotojai;
- imonés darbuotojai;
- nepriklausomos rinkos tyrimy firmos bei mokslininkai.

Visos gautos id¢jos yra jvertinamos, atsizvelgiant | imonés tikslus ir galimybes. Idéju
vertinimui gali buti naudojami tokie kriterijai: patrauklumas vartotojams, potenciali rinka, esami
ir potencialiis konkurentai, gamybos galimybés (materialiniai, finansiniai ir darbo iStekliai) bei
kiti.

Nepakanka vien tik Zinoti idé¢jy Saltinius. Reikalinga sistema, padedanti iSgauti Sias
idéjas. Generuoti galima jvairiais idéjuy generavimo budais. Jie paprastai skirstomi i dvi grupes:
1. Intuityviniai metodai.
2. Sisteminiai metodai.

3 paveiksle pateikti idéjy generavimo metodai

Idéjy Metodai
Saltinis
Intuintyviniai Sisteminiai
Vartotojai v' Atskiras interviu v' Spragy analizés metodai
v' Tikslinés grupés tyrimas v" Jungtinés analizés metodas
v" Protokolo analizé v' Problemy analizés metodai
v' Projektavimo teorija
v Vartojimo struktiiros analizé
v Vartotojy pretenzijy analizé
Ekspertai v' Smegeny ataka v Morfologijos analiz¢
v’ Sinektikos metodas v’ Sprendimy medzio metodas
v 6-3-5 metodas
v" Delfy metodas
v Bionikos metodas

3 pav. Idéju generavimo metodai




Idéjy generavimo metodo parinkimas priklauso nuo daugelio veiksniy: problemos

pazinimo laipsnio, imonés personalo kvalifikacijos, finansiniy iStekliy, pageidaujamy idéjy

skaiCiaus, problemos sprendimo terminy ir kt. Manau KB “Lietkoopsajunga” pasirinko

sinektikos metoda, kuriam biidingi Sie etapai:

1.

© Ny kWD

Problemos formulavimas;

Problemos analizé;

Pagrindiniy prielaidy ir pirminiy problemos sprendimo varianty formulavimas;
Problemos sukonkretinimas;

“Metaforinés distancijos” didinimas

“Metaforinés distancijos” didinimas kitame kontekste;

Fantazijos protriikis;

Pasitilymy formulavimas (R.Kuvykaité,2001).

Svarstymai uzrasomi ir analizuojami.

3.IDEJU ATRANKA IR PATIKRINIMAS

Atrinkimo ir jvertinimo tikslas — kuo anksciau iSskirti tinkamus ir atmesti netinkamus

pasiiilymus.

Idéju tikrinimas. Po atrankos likusias idéjas dar apsvarsto imonés vadovas ir specialistai.

Paskui tikrinamos naujy prekiy koncepcijos. Prekés koncepcija sudaro smulkus jos apraSymas,

t.y. prekés pozicijos rinkoje nustatymas, naudos, palyginti su kitomis prekémis, iSskyrimas,

vartotoju segmenty iSskyrimas ir panaudojimo srities apibiidinimas.

Prekés aprasSymas pateikiamas imon¢je atrinkty zmoniuy grupei, kuri patikrina prekés

koncepcija. Paprastai uzduodami tokie klausimai:

ar supras vartotojas naudq?

ar $i preké skirsis nuo konkurento prekés?
kokios galimos pardavimo kliiitys?

ar galima preke patobulinti?

Naujos prekés idéja gali tikrinti ne tik galutiniai vartotojai. Patartina ja aptarti su

paskirstymo kanalo dalyviais, nes jie tiesiogiai bendrauja su vartotojais ir gali realiau jvertinti

prekés galimybes bei numatyti, kokie pavojai jos tyko rinkoje.

Tam, kad naujas duonos gaminys patenkinty kuo jvairesnius vartotojy poreikius, ji turéty

pasizyméti tokiomis savybémis:

a) jituri biiti maistinga, t.y. skalsi, soti;

b) jos realizavimo periodas turi biti pakankamai ilgas, nuo trijy iki keturiy dieny;



c) jos maistiné energetiné verté turi buti nedidelé, taigi neturéti labai daug kaloriju, ne
daugiau nei 250 kcal.;

d) ji turi biiti patrauklios prekinés i§vaizdos;

e) ji turi biiti skani, bet ne originalaus skonio, kuris patikty tik siauram ratui gurmany,
kurie gali apskritai nesuzinoti apie nauja duonos gaminj.

Buvo svarstoma keletas duonos ir pyrago gaminiy receptiiry, siekiant i$skirti viena, kuris

labiausiai atitikty minétas savybes. Buvo svarstomi §ie variantai:

a) batonas su razinomis, standartinis batono receptas, tik pridedama raziny;

b) duona su saulégrazomis ir riesutais;

¢) ruginé — kvietiné duona;

d) pranciiziSkos bandelés — sluoksniuotos teslos bandelés su jvairiais idarais.

Nuspresta atmesti arba atidéti a, b, d variantus dél tokiy priezasciy:

1. Pranciziskos bandelés — sluoksniuotos te§los bandelés su jvairiais jdarais. Sis
gaminys netaps masinis d¢l tokiy priezas¢iu: jo pardavimo laikas yra trumpas.
Tai kaloringas gaminys. Jo savikaina gana didelé, nes reikalinga pirkti
specialia krosni kepti Siems gaminiams.

2. Batonas su razinomis - tai standartinis batono receptas, tik pridedama raziny.
Nuspresta, jog Sios receptiros nepavyks iSskirti i§ konkurenty tarpo, t.y.
sukurti iSskirtinés kokybés. Be to, Sis batonas nelabai patiks moterims, kurios
laikosi dietos. IStyrus imonés gaminiy pardavima, nustatyta, jog batony ir
bandeliy yra parduodama maziau nei baltos ar juodos duonos. Taigi juoda ar
balta duona yra masiskiau priimtinesnis gaminys.

3. Duona su saulégrazomis ir rieSutais — tai gana originalus receptas, taCiau
duonos savikaina yra didele, taigi tai negali tapti masinis gaminys. Be to, jo
skonis tinkamas gurmanams, o kaloringumas didelis — vir§ija 300 kcal., taigi
nelabai priimtinas sveikos gyvensenos principy besilaikantiems Zzmonéms.

Ruginés — kvietinés duonos 1dé¢ja pasirodé priimtiniausia dél tokiy priezasciy:

a) tai tradicinés receptiiros duona, atitinanti daugumos vartotojy skonj;

b) jo néra labai kaloringa — nesiekia 250 kcal;

c) jos tesloje numatyta imaiSyti nedideli procenta stambiai smulkinty rugiu - kvie€iy
kruopu, taigi ji priimtina sveikos mitybos Salininkams;

d) jos savikaina yra nedidelé¢, taigi kaina bus konkurentabili;

e) uznedidelg savikaing galima sukurti labai gera gaminio kokybe;

f) gaminio savikaina mazéja dél to, jog jos technologija kuriama jau esamu gaminiy

technologijos pagrindu;



g) personalas tokios riiSies duonos gamyba gerai iSmano, taigi nereikés skirti papildomai
€Sy technologijos kiirimui ir personalo apmokymams.

PasiZzymédama tokiomis savybémis, S$i preké atitikty imonés tikslus, keliamus naujai
prekei. Sios duonos technologija atitinka rinkoje esangios ,,Ventos duonos” technologija. Taigi
Sios prekés konkurentai — kity gamintoju gaminama ,,Ventos duona”. 1 lentel¢je pateiksime Sia
duona gaminancias imones, jy gaminiy kainas, o taip pat numatomo duonos gaminio
charakteristikas. Kokybés, skonio, pakuotes, iSvaizdos charakteristikos bus vertinamos penkiy
baly sistema — 1 — maziausia, 5 — daugiausia. [vertinti buvo papraSyta penkiolikos degustatoriy.
Kadangi duonos gaminys yra jprastas maistas, manome, jog apklausty degustatoriy skoniai

preliminariai atitinka vartotoju nuostatas. 1 lenteléje pateiktas eksperty vertinimo vidurkis.

1 lentelé
Konkurenty gaminama analogiska duona
[moné UAB ,,Vilniaus UAB ,Marijampolés | TUB , Kratonas” Nauja duona
duona” duona”

Gaminys Venta nepakuota, | Padiné, kepalas, 900 Kepalas, 800 g Kepalas, 850 g

800 g g

Ipakuota, 800 g

Raikyta, 800 g
Kaina 1,55 1,63 1,69 1,55-1.63
prekybininkams, Lt
Kokybé,balais 32 3,6 3,7 >3.6
Skonis,balais 3,1 3,7 35 >3.6
Pakuoté,balais 39 3,2 33 >3.8
ISvaizda,balais 39 35 34 >3.8
Milty risis Auksciausia Auksciausia Auksciausia Auksciausia

Marketingo strategijos parengimas. Rengiant marketingo strategija, pirmiausia
atlickamas perspektyvu tyrimas (vidiniai jmonés privalumai ir triikumai, iSorinés galimybés ir
tvairi gréesme). Atlikus perspektyvy tyrima suformuluojami marketingo tikslai, kuriais remiantis
parengiama marketingo strategija. Marketingo strategija rengiama pagal tiksling rinka, pagal
marketingo komplekso elementus ir pozicionavimo biida.

Labiausiai naujai prekei tiktuy greito jsiskverbimo strategija. Jos siiilymas remiamas
tokiais argumentais:

1. Rinka néra labai talpi;

2. Konkurencija yra didelé¢;

3. Vartotojai mazai informuoti apie preke, nes duonos gaminiy pasirinkimas yra labai

didelis, taigi sunku pasiekti dideli susidoméjima rinkoje.




Todél numatoma, jog prekés kaina bus salyginai maza (jmon¢ neturi tikslo konkuruoti
konkrecia kaina, taciau kaina neturi buti Zymiai aukStesné nei konkurenty) ir didelés rémimo
iSlaidos, (turima omenyje, jog bendra reklamai skiriamy i$laidy suma turi biiti didinama).

Si marketingo strategija bus jgyvendinama marketingo komplekso elementais, kuriuos

aptarsime tolimesniuose poskyriuose.

4. KOMERCINE ATRINKTU IDEJU ANALIZE

Gamybos ir pardavimo galimybiy analizé. Parengus marketingo strategija,
apskai¢iuojamos pardavimo apimtys, prekés kaina ir pelnas. Remiantis planuojama pardavimo
apimtimi apskai¢iuojami finansiniai rodikliai.

,,vVentos duonos” kaina parenkama pagal tokia formulg;

Kaina = zaliavy savikaina x numatomas pelnas

Paskaiciavus prekés kaing pagal kastus ir norima pelno norma, paaiskéjo, jog gaminio
vieneto kaina, jei per ménesj parduodama apie 13500 kg , gali svyruoti nuo 1,58 iki 1.61 Lt. Si
kaina yra didesné¢ nei UAB ,,Vilniaus duona” kaina prekybininkams, ir mazesné¢ nei UAB
,,Marijampolés duona” ir TUB ,,Kratonas™ analogisko gaminio kaina.

Be to, siiloma kaing diferencijuoti — kadangi mazesniuose miesteliuose ir kaimuose
gyventojai yra maziau mokis, Siy regiony parduotuvéms gaminys bus tiekiamas prekybininkams

kaime kaina 1.58 Lt, o didmiesCiuose — 1.61 Lt. Numatomi konkretiis veiksmai, kurie bus

vykdomi jvedant preke i rinka. Tai pateikta 2 lentel¢je. 2 lentelé
,, ventos duonos” jvedimo j rinka veiksmuy planas
Veiksmas Laikas Atsakingas asmuo ISlaidos, Lt
1. Naujos prekés gamybos 09.10-09.20 Finansininkas Atlyginimas uz 10
kasty kalkuliavimas dienas — 500, -
2. Id¢jos generavimas ir 09.20-09.30 | Pardavimo vadovas 200, -
tikrinimas
3. Gaminio kirimas ir 10.01-10.10 Technologas ir 400, -
bandymas pardavimo vadovas
4. Gaminio pakuotés 10.10-10.20 Uzsako pardavimo 300, -
pavyzdzio kiirimas vadovas
5. Kainos kalkuliavimas ir 10.15-10.20 Finansininkas Atlyginiams uz 5
tikslinimas dienas — 250, -
6. Prekés bandymas rinkoje 10.25-09.15 Pardavimo vadovas 500, -
7.Sandoriy su 10.15-09.20 Pardavimo vadovas 200, -
tiekéjais sudarymas
10. Naujy tarpininky paieska | 10.15—-11.25 ir | Pardavimo vadovas 500, -
véliau
11. Reklamos priemonés ir 10.25-11.20 ir | Pardavimo vadovas 6690, -
iSlaidos (3 lentel¢) véliau
Viso: 9540,-

10



Manome, jog toks veiklos eiliSkumas yra logiskas ir pagristas. Jis atitinka teorini naujos
prekés kiirimo ir jvedimo i rinka sprendimy modelj, kuriuo vadovaujamasi siiilant atskirus prekes
kiirimo etapus Sioje darbo dalyje, taipogi veiksmai logiSkai suderinti ir seka vienas Kkita.
Sudarytas naujos prekés ivedimo i rinka veiksmy planas numato pagrindiniy prekés ivedimo
sprendimy jgyvendinima ir tam skiriamas léSas. Sitiloma investuoti 9540 Lt.

Manoma, jog investuotosios l1éSos — 9540 Lt atsipirks per 2-3 ménesius. Tai optimalus
variantas, pasiteisings ankstesnése imonés inovacijose.

Visas naujos prekés jdiegimo proceso laikotarpis nuo 09.10 iki 11.20 .

Prekés sukiirimo etape pateikiamas smulkus naujos prekés apraSymas, pagaminami
bandomieji pavyzdziai, nustatoma, kaip jie atitinka prading id¢ja, ir Salinami pastebéti trikumai.
Sukurta ir pagaminta nauja preké turi atitikti ergonomikos reikalavimus, be to, vartotojas turi
matyti jos naujumq.

Kiekviena duonos rii§is yra individualus, atskiras gaminys, kuris savarankiskai
konkuruoja rinkoje su atitinkamais konkurento gaminiais, taigi tokiai prekei turi biiti suteikiamas
individualus vardas.

Kita vertus, duonos vardai rinkoje netgi tarp skirtingy konkurenty yra tapg standartiniai,
pavyzdziui, daug imoniy gamina duona pavadinimu ,,Rugelis”, ,,Pynuté” ir t.t. Taigi duonos
gaminio pavadinimas turi biti individualus, t.y. nesutampantis su imonés pavadinimu, taciau
kartu turi atspindéti gaminio savybes.

KB “Lietkoopsajunga” nusprendé duonai suteikti varda ,,Ventos duona”. Sis vardas
pasirinktas todé¢l, jog taip rinkoje jprasta vadinti Sios receptiiros duonos gaminius. Taigi pats
pavadinimas reiskia, jo §i duona nebus originali. Taciau tai padés imonés naujam gaminiui
s¢kmingiau jeiti i rinka, nes vartotojas i8S karto zinos, kokj gaminj renkasi, taigi pavadinimas bus
informatyvus.

,» Ventos duonos” pakuoté

Naujo gaminio pakuoté turi atlikti tokias funkcijas:

a) Asocijuotis su kitais jmonés gaminiais - jos prekiniu zenklu ir vardu;

b) Biti praktiSka ir patogi;

c) Apsaugoti gaminj;

d) Leisti klientui pamatyti, ka jis perka, apzitiréti gamini.

Visi duonos gaminiai pakuojami i celofaninius maiselius su imonés firmine atributika.
Ant maiSeliy yra nurodomas imonges pavadinimas, duonos pavadinimas, imonés Zenklas, gaminio
sudétis, energetiné ir maisting verté, pardavimo laikotarpis.

Tokia pakuotg nuspresta parinkti ir ,,Ventos duonai”. Tai pasirinkta dél Siy priezasCiy:

a) pakuot¢ yra patogi vartotojui, be to, gali biiti kelis kartus vartotojo panaudota;
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b) vartotojas gali gerai apziliréti gamini, patikrinti jo minkStuma;

c) celofanas retai plysta, taigi nedaug gaminiy sugadinama.

5. BANDOMASIS MARKETINGAS: BANDOMUJU PAVYZDZIU IR RINKOS
TESTAVIMAS

Bandomasis marketingas. Jo tikslas — iSsiaiSkinti vartotojy bei paskirstymo kanalo
dalyviy reakcija, patikrinti marketingo komplekso efektyvuma, rinkos potenciala ir pan. Todél
prekés pateikiamos nedideliam rinkos segmentui. Kartu atliekami rinkos tyrimai — stebima, kaip
vartotojai reaguoja | nauja preke¢. Rinkos tyrimo metodas pasirenkamas atsizvelgiant i prekes
paskirty, t.y. ar ji skirta asmeniniam, ar gamybiniam vartojimui.

Dazniausiai atliekamas prekeés ir rinkos testavimas, organizuojama reklaminé kampanija,
dalyvaujama mugése, parodose ir pan.

Bitina jvertinti tai, kad per bandomaji laikotarpi rinka gali uzimti analogiskos
konkurenty prekés. Todél, nors Siame etape galima galutinai patikslinti prekés savybes bei
pardavimo variantus. Daugelis imoniy ju atsisako.

Prekés jvedimas j rinka. Naujos prekés bandymas rinkoje marketingo specialistams
suteikia pakankamai informacijos, leidZzianCios priimti sprendima — jvesti nauja preke i rinka ar
ne. Priémus teigiama sprendima prasideda pardavimo etapas: nauja preké gaminama ir
pateikiama vartotojams. Imon¢ daug lésy skiria reklamai.

Imon¢ naujai prekei paskirstyti naudos jau egzistuojancia paskirstymo sistema. Labai
reikSminga, kad ,,Ventos duona” biity paskirstyta kuo platesniam vartotoju ratui, todél sitiloma
imonei vadovautis intensyvaus paskirstymo strategija. Tai reiSkia, jog imon¢ siekia sukurti kuo
daugiau paskirstymo kanaly, taip aprépti kuo platesni vartotojy rata.

Gaminius galima paskirstyti placiai ir turint vos kelis tarpininkus, kurie apima placius
geografiniu pozilriu regionus, tac¢iau nusprgsta rinktis intensyvaus paskirstymo strategija, nes
tarpininkai néra visiSkai patikimi; dél konkurenty veiksmuy gali biiti, jog kai kurie duonos
gaminiy uzsakovai bus prarasti.

Bus teikiamas prioritetas paskirstymo kanalams su vienu tarpininku (prekiy teikimas
mazmenininkams) arba kanalams su dviem tarpininkais (didmenininku ir mazmenininku).
Pirmuoju atveju gaminys gali biiti parduodamas palankesnémis imonei ir klientui kainomis,
taiau gana mazais kiekiais; antruoju atveju gali buti parduodama didesniais kiekiais, taciau
dvigubas tarpininkas automatiskai uzsideda didesni procenta pelno nuo kiekvieno gaminio
vieneto, o imoné gauna mazesni pelna nuo kiekvieno gaminio, nes jos tikslas — pateikti gaminius

konkurentabilia kaina. Matome, jog dominuos mazmenininkai, kuriems tiesiogiai bus pristatomi
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duonos gaminiai, didmenininky paslaugomis bus naudojamasi tik eksporto atveju, ir sudarys tik

5 proc. parduodamy S$iy gaminiy.

Pasirinkta ,,Ventos duonos” paskirstymo sistema pateikta 4 paveiksle.

IT ,,Lazdijy duona” —
100 proc. prekiy

.

Tiesioginis Netiesioginis
pardavimas: pardavimas:
10 proc. prekiy 90 proc. prekiy
Mazmenininkas : 85 Didmenininkas:
proc. prekiy 5 proc. prekiy
Mazmenininkas
Vartotojas

4 pav. ,,Ventos duonos” paskirstymo sistema

,Ventos duonos” rémimas turi vieng tiksla — pasiekti galutinius vartotojus. Tam bus

naudojama reklama. Numatomos naujo gaminio reklamos priemonés ir ju kainos pateiktos 3

lentel¢je. 3 lentelé
Numatomos ,,Ventos duonos” reklamos priemonés ir iSlaidos
Reklamos priemoné Laikotarpis/vienetai Reklamos
kaina,Lt
1. Plakatai A3 formato 1 mén. /200 vnt. 600, -
2. Iskabos prekybos paviljone 1 metai/2 vnt 700, -
3. Autobusy reklama 1 metai/ 4 vnt 100, -
4. Firminiai maiSeliai 1 mén/ 2000 vnt 280, -
5. Reklaminés etiketés 1 mén/ 50 000vnt 590, -
6. Maiseliai ,,Ventos duonai” pakuoti 1 mén/ 50 000vnt 3450, -
7. Reklamos uZzsakymas spaudoje 1 mén 1600, -
Viso: 6690, -

Reklaminiuose praneSimuose bus akcentuojama:prekés pavadinimas, prekés kokybés
savybés — skalsumas, skonis, sveikumas, maistinés ir energetinés savybés, kainos patrauklumas.
Kuriant reklaminius praneSimus bus iSlaikomas imonés reklaminis stilius, taciau bus kuriamas

kiek patobulintas dizainas.
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ISVADOS

1. Ypatingas démesys verslo imonése turi biiti kreipiamas rinkos dalies didinimui ir
¢jimui i prieki. Siems tikslams pasiekti jmoné turi gerinti savo asortimenta ir gaminiy
kokybg.

2. Daugelis organizacijy teikia vis didesng svarba nauju prekiy idiegimui. Nauja
preke galima laikyti originalia, patobulinta, modifikuota prek¢ arba nauja prekés risi.
3. Prekés kurimo procesas susideda i$ tokiy etapu: idéjos generavimo, idéjos
atrinkimo, prekeés koncepcijos kiirimo, marketingo strategijos parinkimo, ekonomingés
analizés, prekés vystymo, prekés tyrimo rinkoje, prekés komercializacijos, t.y.
konkreciy veiksmy ir marketingo priemoniy parinkimo.

4. Naujos prekés jvedimo procesas susij¢s su laiko, vietos ir tikslinés rinkos bei
marketingo strategijos parinkimu.

5. Naujos prekés sprendimai — tai vardo ir pakuotés parinkimas. Parenkama naujos
prekés kaina, paskirstymo sistema, rémimo priemonés ir strategija, Siomis
priemonémis siekiama geriau itvirtinti nauja preke rinkoje.

6. Turi biiti sudaromas naujos prekés idiegimo rinkoje veiksmy planas.
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1 priedas
ANKETA

Siekdama kokybiSkai patenkinti Jums iSkilusias problemas, perkant duonos-pyrago
gaminius, KB “Lietkoopsajunga” organizuoja vartotojy poreikiy tyrima. Maloniai prasome
atsakyti | anketoje pateiktus klausimus. Anketos anoniminés.

1. Jusy amzius: 19-30 mety [1; 31-45 mety — [1; 46-55 mety — [1; vir§ 56 mety — [1.

2. Jusy uzsiémimas: Darbininkas [1; verslininkas [1; pensininkas []; tarnautojas [];

bedarbis [; kita

3. Kodél perkate Sioje parduotuvéje: gyvenu netoli parduotuves [; { Sia parduotuve

atvaziuoju specialiai []; patogu [; kita

4. Kokiems duonos gaminiams teikiate pirmenybe? Anksciau pirktiems [7;

zinomiems [J; (kokia tai firma ); kuria rekomenduoja

pardavéjas [1; pazistamy rekomenduota [ ; kita

b

5. Rinkdamasis gaminj renkuosi pagal ( balais prioriteto seka): jpakavima []; kaing

15 kokybe [1; skoni [1; kita

6. Ar kreipiate démesj j naujai pasirodziusia duong? Taip [J; Ne [; kita

Jei taip, tai kas Jus sudomina: jpakavimas [];

kaina []; sudétis []; gamintojas [1; kita

7. Jusy nuomoné apie parduotuvése parduodamg sveriamg duong

1 2 3 4 5

Prasta gera

Kodél

8. Kokios Jusy pajamosper ménesj?

Pastovios, Papildomos pajamos
nuolatinés pajamos | (ne nuolatinés)
(pensija, uzdarbis
“{ rankas”)

Jusy paties

Sutuoktinio /draugo

Kito Seimos nario

9. Pageidavimai, pastebéjimai, nusiskundimai dél Lietuvoje gaminamos duonos

DEKOJAME UZ PAGALBA
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2 priedas
VILNIAUS KOOPERACIJOS KOLEGIJA
Mokslo taikomy jy tyrimy skyrius

Duonos gaminiy realizavimo rinkos vartotoju apklausos
ATASKAITA
2003-10-14

Vartotojy tyrimai. Kiekviename versle tikslus geriausiai galima pasiekti tada, kai gerai
Zinomi vartotojy norai, reikmés ir kiek imanoma geriau Siuos norus ir reikmes siekiama tenkinti.
Todél labai svarbu turéti nuolatini rySi su vartotojais ir gauti informacija i§ jy ir apie juos.
Informacija i§ vartotojy gamintojui naudinga net ir tada, kai imoné neturi tiesioginio rysio su
vartotojais ir pati neparduoda jiems savo prekiy.

Kooperatinés bendroves “Lietuvos kooperatyvy sajungos” duonos gaminiy realizavimo
rinkos vartotoju apklausos tyrimo tikslas — iSsiaiskinti Lietuvos gyventojy duonos vartojimo
iprocius, skonio, prekiniy vardy bei produkty pasirinkimo preferencijas.

Siems tikslams pasiekti iskelti §ie uzdaviniai:

1. Sukurti anketa.

2. Atrinkti gyventojus apklausai.

3. Apklausti pasirinktas vartotoju grupes.
4

Uzpildytas anketas sugrupuoti pagal rajonus, respondenty amziy bei uzsi€émima.

Anketos sukiirimas. Atliekant tyrima tikslinga iSkelti klausimus:

- Kas ir kokia duong valgo daugiausia (rinkos segmentas)?

- Kokiy rusiy produktus mégsta dauguma vartotoju?

- Kokios komunikacijos priemonés padeda vartotojams issirinkti preke?

- Kokio gamintojo gaminamai produkcijai vartotojai teikia pirmenybg? (Bus ivardinti
konkurentai, galima Siek tiek patyrinéti, kaip jie pritraukia pirkéjus ir taip padidinti savo
rinkos dalj).

- Kaip vartotojai reaguoja ir pasirenka rinkoje pasirodziusias naujas duonos riisis?

- Kokias pajamas gauna respondentai?

Anketa pateikta 1 priede.

Atrinkti gyventojus apklausai. Imties dydis nustatytas 1000 respondenty Lietuvoje.

Imties tiirio pasirinkimo budas - netikimybinis, imtis proginé, kai tiriamyjuy pasiskirstymas
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populiacinéje grupéje néra zinomas. Apklausa numatyta atlikti dvideSimtyje Lietuvos miesty ir
rajony centry.

Apklaustos pasirinktos vartotoju grupés. Respondenty apklausa vyko pagal grafika, be
didesniy nesklandumy.

Uzpildytos anketos sugrupuotos pagal rajonus, respondenty amziy bei uzsiémima.

Rizikos veiksniai ir jy minimizavimas. Kaip teigia Ph.Kotler, pagrindiniai prekés
diegimo rizikos veiksniai yra tokie:

e Neivertintas rinkos dydis, tikétasi didesnés.

e Preké neteisingai pozicionuota rinkoje, neefektyviai remiama, jos kaina per didelé.

e Prekés savybés néra tenkinancios vartotojy likescius.

e Konkurento atsakomieji veiksmai stipresni nei tikétasi.

e Socialiniai ir vyriausybiniai veiksniai. Naujos prekés turi atitikti ekologinius ir saugumo
reikalavimus.

e Naujos prekées vystymo savikaina.

e Kapitalo trukumas.

e Qreitesnis konkurenty prekés vystymo proceso laikas.

Kaip matome, Sie rizikos veiksniai yra tiek vidiniai (prekés savybés, prekés vystymo
iSlaidos, kapitalo trukumas), tiek iSoriniai (konkurenty veiksmai, vartotojuy skoniy ir poreikio
pokyc¢iai, makroekonominiai veiksniai, rinkos segmentuotumas, trumpas prekés gyvavimo
laikas).

F. Assael (1999) sitlo strategijas, kurios padéty maZzinti naujy prekiy diegimo rizika:

1. Strategija ,,AS taip pat”, reiSkianti nezymius pakeitimus turin¢iy prekiy idiegima;

2. Esamy prekiy perpozicionavimas, kokios nors ju savybés papildomas iSrySkinimas

reklamos priemonémis;

3. Prekinio Zenklo palaikymas, pastiprinimas; nauja preké, iSleidziama jau Zinomos

prekeés prekiniu Zenklu, turi daugiau galimybiy biiti sekminga.

Taip mazinama tiek finansiné rizika, didéjanti daug investuojant, tiek rizika rinkoje, nes
vartotojui pateikiamas ne visiSkai nezinomas gaminys.

Naujos prekes idiegimo rizika reiskia, jog preké gali biiti sékminga arba nesékminga,
taigi néra visiskai tikra, jog ji bus sékminga. Biitina panagrinéti, kokie veiksniai lemia naujos

prekés sékmg ir nesekmg.

Naujos prekés sékmés prielaidos. Tam, kad nauja preke bty sekminga, pasak F. Assael, ji ir jos

idiegimo procesas turi turéti tokias ypatybes:
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e Prekeés atitikimas realiems vartotojy poreikiams; supratimas apie tai pasiekiamas per rinkos
tyrimus;
e Prekés iSskirtinumas; kad nauja preké turéty pasisekima ji turi turéti unikaliy savybiy, uz
kurias vartotojui apsimokéty mokéti pinigus;
e Versluma skatinanti imonés aplinka, kai imonés vadovybé suinteresuota naujovés idiegimu ir
jos sékme;
¢ Nusistovéjes naujos prekés idiegimo i rinka modelis, sekant laiko patikrintais metodais.
Kaip matome, naujos prekés sékmé yra valdoma, tai daugeliu atvejuy ijtakoja pacios
imongs sugeb¢jimas valdyti prekés sekmés veiksnius.
Taigi, imong¢je turi biiti sukurtas naujos prekés idiegimo modelis. Galima pacituoti
E.Berkowitz, kuri nurodo esmines $io modelio funkcijas (pradedama nuo svarbiausio veiksnio):
¢ Rinkos nustatymas, vartotojy poreikiy nustatymas;
e Prekés pranaSumas lyginant su panasiais gaminiais;
e Marketingo veiksmai prie§ prekés gamyba;
e Technologiniy veiksmy efektyvumas;
e Atitikimas imonés marketingo pajégoms;
e Atitikimas jmonés technologiniams pajégumams;
e Marketingo veiklos efektyvumas;
e Vyriausios imonés vadovybés parama;
¢ [monés potencialas rinkoje.
Rinkos konkurencing aplinka E.Berkowitz (1991) teigia esant nesvarbig. Nauja preké
visada susiduria su rizika konkurencingje aplinkoje, taciau imon¢ privalo zinoti, kaip ja valdyti.
Paanalizuokime, kokie veiksniai lemia naujos prekés nesékmg. Svarbiausias sékmés
veiksnys — ijmonés pasirengimas inovacijai, rinkos galimybiy iStyrimas.
Naujos prekés nesékmés veiksniai
Prekés nesékmes priezastys gali gludéti imonés viduje ir iSorin¢je aplinkoje. Pirmu
atveju, tai bus nepakankamas démesys prekés strategijos parinkimui, ekonominei analizei,
neatsizvelgta arba neiSbaigti marketingo ir konkurenty tyrimai. ISorinés — netikéti pokyciai
rinkoje, kuriy imonés vadovai nesugebéjo pamatyti. Daugeliu atveju vidines problemas imoné
gali numatyti ir i§ anksto imtis sprgsti kylancias problemas. ISoriniai netikéti pokyciai yra

sunkiau prognozuojami ir pastebimi, ypac nestabilios Lietuvos rinkos salygomis.
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ISVADOS
. Naujos (modifikuotos) prekés sekmé priklauso nuo to, kaip apgalvotai ji yra diegiama.
Imon¢ turi i$ anksto nustatyti prekés diegimo rizika (kreipti labai dideli démesi i vidinius

imongs veiksnius):

Mokslo taikomyjy tyrimy skyriaus vedéja Biruté Alboroviene
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