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Jvadas

Temos aktualumas ir problema - keliamas probleminis
klausimas, ar efektyviai naudojamos pardavimo skatinimo

priemoneés imitacinéje bendrovéje ,Miglée”.

Straipsnio tikslas — jvertinti pardavimo skatinimo priemoniy
naudojimg imitacinéje bendoveje ,Miglé”.

Tyrimo objektas — pardavimo skatinimas imitacinéje bendrovéje
Migle”

Tyrimo metodai — literaturos analizé, anketine apklausa.



Pardavimo skatinimo sgvoka

Pardavimo skatinimas yra rinkodaros strategija, kai produktas
reklamuojamas naudojant trumpalaikes patrauklias priemones,
siekiant skatinti jo paklausg ir padidinti pardavimus. Si
rinkodaros strategija naudojama, kai siekiama supazindinti
klientus su naujais produktais ir pristatyti juos, isparduoti
turimas produkty atsargas, pritraukti daugiau naujy klienty.

Pardavimo skatinimas vyra vienas pagrindiniy rinkodaros
komplekso elementy. Norint uzmegzti ilgalaikius rySius su
vartotojais, reikia zinoti pardavimo skatinimo tipus, kurie veikia
tiksline auditorijg



Pardavimo skatinimo sgvoka

Chaharsoughi, S., A., Yasory, T., H. (2012) teigia, kad pardavimy
skatinimas - | veiksmus orientuoti rinkodaros renginiai, kuriy
tikslas yra daryti tiesioginj poveikj vartotojy elgesiui.

Kumar, A., A., Suganya, S., Imayavendan, V. (2018) teigia, kad
pardavimo skatinimas - rinkodaros veikla, kuri prideda vertés
prie pardavimo.

lgbal, N., Ahmad, N., Ateeq, M., Javaid. K. (2013) pardavimo
skatinimg apibudina kaip rinkodaros priemone, padedancia
organizacijoms jsilieti | stipresne globalios konkurencijos
aplinka.

Nasru, C., P, Yasri (2018) teigia, kad pardavimo skatinimas — tai
veiksniai, darantys jtaka neplanuotiems pirkimames.



Pardavimo skatinimo budai

Pardavimo skatinimo metodai yra nukreipti batent j galutinius vartotojus
ir juos galima klasifikuoti:

Didelés nuolaidos ir specialios kainos. Sie bidai yra seniausi metodai, taciau vis tiek daro
labai didelj poveikj. Siulydamas djdeles nuolaidas, pardavéjas stengiasi susigrazinti islaidas,
o pirkéjas gauna naudos is sumazinty kainy.

Nemokamos dovanos. Vienintelis dalykas, geriau uz nuolaidg, yra nemokama dovana.
Dovanos gali padeti jgyti lojaliy klienty.

Pirk vieng, gauk antrg nemokamai. Tai dar vienas pazjstamas pardavimo skatinimo budas.
Dviejy dovanojimas uz vieno kaing suteikia klientui teisingg paskatg pirkti.

At/y?io_ taskai. Tai puikus budas padidinti pakartotinius pardavimus, tokiu budu uztikrinant
nuolatinj klienty srauta.

Pristatymo schemos. Didelés gabenimo islaidos gali atstumti daugelj potencialiy klienty.
Suteikdamas nuolaidas arba nemokamag pristatyma, pardavejas skatina klientus pirkti.

Finansavimo schemos. \ienas i$ patikrinty bady parduoti preke, kurios klientai is pradziy
negali sau leisti, yra mazy palUukany finansavimo galimybeé klientams.

Atostogy akcijos. Niekas neve__ikia§eriau, nei gerai suplanuotas pardavimo skatinimas
Svenciy metu. Sezoninés akcijos. Sezoniniy produkty pardavimui pagerinti néra geresnio
bado, nei gerai sukurta sezoniniy prekiy pardavimo reklama.



Pardavimo skatinimo budai

Pardavimo skatinimo technika nukreipta j prekybininkus ir
mazmenininkus:

Prekybos konkursai. |sitraukdami mazmenininkus j konkursg
parduoti daugiausiai savo produkty, siekiate maksimalaus
pardavimo kiekio.

Pirkimo vietos rodymas. Tai labai veiksminga priemong,
skatinanti pirkimus vietoje ir impulsyviai pirkti.

Mokymo programos. Tinkamas prekybininky ir mazmenininky
darbuotojy mokymas taip pat gali padeti padidinti produkto
pardavima.



Pardavimo skatinimo privalumai

1. Didina pardavimus. Pardavimo skatinimas padeda per trumpa laikg padidinti
pardavimus.

2. Keicia poziarj. Kainy pasiulymy akcijos daro jtakg vartotojy poziuriui j prekes
enklo pirkima.

Z
3. Keicia prekes zenklg. Pardavimo skatinimas skatina vartotojus pirkti kitokj prekes
zenklg nei tas, kurj jie pirko anksciau.

4. Skirtgs konkreciai tikslinei auditorijai. Pardavimo skatinimas gali bati skirtas
konkreCioms klienty grupéms.

5. Skirtas konkretiems tikslams pasiekti. Pvz. padidinti pakartotinj pirkima.

6. Netiesioginiai vaidmenys. Pardavimo skatinimas taip pat gali buti naudojamas
kitiems tikslams pasiekti, pavyzdziui, padidinti prekes platinima.

7. Sumazintos islaidos. Dél pardavimo skatinimo padidéja produkto paklausa, o
gamintojas gali pasinaudoti masto ekonomijos pranasumais.

8. Naujy produkty poreikio kirimas. Daugybé pardavimo skatinimo budy motyvuoja
perspektyvas iSbandyti naujus produktus.

9. Konkurencinis pranasumas. Organizacijos kuria naujus metodus, kaip atlaikyti
konkurencijg ir likti nugalétoju.



Pardavimo skatinimo trakumai

1. Trumpalaikis poveikis. Pardavimo padidéjimas retai buna ilgalaikis, kai pardavimo
skatinimo nutraukiamas sumazeéja pardavimai.

2v.| Rgs/éptos islaidos. Vykdant pardavimo skatinimg, neatsizvelgiama j tiesiogines
iSlaidas.

3. Prekes Zenklo lojalumo sumazéjimas. Nuolatiniam klientui gali kilti abejoniy dél
kokybés sumetimy del per didelio pardavimy skatinimo.

4. Jautrumas kainai. Pardavimo skatinimas gali jtikinti vartotojus tikétis mazesneés
kainos ateityje ir gali pakenkti , kokybei”.

5. Kitas pardavimo skatinimo trakumas yra tas, kad visi konkurentai linke naudoti tq
patjdpardawmo skatinimo metodq tuo paciu metu. Toks pozilris gali buti ne visiems
naudingas.

6. Pardavimo skatinimas paprastai reikalingas prekiy zenkly, kurie néra tokie
populiarus, pardavimui skatinti. Populiarus prekes zenklai greitai juda rinkoje be
dideliy pastangy.

7. Pardavimo skatinimo priemones, tokios kaip kainos sumaZzinimas, nuolaida,
nemokamos dovanos ir pan. taikomi norint parduoti prastos kokybes produktg.

8. Kadangi pardavimo skatinimo veikla yra trumpalaiké, tokios veiklos rezultatai taip
pat bus trumpalaikiai. Tuo metu, kai bus atsisakyta jvairiy reklamuotojo sidlomy
paskaty, paklausa tikrai sumazes.



Imitacineé bendrove

Imitacinés bendrové yra mokomoji jmone, kurioje imituojama verslo
jmones veikla, laikantis nacionaliniy ekonomikos taisykliy ir teisés
akty, taCiau nenaudojant realiy prekiy ir pinigy.

Tai praktinio mokymo priemone ir vieta praktikantams (mokiniams,
studentams, suaugusmms&dlrbtl ir mokytis naudojant dokumentus,
proceduras Ir programas, kuriy reikia, norint valdyti versla.

IB ,,Migle” buvo jkurta 1994 m. dabartinés Vilniaus kolegijos Verslo
vadybos fakultete.

Pagrindiné Sios imitacinés bendrovés veikla yra prekyba konditerijos
gaminiais ir pramogy organizavimo paslaugy teikimas.

Studentai/praktikantai dirba keturiuose pagrindiniuose jmones
skyriuose: zmogiskyjy istekliy, pirkimo, pardavimo - rinkodaros bei
finansy -buhalterijos.

Butent sekminga pardavimo — rinkodaros skyriaus veikla yra jmonés
veiklos garantas.



Pardavimo skatinimo tyrimas
imitacinéje bendrovéje ,Miglé“

Tyrimas buvo atliktas imitacinéje bendrovéje ,Miglé” 2020 m.
sausio — kovo mén., buvo vykdoma anketiné apklausa
elektroninéje erdvéje. | anketos klausimus atsaké 130
respondenty, tarp jy 36% studenty ir beveik 38 % dirbanciy
studenty, apie 13% dirbanciy respondenty, beveik 10 % -
imitacinése bendrovése dirbanciy pedagogy. Respondenty
dauguma — 70% buvo 20 m.- 25 m. amziaus, 8%- 26 m.- 40 m.
amziaus ir 14% - virs 40 m.

) klausimg, ar yra teke pirkti IB “Migle” produkcijos, 38%
respondenty atsake, kad pirko ir liko labai patenkinti, 0 39%
atsake, kad neteko, bet norety gauti pasiulymg, tame tarpe 17 %
atsake, kad jy si produkcija nedomina.



Pardavimo skatinimo tyrimas
imitacinéje bendrovéje ,,Miglée”

Klausiant apie veiksniy, turinciy jtakg pardavimams, svarbg,
tyrimo rezultaty duomenimis, pirmauja prekiy ir paslaugy
kokybé - 95% respondenty sutinka su teiginiu, antroje vietoje -
prekiy/paslaugy kaina — 94% respondenty su teiginiu sutinka.
89% respondenty sutinka, kad tai klienty aptarnavimo kokybeé ir
83% respondenty - kad tai yra gera reklama.

Tyrimo metu issiaiskinti trys pagrindinai trukumai pardavimy
skatinimo veikloje: kad truksta reklamos — su teiginiu sutinka
apie 60 % respondenty, kad per mazai organizuojama konkursy
ir loterijy — sutinka 43% respondenty, jog neaiski klienty
lojalumo programa — sako sutinkantys 38% apklaustyju.



IS kur dazniausiai suzinote apie IB “Miglé” taikomas pardavimo
skatinimo priemones?

@ Internete

@ Elekironiniu pastu

& Reklama Facebook®

@ Reklaminisi bukletai, skrajutés

@ Mokydamasis imitacingje
bendroveje

@ B mugés metu

@ |E draugu, paZistamu

@ NeZinau

Kokios pardavimo skatinimo priemonés Jus labiausiai veikia pirkti
jvairiausias prekes?

@ Zaidimai, konkursai, loterijos

@ Nemokami pavyzdZiai

& Mugés ir verslo parodos

@ Demonstravimas, nemokami
pavyzdiai

@ Kuponai

@ MNuolaidos

@ FPardavimas iSsimokétinai

@ Vaizdings priemonés

@ Lojalumo planai

@ Kitas variantas




Pardavimo skatinimo tyrimo rezultatai
IB ,,Migle”

Atlikto tyrimo rezultatai parode, kad trecdalis apklaustyjy suzino apie
imitacinés bendrovés vykdomas pardavimo veiklas internete, o
labiausiai socialiniuose tinkluose, tai sitg veiklg ir reikety testi.

IB ,Migle” turi ,,facebook” paskyrg ir ten talpina savo naujienas,
reklamas, informacijg apie jvairias akcijas, iSpardavimus, konkursus.
Galima buty skirti Siek tiek lésy ir nupirkti “facebook” puslapio
reklamag. Tai sglyginai nebrangiai kainuoja, bet pasiekia nemazg skaiciy
vartotoju.

Taip pat reikéty imtis veiksmy, kad neprarasti esamy klienty, pvz.: siysti
naujienlaiskius apie naujas prekes, jy isskirtines savybes ir
atsinaujinusius katalogus. Lojalus klientas — geriausias jmonés sékmés
ir tinkamos judéjimo krypties pasirinkimo atspindys.



Pardavimo skatinimo tyrimo rezultatai
IB ,,Migle”

Veiksmingiausiomis pardavimo skatinimo priemonémis buvo
jvardintos nuolaidos, akcijos, ispardavimai. Tai dazniausiai naudojama

pardavimy skatinimo priemoneé prekybos vietoje, taip pat mugése ar
parodose.

Taip pat muges ir renginiai - tai puiki pro%a paskatinti pirkéjus
iSbandyti/paragauti preke. Papildomai galima suteikti =~
prekems/paslaugoms “pridetine verte”, pvz., ,be pridétinio cukraus”,
,ekologiskai uzaugintos kakavos pupelés” ir pan.

Mugiy metu taip pat naudojami displéjai - tai jvairios vaizdinés _
Erlem_ones_, tokios kalg_stendal prekéms sudéti, loterijos dezés, atversti
ompiuterio ekranai. Sios priemonés pagyvina aplinkg ir lengviau
leidzia atkreipti démes;.

Labai pravartu rengti naujo produkto degustacijas prekybos vietose.
Tai leidzia vartotojui susipazinti su naujais produktais ar ispopuliarinti
maziau perkamus produktus.



ISvados

Remiantis mokslinés literaturos analize, pardavimo skatinimas
yra veiksminga rinkodaros priemoné. TacCiau pardavimo
skatinimas daznai pritraukia tuos pirkejus, kurie néra lojalus
konkrecCiam prekés zenklui, kurie pirmiausia siekia zemos kainos.

Atliktas imitacinés bendroves ,,Miglée“ vartotojy nuomones apie
pardavimo skatinimo priemones tyrimas parode, kad didzioji
respondento paveikslo dalis — jauno amziaus zmogus - studentas,
tik besimokantis arba ir dirbantis studentas.

Tyrimo metu buvo issiaiskinta, kad daugiau nei trecdalis
apklaustyjy vartotojy yra pirke Sios jmonés prekes arba paslaugas
ir liko labai patenkinti.

Trys penktadaliai vartotojy noréty gauti naujy pramoginiy
paslaugy pasiulymy.



Nepaisant to, kad pagrindiniai veiksniai, jtakojantys pardavimus,
yra prekiy ir paslaugy kokybe bei kaina, sekantys du veiksniai yra
klienty aptarnavimo kokybé ir gera reklama.

Trecdalis apklaustyjy randa reklamgq internete, todel jmonei
siuloma ir toliau plésti veiklas socialiniuose tinkluose.

Tarp veiksmingiausiy pardavimo skatinimo priemoniy pirmauja
nuolaidos, akcijos ir ispardavimai, antroje vietoje - noras
dalyvauti konkursuose, zaidimuose, loterijose.

Mugeés ir verslo parodos lieka paklausios del galimybés

pademonstruoti produktg gyvai, padalinti nemokamy pavyzdziy,
dovany ar nuolaidy kupony.

Lojalius klientus suvilioja patraukli lojalumo programa.



