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Anotacija

Straipsnyje autoriai formuluoja vartotoporeikiy tyrimo problem bei jo aktualura Siuolaikireje ekonomikoje. Analizuodami vartotpporeikiy
itaka organizacijos veiklai autoriai atskleidZia varfat@lgsen itakojartius iSorinius ir vidinius vartotgj elgsenos veiksnius teoriniu ir praktiniu
aspektu, apibendrinant vartojimo prekpirkimo proces. Straipsnyje apraSomas tyrimas, kuris atliktakiarg nustatyti vartotej poreikius,
susijusius su ¥s0s gaminj vartojimu. Tyrimas atliktas norint iSsiaiSkintirbarke veikiatios mesos produktus gamingios imores AB ,Dainiai”
vartotoy poreikius bei siekiant geriau juos pazinti ir strgalimyl; vartotojus griau patenkinti. Autoriai straipsnyje pateikia emapi tyrima, kurio
rezultatai parodo, kad svarbi vartatojuomort apieimorx, prek, jos kair, ipakavim, paskirstym ir remima. Vartotop poreikiy formavimas
tiesiogiai susis su vidiniais ir iSoriniais vartotojelgsenos veiksniaisy Jatirties kaupimas, motyvai, suvokimas, nuomgra veikiami Seimos,
itakos grupi, socialiniy klasiy, kultiros. Vartotojas yra veikiamas daugelio fakipkurie turijtakos jo pirkimo sprendimams. Jo elgsena priklauso
nuo aplinkybi;, susijusi su jo asmenybe, uZzimtumu, gyvenimadb, socialini ir kultariniu reiskini. Siuolaikires konkurencijos glygomis
stengiantis iSlikti rinkoje ypasvarbu pazinti savo vartotojus ir Zinoti, kokionpisemoremis imanoma juostikinti pirkti preke. Vartotoj, poreikiy
tenkinimas pats savaime vartotojo nepadaro pastovimes preky vartotoju. Vartotay iSlaikymas ir rinkodaros veiklos efektyvumas ytaugiziai
susigs su rinkodaros kulta, demonstruojamomis rinkojenores vertyltmis. Atitinkama rinkodaros kulta ir ypa orientuotaj rinka uZztikrina
imonei ¢kmg. Noredamos iSsilaikyti Siandiendie rinkoje, organizacijos turitit orientuotosj vartotof ir plétoti rySius su vartotojais, tyrimo metu
gauti duomenys nustakelet, tiksliniy grupiy, jvertino y savybes, patraukluan konkurencij, imonés galimybes iSnaudoti savo stigsias puses.
Ivertinant tyrimo rezultatus straipsnyje pateikianaagotoj; poreikiy tenkinimo tobulinimo galimyés.

PAGRINDINIAI ZODZIAI: vartotojai, poreikiai, vartatju savyles, iSoriniai ir vidiniai veiksniai, prek pardavimas.

Ivadas

Organizacijos funkcionuoja vis sttthgesniame
pasaulyje, kur spaéiai auga konkurencija. Sunku rasti
imore, gaminacia ir parduodadia rinkai tik viem prelke.
Nemaz itaka imores produki asortimentui turi vartotaj
poreikiai. Kintantys vartotoj pirkimo iprociai — svarbus
signalas imorems, nes naujos tendencijos gali étur
itakos gamybai. Sugéjimas juos patenkinti yra
neatskiriama &mingos veiklos slyga. Norint suvokti
imanom rizika ir galimybes, verslo atstovai siekia kuo
tikslesres informacijos apieyj srities rinky, potencialius
vartotojus ir konkurentus. Vienas svarbiauseiksniy,
uztikrinartiy ilgalaike kiekvienosimores skme rinkoje

— veiksminga rinkodara. Pagrindinis jos tikslas —

vartotoy poreikiy patenkinimas.
Problema. Rinkos ekonomikos alyggomis, kai
konkurentai dilo gaus, produkcijos asortimeat mésos

produkiy gamintojai AB ,Dainiai® labai svarbu
iSsiaiSkinti vartotoj norus ir pageidavimus, skgn
iprecius, finansines galimybes, kurie lejstateityje

imorés vadovams priimti  konkegus sprendimus.
Siekiant gkmingai konkuruoti rinkoje ir iSlaikyti lydes
pozicijas Jurbarko rajon@gnonei hitina vertinti vartotojo
elges, atskirti rinkoje esafiy skirtingy asmen grupiy su
skirtingais interesais poreikius. Siekiant nusidiitsline
ar keley tiksliniy grupiy, jvertinti ju savybes,
patraukluma, konkurenciy, imones galimykes iSnaudoti
savo stiprisias puses, atliekamas tyrimas.

Tyrimo objektas- AB ,Dainiai* vartotojai.

Tikslas— nustatyti AB ,Dainiai* vartotaj poreikius
Mésos gaminiams.

UZdaviniai:

1.Susisteminti didZiausi poveil§ vartotojy elgsenai
darartius veiksnius.

2.Atlikti AB ,Dainiai“ vartotojy poreikiy tyrima.

3.Ivertinti AB ,Dainiai* vartotojy poreikiy tenkinimo
galimybes.

Tyrimo metodai: mokslires literatiros analiz,
anketiniy duomem analiz, statistiniy duomem analiz.

Vartotoj y poreikiy jtaka organizacijos veiklai

Anot P.Vanago (2004), rinkodagalima apildinti
kaip men uZdirbti pinigus atsiliepianti vartotoy
poreikius: esamus irisimus,jsismonintus ir ne.

Siandien rinkodar reikia suprasti ne seja prasme
»supazindinti ir parduoti“, o nagjja — patenkinti kliento
poreikius (Kazilinas 2006).

V. Dik¢iaus (2003) teigimu, rinkodarastiasi vis

produkto gyvavimo laik ieSkant nauwj klienty ir
stengiantis  iSlaikyti esamus, tobulinant produkto
patraukluma bei savybes, nagijant pardavimo

rezultatus ir kovojant su konkurentais. P. Druckégnas

iS5 vadybos teoretik tvirtina, kad rinkodaros tikslas —
pazinti ir suprasti vartotajtiek, kad preks ir paslaugos
tiksliai atitikty vartotojo reikalavimus irtakesius ir cl

to paios save parduat(Stoner 1999). Rinkodara labiau
nei bet kuri kita verslo funkcija yra susijusi sliektais.
Siuolaikires rinkodaros teorijos ir praktikos pagrindas yra
sukurti vartotojo vert ir patenkinti jo poreikius.

Taikant rinkodaros koncepgijmorgje bitina suvokti
pagrind; rinkodaros ties - prekés s£kme rinkoje lemia
vartotojas. Potenciali ar esam vartotoj grups —
studentai, pensininkai, najmSeimininks, tarnautojai ir
kitos vartotoj; grupss nuolat priima sprendimus pirkti.
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Nepatenkintus poreikius ir norus Sie asmenys patank
pirkdami. Sprendinp pirkti vartotojas priima remdamasis
turima patirtimi bei tuo, kokispidi jam sukelia prekar —
paslaugalmore gali daryti vartotojamgtaka ir paskatinti
ju sprendimus pirkti. Siam tikslui pasiekti atina
identifikuoti kokius norus, poreikius ar problemasi
tikslinés grugs ar potencials vartotojai. ISsiaiSkinus 4, Scima
vartotoyy poreikius belieka surastitdus kaip Siuos
poreikius patenkinti. Tik geras vartotojo paZinimas :
pastovus darbas su juo gali uztikrintikeinga veikla
rinkoje ir gerus organizacijos pasiekimus. Rinkegk&jo
uzduotis — suprasti, kas vyksta vartotojaments Lo . o
,,juodojoje déiéje“ (taip jq vadina psichologai 1 pav. ISoriniali vartotojo elgsenos veiksniai
bihevioristai) tarp dirgikli gavimo ir reagavima juos. ) o _ )
J.Stankeviienss (2005) teigimu, paa ,juodaja déZe" _Dgugello r_noksllnlnkg nuomone, vartotaj norai,
sudaro dvi dalys. Pirmoji — pigjo savyles, turirtios ~Patirties kaupimas, motyvai, suvokimas¢ntesys bei
esmirés jtakos tam, kaip Zmogus suvokia dirgiklius ir 8menyb ir gyvenimo tudas yra veikiami individo
reaguojaj juos. Antroji dalis — apsisprendimo proCesas,selmos,uakos grupi, socialiniy klasiy, kultiros. ISoriniai

3. Itakos erupe

nuo kurio priklauso rezultatas. vartotojo elgsenos veiksniai kyla iS visuoragnkurioje
B. Clottey, J. Jakstys, R. Urbanskief2000), pirkja ~ individas gyvena. o L

patenkinti besikéiancius vartotoj, poreikius. Vartotojai @pibezia individo priklausomye kokiai nors grupei, o
antr, kart, pirks cl to, kad yra patenkinamiijporeikiai, U0 p&iu — priimtinos ir nepriimtinos elgsenos ribas.
o taip pat suformuota palanki visuomiemuomon apie _Prie vidiny veiksniy, jtakojartiy vartotoy elgser
imore ir jos siiloma preke. priskiriama: pO!’e.IkIS, 'suvokimas, patirtis ir nuomo

Moksliniy darh; analiz parod, kad autoriai B. Kiti autoriai tai jvardija kaip motyvacy, suvokim,
Clottey, J. Jakstys, R. Urbanskien(2000); A. isisavinim, isitikinimus ir paziras. S
Daunorieg  (2006); R. Kuvykai (1997); B. Anot A. Bakanausko (2006), rinkodaros specialistai
Neverauskas, J. Rastenis (2001); J. Staslevi (2004); ~ Stengiasi patenkln_tl vartotpjporeikius ir norus, taau
R. Stankaitis (2002) savo darbuose vartptspvybes PrieZastys, @ kuriy produktas perkamas, gali labai
nagrirsja, remiantis keturiais esminiais faktoriais: SKirtis. Vartotojo priezasy iSsiaiSkinimas yra svarbus
kultariniu,  socialiniu, — asmeninio  pakzio ir  Zingsnis tikslaus jo poreikir nory patenkinimo link.
psichologiniu. V. Pranulis (1998) teigia, jei kif poreikis

Imonei Hitina suprasti, kaip vartotojai reagugs Pakankamai intensyvus, o peekkuri gali pirkja
skirtingas preks savybes, jos kain kokiy rinkodaros ~Patenkinti — pasirinktina ir prieinama, tai gfieusiai jis
priemoniy reikia imtis, siekiant parduoti savo prekes.Patenkins 4 poreik iS karto. Dazniausiai kis poreikis
Norint atsakyti{ klausimy, kockl vartotojas pasirinko N€gali Hiti patenkintas i karto, nes vartotojas neturi
bitent tokih prele bitina iSsiaiskinti veiksnius, Pakankamai informacijos apieapima prek. Kartais
itakojarius vartotojo elgsen Prie vartotaj elgsenai Vartotojui pakanka informacijos, jau sukauptos jo
darartiy jtaka veiksni, priskiriami ioriniai ir vidiniai ~atmintyje. Bet jei jos nepakanka, pradedama ém
veiksniai. reklama, klausigjama draug, lankomasi parduotiége.

Prie iSoriniy veiksni, daragiy itakos vartotojo
elgsenai, priskiriami: kultra, klag, itakos grup, Seima

(1 pav.).
1 lentek. Motyvo sampratos interpretacija

A.Bakanauskas (2006) Motyvas yra stiprus ir pastovidinis stimulas, kuriuo grindZiamas elgesys.
Motyvacija - lisena, kai &ino energija sutelkiama ir nukreipiama tam tikaodb i
norimy tiksla.

V.Pranulis, A.Pajuodis, Motyvas — tai vidig paskata atlikti koknors veiksmn.

S.Urbonawius, R.Virvilaite

(1999)

P.Kotler, K.L.Keller (2007) Motyvas - stiprus pdkis, vegiantis asmenimtis kokiy nors veiksm . Kadangi
Zmog skatina veikti daZzniausiai ne viena priezastisnotywa visuma, tai 4
visuma ir vadiname motyvacija.

J.A.F.Stoner, R.E.Freeman, | Motyvacija — psichologié savyke, lemianti asmengsipareigojimo laipsn [ ji

D.R.Jr.Gilbert (2001) ieina veiksniai, sukeliantys, nukreipiantys ir pldaitys Zmogaus elgetam tikra
isipareigojimo kryptimi.

B.Clottey, R.Urbanskien Motyvas - vidirt jéga, kuri skatina, stimuliuoja Zmagelgtis tam tikru adu, o

R.Vaitkiere (1998) kai yra paskata — pasireiSKitiksla orientuotas elgesys.

Pasak R. Virvilaits (2007), kiekvienas normalaus  ar visiSkai emocié tatiau ,veikia® vienodai:
Zmogaus poelgis turi priezasii gali kit labai racionali pastumia, iSjudina ir paskatina Zmpda nors daryti.
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Kitaip sakant, normaliai, racionaliai veiklaiatnas
motyvas.

Skirtingi autoriai savo darbuose, kaip pi#rmiding
vartotop elgsenos veikgn jvardija poreik arba
motyvacip. IS 1 lentedje pateikty motyvo ir motyvacijos
savokuy, teigtina, kad autoriai motyv apikidina labai
panasiai.

Apibendrinant autoti nuomones, motyvo a8oka
geriausiai atspintly toks apibézimas: motyvas, tai
stiprus vidinis stimulas, skatinantis imtis kgkinors
veiksmy. ISanalizavus autarinuomones, iSskiriamas toks
motyvacijos apib¥zimas: motyvacija — tai motyv
visuma, skatinanti veikti Zmagam tikra kryptimi.

Kiti autoriai S. Urbonawiius (1997); J. Vijeikis
(2003); E. Vitkiee (2008) kaip svarbiausi prekiy
pirkimo ir vartojimo motyw, iSskiria poreik J; teigimu,
poreij lengviausia suprasti kaip nors naudingo
nebuvim. Kai tik Zmogus suvokia, jog ko nors stinga,
galima tiketis, kad imsis veiklos. R. Virvilait (1997),
poreilf apibidina, kaip esamosios ir pageidaujamosios
situacijos neatitikim ir nora § neatitikimg paSalinti. A.
Bakanauskas (2004), porgilpibgzia kaip pagrindig
jéga, motyvuojaiia asmemveikii.

ISanalizavus vartotojo poreikius, svarbu iSsiaiikin
kaip jis suvokia aplinkos informaaij 2 lentetje
pateikiami,jvairiy autoriy skirtingos suvokimo sampratos
interpretacijos.

2 lentek. Suvokimo sampratos interpretacija

V.Pranulis, A.Pajuodis,
S.Urbonautius (1999)

Suvokimas — tai aplinkos objekbeijvykiu priémimas ir interpretavimas.

P.Kotler, K.L.Keller (2007)

Suvokimas yra proces&syio metu individas atsiskiria, susistemina
supaprastinta informaaij taip sukurdamas bergvaizd.

ir

A.Bakanauskas (2006)

Suvokimas yra procesas,
informacijaj prasming ir vientisy iSorinio pasaulio vaizd

kumietu atrenkama ir interpretuojama

G.Armstrong, P.Kotler, J.Saunderg
V.Wong (2003)

, Suvokimas yra informacijos rinkimo, grupavimo itérpretavimo procesas,
kurio déka Zmogus susikuria prasmipg supaitio pasaulio vaizgl

ISanalizavus autafinuomones, matyti, kad suvokimo
savoky interpretacijos labai panaSios.
suvokimo gvokos apibéZimg atspindty  toks:
suvokimas, tai procesas, kurio metu Zmogus i§ gaut
informacijos susikuria bendr ji supadios aplinkos
vaizdh. Pasak V. Dikiaus (2003), suvokimo procesas,
susigs su kasdienio vartojimo pretis, yra kitoks.Cia
vartotojai atmintyje saugo informagij nepereidami per
demesio suzadinimo ir supratimo gigVartotojas gali
surinkti tiek informacijos, kad paniais parduotusje
kokios nors #Sies prek, ji atrodys gerai Zinoma.

Du pagrindiniai  veiksniai  atrenkamumas
planavimas vadovauja vartotoj suvokimo procesui.

ir

Atrenkamumas reiSkia, kad jei yra pakankamai dau

informacijos apie prek vartotojai atsirenka tik jiems
reikalinga informacip, o nereikaling atmeta. Planavimas
padeda vartotojui lengviau suprasti ir
informacija

Vartotojas, nuolat kaupdamas informadapie prekes,
igauna patirties. Patirtdaugelis nagriéty  autori
ivardija panaSiai. Patirtis tai
interpretuotos informacijos visuma, lemianti vaojot
elgsen.

Pasak B. Alborovieis (2002), vartotojas kaupia
dvejom patirt: kaip prekes pirkti ir kaip jas vartoti.
Pirkimo patirtis susijusi su informacija apie pgek kiek
ji kainuoja, kur ji parduodama,
nuolaidos, kokios suteikiamos papildomos paslaugos
pan.

Rinkodaroje, labai svarbi viena Zmogaus savyb
sugeldjimas p&iam pazinti aplink, kaupti patirt

A. Pajuodis (2002) teigia, kad dauguma Zmdirike
vartoti paistamas iiprastas prekes. Jas pagias pirkti,

nereikia i8 naujo mokytis vartoti. Visa tai skatina

LPrisiristi* prie nuolat vartojam, iprast; prekiy.

Daugelio nauj prekiy sskmé apskritai priklauso vien
nuo to, ar vartotojai jas bent kagabandys. Tad naujos

(0]

atsiminti

sukauptos savaip.

kokios taikomos

prekes siilomos labai palankiomis alygomis, yp&

Geriausi daZnai daroma kainos nuolaida. Prekybininkai puikia
eriausiai

supranta, kad dideliiSlaidy prireiks tik pradZioje, kai
naujiems klientams busi®mos nuolaidos, dovéles ar
dar kas nors patrauklaus.éfau to nereiks — visla
pakeis vartotaj patirtis,jprotis.

Poreikis, suvokimas ir patirtis formuoja vartotojo
NUOMONR.

P. Kotler, K.L. Keller (2007) teigimu, veikdami ir
igydami patirties, Zmars formuoja savo nuostatas bei
nuomones. Tai savo ruoztu dajtaka pirkéjo elgsenai.
Nuostata yra asmens pois i ka nors. Zmogs turi savo
nuomor apie religip, politika, drabuZius, muzik maist
i beveik apie visgk Nuomort rodo teigiamus ir

%eigiamus asmens vertinimus, jausmus, fppZidaikty ar

idéja. Nuomor sunku pakeisti.

Apibendrinant mokslig literatira, teigtina, kad
nuomore tai greitai susidarantis, bet labai sunkiai
keiciamas dalykas arba, nuonion tai vartotojo patirties,
jausmy, vertinimy, susijusip su tam tikru objektu,
veikos rezultatas. Nuo jos priklausa kirkéjas bus
inkes pastedti, isiminti, kaip apie suzingt dalyka
papasakos kitiems.

Pasak J. Vijeikio (2003), vartoipphuomorgs tyrimas
— vienas svarbiausi rinkos tyrimo objeki. Svarbu
vartotop nuomor apie imorg, prelke, jos Kkairn,
ipakavim, paskirstym ir rémima. Kai vartotojo
nuomore nepalanki,imore gali keisti siilomos preks
savybes, taikyti jas prié jnuomorgs.

Apibendrinant analizuat autoriy nuomones teigtina,
kad £kminga organizacijos veikla tiesiogiai susijusi su
vartotoy poreikiais. Siekiant labiau patenkindi jeikmes
rinka segmentuojama atskirus segmentus. Rinkos gali
buti segmentuojamos pagal skirtingus pozymius:
demografij, geografij, asmenybs ir gyvenimo lkdo
charakteristikas, vartotojo elgsen Vartotojo
apsisprendimo pasirinkign pirkti lemia kuli@riniai,
socialiniai, asmeniniai bei psichologiniai veikdnia
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Daugeliui iS & veiksniy rinkodaros specialistai negali
daryti jtakos, ta&iau jais gali pasinaudoti atpafant
susidongjusius pirkejus bei kurti prekes ir paslaugas,
galircius labiau patenkintiy poreikius.Vartotojy elgsena
bei organizacii rinkodaros sprendimai turi uZztikrinti
griztamaji ryS, ty. organizacija uZztikrindama visisk
vartotoj; poreikiy patenkinina, igyvendina savo tikslus.

AB ,Dainiai” vartotoj y tyrimo pagrindimas

AB ,Dainiai“ vartotoju poreikiy tyrimui buvo
pasirinktas anketits apklausos imas. Sis informacijos,
apie vartotaj elgsen rinkimo metodas, tinkamiausias ir
paprasiausias, kadangi pats duomerinkimo procesas
pakankamai pigus ir greitas. Jis gali duoti daugjmu
informacijos apie AB ,Dainiai“ vartotej poreikius ir
norus Jurbarko mieste.

Tyrimo rezultatams svarbi kiekvieno vartotojo
nuomore, darant iSvadas bei sprendimus tolinigsm\B
.Dainiai“ veikloje. Tirti visus vartotojus nenanoma.
Visuma geriausiai atspindi tie pigiai, kurie apsisprerid
ateiti { AB ,Dainiai* firming parduotug ir isigijo
bendroes mesos gamini. Klausimynas pateikiamas
parduotu¢je vartotojams, kurie nusipirko AB ,Dainiai“
produkcijos.

IS tyrimo rezultay tikimasi suzinoti kaip daznai ir
kokiais kiekiais perkami AB ,Dainiai“ @#s0s gaminiai,
ar tenkina gaminmi kokybe ir kaina, kokie veiksniai
itakoja  apsisprendian pirkti, kur  dazniausiai
apsipirkirejama. Svarbu iSsiaiSkinti kas paskatint
dazniau pirkti imorés produkcij, kokiais Hdais
vartotojai noéty suzinoti apie bendrég sillomas
gaminip naujoves, ar jie pirkt naujos produkt linijos
gaminius be konservanto E, vaikams skirtus produktu

AB ,Dainiai* vartotojy poreikiy tyrime naudojamas
paprastas tikimybis atrankos metodas. Tikimylin

atranka yra tokia, kurios metu kiekvienas visumos

elementas turi vienadikimybe patektii imtj. Sio tyrimo
atveju visumos elementai ém sunumeruojami,
atrenkami  firmigje AB ,Dainiai* parduotuyje.
Apklausiami respondentai, kurie sutinka atsakyti
anketos klausimus.

Norint atlikti tyrima reikia apsiskaiuoti kiek
gyventojy apklausti, kad tyrimas by tikslus ir duot
reikiamus atsakymus. Tyrimo @i apskadiuoti
naudojama Panijoto forml

(o]

Kadangi tyrimas atliekamas Jurbarko mieste tai
atitinka Jurbarko miesto,

tiriamos visumos dydis
gyventoj — 13304 (www.stat.gov.lt), kurie gl
dalyvauti tyrime, skdiu. Skatiuojant imf pasirenkama
5% paklaida.

Pagal formu apskatiuota, kad tyrimo imt sudaro
388 Jurbarko miesto gyventojai. AtsiZzvelgiang
galimybes ir turimaséBas apklausta 100 respondgirt
pagal j; atsakymus atliekama duomganaliz.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Nustatyti AB ,Dainiai* produkcijos Zinomum
vartotoy tarpe;

2. I3analizuoti vartotej vertinamus veiksnius,
lemiartius AB ,Dainiai" produkcijos pirkina;

3. IStirti naujus vartotej poreikius AB ,Dainiai”
produkcijai.

Tyrimo metodas — anketirapklausa.

Tyrimo hipotez. AB ,Dainiai“ siilomas nésos
gaminy asortimentas tik i dalies tenkina vartqtoj
poreikius.

Duomenm rinkimas. Apklausa buvo atlikta Dariaus ir
Giréno gateje, AB ,Dainiai* firminéje parduotuyje.
Lauko darbuotojais buvo pasirinktos parduétiv
pardagjos, nes jos parduodamos prekes bendrauja su
pirkéjais, toal joms lengviau itikinti respondentus
uzpildyti anketas. Prie$ tai joms buvo paaiSkin§i wu
duomem, rinkimu susi¢ dalykai ir atsakyta iSkilusius
klausimus. Duomanrinkimas truko nuo 2009 m. birzelio
1 d. iki birzelio 30 d. Duomap rinkimo pazZeidim
nepastetta, viskas vyko sklandziai. Buvo apklausta 100
respondent Jiems pateiktoje anketoje buvo pateikta 18
uzdag klausimy. 1S 100 pateikt ankety atgal sugo -
98, 2 - sugadintos. Anketos buvo anonimiskos.

AB ,Dainiai“ vartotoj y poreikiy analizé

AB ,Dainiai“ vartotojai (respondentai) tolesnio
analizavimo tikslais buvo suskirstyti pagal Siuos
demografinius kriterijus: Iyt amZiy, darbin statusg,
ménesio pajamas, tenké&ias kiekvienam Seimos nariui,
nariy skatiy Seimoje. Atsizvelgiant minétus kriterijus,
gauti duomenys pab palyginti ir jvertinti atskig grupiy
vartotoy poreikius renkantis AB ,Dainiai“ #%0s
gaminius.

Tyrime dalyvag AB ,Dainiai“ produkcijos vartotojai
pagal lyf pasiskirst taip: 60% respondeutvyrai ir 40%
moterys ( 2 pav.).

Moterys

Vyrai

2 pav.AB ,Dainiai" vartotoju pasiskirstymas pagal iyt

Manytina, kad vyrai ateina parduotug tiksliai
Zinodami ks nori pirkti, nes net 60%sigyja daugiau kaip
3 kg skirting; gaminiy ir 65% nesos gaminius vartoja 3 —
4 kartus per savait Moterys perka ®B0S gaminius
mazesniais kiekiais, 45% nuo 0,51 kg iki 1 kg. MB%

ju mésos gaminius vartoja 3 — 4 kartus per savait

3 paveiksle pavaizduotas respondgpésiskirstymas
pagal amZiaus grupes.
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40 A
35%

35
30

10%

15%
° 01825 metai | 2%
20% %

m 26-35 metai 2 20%
0 36-45 metai 15%

0% 046-55 metai 15—
B 56 ir daugiau mety 10 +—

25% 5%
N [ ]

Darbininkai ~ Tarnautojai ~ Verslininkai ~ Pensininkai Bedarbiai

3 pav.AB ,Dainiai* vartotojy pasiskirstymas pagal
amziaus grupes

4 pav.AB ,Dainiai" vartotojy pasiskirstymas pagal
darbin statug

DidZiausi pirkéju dali sudaro 26-35 maet Imonei patys patraukliausi, 501 — 1000 Lt ir daugiau
respondentai, net 30%. Tai jaunos S$eimos su vaikaikaip 1001 Lt per gneg vienam Seimos nariui pajam
besidominatios naujo¥mis. 65% Sios amZiaus gre  turintys segmentai. Neveétty pamirsti ir Seim, Kkuriy
respondent pirktu produkt; linijos skirtos vaikams vienam Seimos nariui tenka 201 — 500 Lt pajaper
gaminius, taip pat 50% pinktgaminius be konservanto E. méneg, nes Sis segmentas sudar@dedi visy vartotoy.

Kita pirkéju grupz 36-45 met sudaro 25% vis

apklaustju. Net 70% Sios grys respondent yra

dirbantys ir didziausi pinigy suny per néneg isleidzia

mésos gaminiams. 46-55 amziaus mejrupe sudaro

20% respondent Sioje amZiaus grépe net 30%

respondent yra bedarbiai ir net 65% labiausiai paskatint
pirkti nuolaidos ir akcijos. MaZiausirespondent dal

sudaro 18-25 met 15%, ir tik 10% virS 56 mat

respondentai, tai bedarbiai, gaibdar studijuojantys,
pastovi pajamy neturintys vartotojai ir pensininkai.
Imonei patraukliausias 26-35 ir 36-45 metartotop

segmentas.

Tyrimo metu nustatyta, kad pagrindiniai AB
,Dainiai“ produkcijos vartotojai pagal darhistatug yra
darbininkai ir tarnautojai (4 pav.). Jie sudardigkamai
35% ir 25% vig apklaustju. Sios grups respondent
daugum tenkina nésos gamini kainos. 50% darbinink
ir 40% tarnautaj dazniausiai perka daugiau kaip 2 kg
mésos gamini vieno apsipirkimo metu. 20%
respondent — pensininkai. W net 75% perka B&s0s
gaminius iki 0,5 kg, 80 % vartoja tik 1-2 kartusrpe
savait. Bedarbiai sudaro 15% visapklaustjy, net 45%
ju sudaro jaunos mamos augitiams 1 — 2 vaikus. 5
Sios grups respondent kaip pagrindin veiksn
itakojant apsisprendim pirkti AB ,Dainiai® mésos
gaminiusjvardijo patraukhk kaina. Tik 5% respondent
sudaé verslininkai. & 80% pirkty sveikesias produkiy

1001Lt ir
daugiau
20%

501-1000
45%

Iki 200 Lt
5%

201-500 Lt
30%

5 pav.AB ,Dainiai“ vartotoju pasiskirstymas pagal
ménesio pajamos, tenk&ias vienam Seimos nariui

6 paveiksle pateikiami duomenys apie tai, kiek wari
Seimoje vartoja ®&B0OS gaminius.
apklaustjuy sudaro 4 Seimos nariai, 25% respondedt
nariai Seimoje, 20% - 2 asmenys, 15% - vienas asmuo
nei vieno respondento nebuvo i$ didesmei 6 nariai
Seimos. 3 — 4 asmerseimos dazniausiai vartojaéans
506 gaminius, net 75%j3 — 4 kartus per savait

30

25

Daugiausia, 30%

linjos mésos gaminius be konservanto E ir 75%, kaip g Lnays

svarbiausi kriterijy pasirinkti imonés produktus iSskyr 2 B Znarial

kok bQ 0 3 nariai

)i . ) _ ] . 15 04 nariai

IS 4 paveiksle pavaizduptduomem, matyti vartotoy 6 ot
pasiskirstymas pagal dnesio pajamas, tenk&as 10 monaa
06 ir daugiau nariy|

vienam Seimos nariui. 45% responderkiekvienam
Seimos nariui tenka nuo 501 iki 1000 Lt pemmg, 30%
- 1001 - 500 Lt, 20% - 1001 Lt ir daugiau, 5% iKIQLt.
DidzZiausia respondentdalis, 70%, gaunanti 501 — 1000
Lt, mésos gaminiams per éneg skiria nuo 401 iki 600
Lt. 55% Sios grugs respondent pageidauja nauj
gamini be konservanto E.

DidZiausias pajamas gauna verslininkai ir darbiaink

maziausias bedarbiai. Seimos pajamos yra tiesiogiai ReEfausiai nésos gaminius vartoja Seimos, kuriose
yra vienas narys vartojantisésos produktus. 65% Sios
grupes respondent yra vyresni nei 56 mat Galima

susijusios su perkadgja galia.

34

6 pav.AB ,Dainiai“ vartotoju pasiskirstymas pagal

vartojartius mesos gaminius nagiskatiy Seimoje




Jurgita Martinkien, Henrika Sakieéy Giede Atkocaityte

teigti, kad tai vyresnio amziaus vartotojai, kurgermkl
sveikatos nerekomenduojama valgytisos.

Respondentams buvo uzduotas klausimas, kaip daznai
vartoja AB ,Dainiai“ mesos gaminius.ylpasiskirstymas

Informacijos paieSkos etapuose svarbu nustatyfpagal vartojimo lygpavaizduotas 9 paveiksle.

vartotop informavimo Saltinius ir § svarl, tockl

respondentams buvo pateiktas klausimas i$ kur gzin
Tyrimo rezultatai
paroct, kad 5% suzinojo iS spaudos, 20% rekomendavo

apie AB ,Dainiai* mesos gaminius.

pazstami, 25% parduotéege, 45%imores vardas seniai
zinomas, 5% nurad kitus informacijos gavimo Saltinius
(7 pav.).

Rekomendavo ~ Parduotuvése
pazjstami

1§ spaudos Imonés vardas Kita

seniai Zinomas

7 pav.AB ,Dainiai* mésos gaminj Zinomumas
vartotoy, tarpe

Nustatyta, kadmores vard, gerai zino senbuviai, bet
imoré neiSnaudoja vis reklamos galimyhi, nes i$
spaudos suzinojo tik 5% respondent

Vartotojams yra lengviau pasirinkti, kaiakmos

20%

O 1-2 kartus
W 3-4 kartus
O 5ir daugiau

20% 60%

9 pav. AB ,Dainiai* mésos gaminj vartojimo lygis

Tyrimo metu gauti rezultatai patvirtino, kad skigo
amZziaus ir gaunantys skirtingas pajamas respondenta
pasizymi nevienoda elgsenaésos gamini vartojimo
atzvilgiu. Dazniausiai ®s0s gaminius respondentai
vartoja 3-4 kartus per savaitnet 60%. Didzja dal Sio
segmento sudaro nuo 26 iki 46 metamziaus
respondentai, dauguma dirbantys vartotojai.
segmentas skiria didzZiagsilai pinigy per néneg mésos
gaminiamsisigyti. 1-2 kartus per savaitvartoja 20%,
daugiau nei 5 kartus per savaivartoja 20%
respondent Teigtina, kad vartotojai gatinai daznai
vartoja nésos gaminius, gaith tai susig su nusy klimatu
ir senomis tradicijomis. AB ,Dainiai“ patraukliaws 3 —
4 ir daugiau kart per savai vartojantis msos gaminius

Sis

raSies nésos gamini asortimentas yra platus. Jie gali segmentas.

pasirinkti norimy gamini pagal visus taikomus kriterijus.
Vertinant AB ,Dainiai“ gaminam gaminiy asortimerg
(7 pav.), matyti, kad 65% respondematenkinti silomu

Imonei svarbu iSsiaiSkinti, kok kieki gaminiy
vartotojai isigyja vieno apsipirkimo metu. ki 0,5 kg
perka 30% respondantnuo 0,51 iki 1 kg 35%, nuo 1,1

asortimentu, 20% i$ dalies patenkinti, 15% netemkinikj 2 kg 20%, nuo 2,1 iki 3 kg 10%, daugiau k&ifkg

sitlomas asortimentas. 80% nepatenkiint75% iS dalies
patenkint, siilomu asortimentu apklaugty pageidauja
sveikesis produkt linijjos be konservanto E. Darytina
iSvada, kad vartotojaiéna visiSkai patenkinti asortimento
pasiila. Imore turi ieSkoti nauj recepiiry, kurti naujas
produkty linijas noédama iSlaikyti esamus ir pritraukti
naujus klientus.

Taip 18 dalies

8 pav.AB ,Dainiai“ vartotoju mésos gamini
asortimentgvertinimas

5% (10 pav.).

Daugiau kaip 3 kg

E)
10%

20% |

Nuo 2,1 iki 3 kg

Nuo 1,1 iki 2 kg

Nuo 0,51 iki 1 kg 35% |

i 0,5 kg 30% |

10 pav. AB ,Dainiai“ mésos gamini (kg) isigijimas
vieno apsipirkimo metu

Tyrimo metu pastedta, kad perkamas gaminkiekis
tiesiogiai susigs su vieno apsipirkimo metisigyjamy
skirtingy prekin asortimentu. lki 0,5 kg, daZniausiai
respondentai perka tik viemqmegstam, gamiri. Nuo 0,51
iki 1 kg dauguma apklaugt; isigyja keled mégstany
gaminy. Perkantys daugiau kaip 2 kg, dazniausiai perka
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skirtingus gaminius. Teigtina,
,Dainiai“ vartotojy turi savo mégstamus produktus,
kuriuos dazniausiai perka.

Svarbus rdsos gamini vartotojams veiksnys yra
produkto kokyld. 75% respondent patenkinti gaminj

kokybe, 15% ne visada ir 10% nepatenkinti (11 pav.)
Kokybé¢ labai abstraktus dalykas, kuris priklauso nuo

vartotojo bke<iiy. Vartotojui priimtina kokyk, tai
tikétinos ir patirtos kokyes jvertinimo rezultatagmonei,
vertety dar labiau sugrieztinti gaminkontrok, kad ity
minimalus vartotaj nepasitenkinimas. Svarbu sudaryti
vartotojams slygas nusiskundimams reiksti. Tikslinga
imoréje naudoti vartotaj nepasitenkinimo vadybos
priemones.

Nevisada
15%

11 pav. AB ,Dainiai vartotojy pasitenkinimas ¥s0s
gaminiy kokybe

Respondent nuomor apie AB ,Dainiai“ gamini
kainas pasiskirsttaip: 50% apklaugfu tenkinaimores

gaminiy kainos, 25% i$ dalies tenkina, 15% teigia, kadTaip pat galimi pakués pakeitimai,

kainos per aukstos, 10%, kad kainos per Zemos&%3.p
Darytina prielaida, kad kaanskirtingai vertina Zmaogs,
gaunantys skirtingas pajamas. Visose pajagnupsse
didesr¢ dalis respondentmano, kad kaina tenkina arba i3
dalies tenkina. Siek tiek motgrir pensijinio amZiaus

respondent, gaunagiy mazesnes pajamas, mano, kad

mésos gamini kainos yra per aukstos. Myrtarpe Sio
skirtumo iS viso #ra. Galima manyti, kad ésos gamini
teikiama nauda yra gerokai didésuz kaira, kuria reikia
moketi uz Siuos produktus.

“

@ Tenkina
| IS dalies tenkina
O Kainos per aukstos

O Kainos per Zemos

12 pav.AB ,Dainiai“ mésos gaminj kaing
tenkinamumas

Tyrimas atskleid, kad 40% respondantSleidzia nuo
200 iki 400 liy per neneg mésos gaminiamgsigyti, nuo
401 iki 600 lity iSleidzia 20% apklausjy ir 10% iSleidzia
virs 600 lity per meneg (13 pav.). Maziausipinigy sunmy
iki 200 Lt iSleidzia respondentai, kuyriSeimose rsa
vartoja 1 — 2 asmenys. 70% apklajist kuriy Seimoje

kad dauguma AByra 2 — 4 asmenys, vartojantys gaminius iSleidaia 201

iki 400 Lt. Darytina iSvada, kad iSleidZianpinigu suma
per neéneg tiesiogiai susijus su Seimoje vartojan mésa
nariy skatiumi. Imonei patraukliausias segmentas 3 — 4
asmen Seima, vartojanti 50s gaminius.

Virs 600 Lt

10%
20%

Nuo 401 iki 600 Lt

Nuo 201 iki 400 Lt 40%

Nuo 1iki 200 Lt 30%

13 pav.Seimos pajamper neney isleidziamumas
MEésos gaminiams

14 paveiksle pavaizduoti veiksniatakojantys pirkti
AB ,Dainiai® mésos gaminius. Didziausia dalis, 25%
respondent iSsky® prieinany kaim. 20% respondent
itakojo gera produkto kokybir geras gamini skonis,
15%itakos tugéjo draugy patarimai, 5%ivardijo pakuot,
reklamy ir 10% kita. Imonei silytina jtaka daryti
reklamos poveikiu, nes reklamkaip veiksi jtakojant
pirkti bendrovs gaminiusjvardijo tik 5% respondeant
nes tk 5%
respondent gaminius pasirinkod pakuots.

S
<

14 pav.Veiksniaijtakojantys pirkti AB ,Dainiai* nésos
gaminius

O Kokybé

@ Draugy patarimai
O Prieinama kaina
O Pakuoté

| Geras skonis

O Reklama

m Kita

Respondeni teigimu, apie AB ,Dainiai® nauj
gaminiy pristatymo kdus, beveik puse (40%), rety
suzinoti iS degustacij prekybos centruose, 20% iS
laikra&iy ir Zzurnal, 20% per interngt 15% iS
reklaminiy stend, ir tik 5% iS lankstinulf ir skrajwiu
(15 pav.). Matyti, kad vartotojai limkgauti informaciy iS
ten kur galima susidaryti pirmirspadj apie gamify tad
geriausias naujprodukty pristatymo Indas - degustacijos
prekybos centruose, nes to pageidauja net 40%
respondent Imonei siillytina sukurti savo internetin
puslap, taip pat rajonigje spaudojeidéti informacinius
straipsnius apie gamipiasortiment, naujai sukurtus ar
modifikuotus produktus, pakust pakeitimus.
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segment imore turéty prackti gaminti mésos gaminius
be konservanto E.

20% 018 degustacijy prekybos
centruose

|18 lankstinuky ir
40% skrajuciy

O 18 laikra$¢iy ir Zurnaly,
15%
O 18 reklaminiy standy

| Per internetg,

20% 5%

Ne

17 pav.AB ,Dainiai” sveikesis produkt linijos be
konservanto E reikalingumas

15 pav.AB ,Dainiai“ naujy gaminiy pristatymo ldai Taip

NeZinau

Pasak respondapt labiausiai skatinantis veiksnys
daZzniau pirkti AB ,Dainiai* nésos gaminius yra
produkcijos degustavimas prekybos vietose (30%% 25

ivardijo nuolaidas ir akcijas, 20% respondepaskating L
daZniau pirkti organizuojamos loterijos ir Zaidimab% Dauguma (70%) respondenttsak taip, kad (l)iittl
reklama ir tik po 5% issamesinformacija apie prekir gaminama atskira produkiinija skirta vaikams 15% ne
kita (16 pav.) ir 20% nezino (18 pav.).

0
15% % 20%

5%

25%
30%

@ Organizuojamos loterijos i Zaidimai m ISsamesné informacija apie prekes L . . ..
genzed : aepep 18 pav.AB ,Dainiai* vaikams skirty gaminiy

0 Produkcijos degustavimas 0 Nuolaidos ir akcijos reikalingumas
B Reklama o Kita
o ) o o Sios produkt linijos pageidauja 70% motgmuo 26
16 pav.Veiksniai skatinantys dazniau pirkti AB iki 35 met;. Tai jaunos mamos augingos vaikus ir
»,Dainial” mesos gaminius besitipinartios sveikay mityba. Nuomoas neturi 60%

vyresni nei 46 metai respondentai. Tégakos turi, kad

Imonei sillytina apie naujus gaminius informuoti, 0 daugumos jau uZaugvaikai. Spatiai keiciantis mitybos
apie senus priminti degustacijomis prekybos vietoss  jprotiams, dalis jmones konkureni gamina atskirus
to pageidauja net 30% respondenfvedant naw  produktus vaikams. AB ,Dainiai* pagrindirsegment
produkt i rinka, puikus sprendimasily ji pridéti kaip  sudaro jaunos $eimos, tadmonei vertty rimtai
dovan, prie jau esatio produkto. Taip vartotojai géth  pasvarstyti apie produkt linijos skirtos vaikams
iSbandyti ir gallit panegti naup produkt, papildomai idiegima.
neisSleisdami pinig. Imore vartotojus galty skatinti Tyrime dalyva¢ respondentai AB ,Dainiai* &s0s
pirkti mesos gaminius akcijomis, nes 25% respondentgaminius  daZniausiai  perka  firndjle  jmorgs
ivardijo nuolaidas ir akcijas. ®ytina organizuoti parduotu¢je Jurbarko mieste 40%, 25% turguje, 20%
loterijas ir Zaidimus, to pageidauja 20% respongent prekybos centruose, 15% nutodtitas prekybos vietas

Respondent nuomorts, apie naujos produktinijos, (19 pav.). Tyrimo metu nustatyta, kad vartotojai
sveikesni mésos gamini be konservanto Ediegima  apsipirkirgja firmingje parduotugje, tatiau jie taip pat
pasiskirst taip: dauguma, net 60% respondemirktu  gaminius isigyja ir kitose prekybos vietose, prekybos
sveikesnius produktus, 25% nezino ir 15% nepi7  centruose ir turguje. Prekybos centrai pasirenkdéhi
pav.). dideks kity prekiy ir mésos gaminj jvairows, patogaus

80% respondent nuo 18 iki 35 met pageidauja produkiy iSdéstymo lentynose. Juose daZniausiai
sveikesks produky linijos gamini, tai jauni Zmoss,  apsipirkirtja tarnautojai ir verslininkai. 70% pensinink
besimpinantys savo sveikata, pagrindiniaimores  turedami laiko, link: dazniau apsilankyti miesto turguje.
produkcijos vartotojai. Keiantis visuomeés poZiriui i Prekybos centruose lankosi daugiausia Zmotiurie
maisto produktus, nedama iSlaikyti jaun Seimy  girdéjo apie jmorg, ta&iau réra ragag jos gaminiy.

Imore gakty periodiSkai rengti ®@BOS gamini
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degustacijas, pritraukiant naujus vartotojus ireidiant
esamiems uzmirsti apie save.

15%

25%

20%

0 Firminéje parduotuvgje Jurbarko mieste
W Prekybos centruose
0 Turguje

O Kitose prekybos vietose

19 pav. AB ,Dainiai* mésos gaminj pirkimo vieta

20 paveiksle pavaizduoti
,Dainiai“ prekiy iS siilomo asortimento pirkim 40%
respondent perka skirtingus gaminius, 30% kelet
mégstamy, 20% tik viem mégstama ir 10% jvairiai.
Darytina iSvada, kad net puse responddnjalis savo
mégstamiems produktamfmore gaktu reklamos, akcij
ir nuolaidy pagalba pritraukti vartotojus pirkti skirtingus
produktus.

Tik vieng
mégstama

Keletg
mégstamy

Skirtingus
gaminius

vairiai

20 pav. AB ,Dainiai“ prekiy i$ asortimento pirkimas

produkty patekimy i rinka,
produkty pardavimo kiekius.

arba diding populiariy

AB ,Dainiai“ vartotoj y poreikiy tenkinimo
galimybés
Gerai veikianti imores veiklos sistema padeda

efektyviai valdyti preky srautus, Zmoniskuosius isteklius
bei irang, veikla koordinuoti su konkurentveiksmais,
palaikyti rySius su vartotojaisétl ju poreikiy. Imorg,
noréedama tenkinti vartotgj reikalavimus, turi reguliariai
juos tirti. Nuolatinis duoman apie vartotojus rinkimas,
analizavimas leidZigmoneijvertinti vartotoj; reikmes.
Analizuojant vartotaj poreikius, autoriai vieningai
ivardija sprendimo pirkti pémimo model. Pirkimo
procesas prasideda, atsiradus poreikiui. Poreikiai
formuoja paklaug kurios prognozavimediinas pirkéjo
ir jo poreikiy pazinimas.
Tyrimo duomenys parag kad skiriasi vy ir moten

duomenys apie AgPirkimo jprociai. Tyrimo metu paaigo, kad daugiau nei

pus: AB ,Dainiai“ mésos gaminj vartotojy sudaro vyrai.
Jie produktussigyja didesniais kiekiais, daugiau kaip 3
kg skirtingy raSiu gaminiy vieno apsipirkimo metu. Tuo
tarpu moterys, #s0s gaminius perka mazesniais kiekiais.
Siekiant jvertinti pirkimo procesoijprociy skirtumus,
manytina, kad tai lemia vidiniai vartotpjelgsenos
veiksniai, nagriati mokslirgje literatiroje.

Reklama yra neiSvengiama kasdietg/b dalis,
vienokiu ar kitokiu Imdu paveikianti apsisprendim
pirkti. Bendrovei tikslinga pask&iuoti biudzeg ir daryti
itaka reklamos poveikiu. Tyrimu nustatyta, kad mater
apsipirkimams didel itaka turi reklamy ir akcijy
poveikis, didet dalis j jvardijo reklam, kaip pagrindif
veiksn jtakojant pirkti AB “Dainiai” mésos gaminius.
Maza dalis vig apklaustjy apieimonés mesos gaminius
suzinojo iS reklamos. Remiantis tyrimu, reklagmon:
gali iSnaudoti tik daliai vartotgj ir taip formuoti j
poreikius. Vartotojams, kuriems reklama daro nej tok
rySky poveilf biatina taikyti kitas rinkodaros priemones.
Sialytina periodiSkai dti skelbimus Jurbarko rajono
laikrastyje ,Sviesa“, akcentuojarimores daugiau kaip
25 mety patiri mésos gamini rinkoje, produky
Sviezum, kokybe ir prieinamy kaim. UZsakomaisiais
straipsniais rajonigje spaudoje, vartotojus informuoti

Apibendrinant tyrimo rezultatus, galima teigti, kadapie imore, gaminana gaminiy asortimerd, naujai

pagrindiniai (55%) AB ,Dainiai“ produkcijos pigai yra

26 — 45 met amziaus, stabilias pajamas turintys

asmenys. Daugumsudaro jaunos Seimos augitias
vaikus ir besiipinartios ju bei savo sveika mityba.

sukurtus ir modifikuotus produktus, pakémpakeitimus.

Dauguma autogi moksliniuose darbuose pébia
iSoriniy vartotojy elgsenos veiksni - jtakos grupi ir
Seimos, didzidlpoveilq vartotoy poreikiy formavimuisi.

Naujos produkt linijos skirtos vaikams pageidauja 70% Vertinant vartotoj veiksmus jatiamas psichologinis

apklaustjy, o sveikesés produkt, linijos be konservanto
E 60% respondeunt

Dauguma (75 %) respondantteigiamai vertina
imores gamini; kokybe. DidZiausi itaka pirkimams turi
produkcijos kaina (25%), geras skonis (20 %) ir ik
(20%).

faktorius - nuomoé Tyrimo metu nustatyta, kad 15%
respondent, kaip pagrindif veiksri itakojant pirkti AB
“Dainiai” mésos gaminiusjvardijo draug patarimus.
Tokia reklama *“iS dpy i lupas” pigiausiaimonei,
nereikalaujanti papildomkast;. Visi analizuoti autoriai
teigia, kad labai svarbi popirkimirreakcija. Patenkintas

‘Remiantis apklausos rezultatais nustatyta reklamogientas ir toliau pirksimones produktus, tuo tarpu
beiimores internetinio puslapio reikalingumas. Tikslinga produktu nepatenkintas vartotojas nepirks daugiau 3

paskatiuoti biudzet ir skirti léSas reklamos kampanijai,
internetinio puslapio #&imui. Tyrimas atskleid, kad
triksta akcij;, loteriju, degustacij taikomy AB ,Dainiai"
gaminiy pirkimui skatinti. Imoré gakty sistemingai
organizuoti akcijas, kurios informupt apie nauj

produkto ir apie tai papasakos 10 ir daugiau Zmoni
Rinkodaros specialigt uzduotis iSsiaiSkinti nusivylimo

priezastis ir uZzkirsti kedi tam pasikartoti. Svarbu sudaryti
palankias flygas savo vartotojui pateikti nusiskundimus.
Vartotoju skundai yra pagrindinis informacijos apie
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produktus, kum kokybe turety biti gerinama, tenkinant Tai jauni Zmosks besifipinantys savo sveikata,
fiziologinius poreikius, Saltinis. Bendroveiufitina ant  pagrindiniai  bendrods mésos gaminj vartotojai,

gaminio pakuats pateikti elektroninio paSto adses norintys patenkinti savisaugos poreikius. Mokslkun
kuriuo jie gatty pateikti savo nusiskundimus, nuomgon teigimu, dauguma Zmouilinke vartoti pafstamas ir
apie AB ,Dainiai“ mesos gaminius bei pageidavimus. jprastas prekes, téd teigtina jvedant tok produkt i

Tokiu bidu bendro¢ su vartotoju palaikys gitamaji  rinka pridéti kaip dovam prie jau esafio rinkoje

rysi. produkto. Taip vartotojai gély iSbandyti ir gallat
Remiantis  literatros  analize, teigtina, kad panegti naup produkt, papildomai neiSleisdami pinig
susidorgjes  vartotojas jvairiais tndais  ieSko Ivertinus 3i dien; sucttingai besikaliancia Lietuvos

informacijos, patenkinti atsiradugporeik. Tuo tarpu ekonomir situacih, sialytina  sukurti  rinktiniy,
bendrov visiSkai neiSnaudoja internetm sklaidos. Siuo kasdieni, paprasi produkti linija ekonominiam
metu, kada Siuolaikis technologijos spéiai keicia  vartotojo krepSeliui, siekiant patenkinti  vartotojo
vienos kitas, o Siuolaikinis gyvenimas beveikfiziologinius ir savisaugos poreikius.
neisivaizduojamas be internetojmore neturi savo Literatiros analiz paro&, kad vartotojo vertinimo
internetires svetaigs. Manytina, kad bendroveiitinas procesas grindziamas: bandymu patenkinti p@reik
internetinio puslapio sukimas, kadangi 20% apklaugy  konkreios naudos ieSkojimu ir gauta nauda tenkinant
apie naujus AB ,Dainiai“ gaminius né suzinoti i§ poreili. Ivertines visas alternatyvas vartotojas gali
interneto. sutelkti dgmeg i tam tikrus preks privalumus ir ignoruoti
Visy nagrirety autoriy teigimu, patys svarbiausi yra kitus. Manytina, kad @ to tik 20% apklausfu imonres
fiziologiniai poreikiai. Net 35% respondent Sie  produkcih isigyja prekybos centruose, n#a didek kity
poreikiais iS dalies arba visiSkai nepatenkintisrjg  prekiy ir mésos gaminj jvairow, vartotojas pasirenka
netenkina imorés sillomy gaminiy asortimentas. Tai prek, apie kury turi daugiausiai informacijos. Teigtina,
signalas AB ,Dainiai“ vadovybei, kadtbina perziréti kad vartotojai link gauti informaciy i5 ten kur galima
savo ir iSanalizuoti konkurenmt siilloma produkcijos susidaryti pirmif ispidi apie gamif Imonei siilytina,
asortimend, ju prekes lyderes. Teigtina, kad prekes,prekybos vietose periodiSkai rengti ésos gamini
kurios yra brandos stadijojeifina modifikuoti, ketiant  degustacijas, nes tyrimas pagpdkad net 30%
kai kurias skonines savybes, gerinapkpkybe, galimas apklaustju labiausiai skatinantveiksn dazniau pirkti
ir vartojimo savyhi gerinimas, keiant gaminio svar  bendroes gaminius ir 40% respondgnbaujy produkiy
dydi. pristatymo Idus jvardijo degustacijas prekybos
Tyrimo metu nustatyta, kad 5% respongegamiri  centruose. Siuo dolu pritraukiami nauji vartotojai, o
pasirinko pirkti @&l pakuots. Pastelta, kad perkamas esamiems neleidziama uzmirsti apie save. Degusacij
gaminiy kiekis tiesiogiai susis su vieno apsipirkimo yra labai patogios, neg jnetu galima paprasyti vartotpj
metuisigyjamy skirtingu prekiy asortimentu. ki 0,5 kg, ivardinti savo pageidavimus produktasortimentui,
dazniausiai perka tik viermégstam, gamiri. Nuo 0,5 iki  pakuotei, kokybei.
1 kg dauguma apklaugt, isigyja keled megstamy ISanalizavus tyrimo anketinius duomenis, matytil ka
gaminy. Perkantys daugiau kaip 2 kg, dazniausiai perkayresnio amziaus respondentai ir didestalis bedarhj
skirtingus gaminius. Manytina, kad patobulinta patky  isigyja imores nmesos gaminius SeStadieniais turguje.
nuo maziausios iki didZiausios, lejsgeriau patenkinti Manytina, kad tanjtakos turi Siek tiek Zeme&s gamini
vartotoj poreikius bet kuriuo momentu. kainos. Pensijinio amziaus Zzmigns turgus, tai galimyb
Kiekvienas gaminys ar paslauga turi savo variotoj iSeiti i nam, pabendrauti su aplinkiniaisCia jie
kuriam kadingos tam tikros savyls. Analizuoty autoriy  patenkina ne tik fiziologinius, savisaugosisigydami
nuomone, vartotaj poreikiai glaudZiai susjj su  pigesniy gamini, bet ir bendravimo poreikius.
demografiniais veiksniais. PagrindinAB ,Dainiai“ Mokslininky teigimu, priklausymas kokiai nors socialinei
mMésos gamini vartotojy segment sudaro jaunos Seimos grupei yp& badingas senyvo amziaus znéoms. Turguje
26-45 mef (55%), auginafios viery, du mazam&us visada lankosi daug potenciali vartotoy. Imones
vaikus. Spafiai kei¢iantis mitybos iprociams, dalis prekyviet turéty iS karto patraukti gk bati iSskirtiné, kad
imorés konkureni gamina atskiras produktlinijas  vartotojams nereity ieSkoti tarp kik mésos gamintaj,
skirtas vaikams. Tyrimas atskléjdkad dauguma (70%) buty galima iS karto atpazinti. Originalus prekye®t
respondent pageidauja produigtlinijos skirtos vaikams. pristatymas pritraulit naujus vartotojus ir leigtislaikyti
Bendrovei vegty rimtai pasvarstyti apie Sios linijos senus.
idiegima. Vaiky segmentui skirti gaminiai, tety aki 40% respondenf produkcip perka firmirgje
patraukti iSskirtine spalvota pakuote, su pasakr parduotugje ,Dainiai* Jurbarko mieste. {Ssegment
animaciniy filmuky herojy lipdukais, kuriuos reity dauguma sudaro darbininkai ir tarnautojai. Jiems
rinkti ir klijuoti i tam skirt knygut. Lipduky rinkimas, daugumai prieinama kaina, gera kokylgeras skonis.
paskating vaikus praSyti dvy dazniau uZsuktii  Firminés parduotugs privalumas - siomas pléiausias
parduotug isigyti jiems skirg mésos gamini. Vaiky  asortimento pasirinkimas. Parductudirba nuo 8 iki 20
dalijimasis informacija darzelyje ir mokykloje paukyy  valandos. Jiisikarusi strategiSkai patogioje vietoje,
naujus segmentus, dar daugiau jadeim; auginagdiy  patiame miesto centre. Daugumai tai patogu uzsukti po
mazameéius vaikus. darbo, pakeliui namo. Tyrimo metu paaigk kad
Keiciantis visuomed#s poZziiriui i maisto produktus, daugiau nei puse (55%), vartatdabiau paskatint pirkti
imonei siilytina pradti gaminti nesos gaminius be bendroés mEsos gaminius organizuojamos loterijos ir
konservanto E. Tyrimas atskléidkad tokius produktus Zaidimai, nuolaidos ir akcijos. Manytina, kad vaoiai
pirkty 60% respondent iS ju 80% nuo 18 iki 35 met  nori patenkinti vidinius poreikius - suvokim patiri ir
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nuomor. Suvokimo procese individas atskiria
informacija, per tai formuojasi patirtis, o IS patirties
nuomore. Imonei siilytina, firmin¢gje parduotugje, daryti
kasdienes ar savaitines akcijas prek, kurios yra

Vartotoju poreikiy nagrirgjimas teoriniu ir praktiniu
aspektu, atskleidZia iSorinius ir vidinius vartetoj
elgsenos veiksnius, atskisegment skirtingus poreikius
ir susigs suformuluota hipoteze, kad AB ,Dainiai*

uzsistowjusios ar pamirstos. Jas galima parduoti Zemesrgulomy gaminiy asortimentas tik iS dalies tenkina

arba specialia produktrinkinio kaina, taip primenant
vartotojams apieuj egzistavim. Zinojimas, kad vyksta
akcijos neleist praeiti vartotojams pro §ahes jie noity
isigyti produkt, pigiau.

Apibendrinant teigtina, kad AB ,Dainiai“ vartotpj
poreikiy formavimasis neatsiejamas be vidifm iSoriniy
vartotoy elgsenos veiksni Jagiamas Seimos iftakos
grupiy didziulis poveikis.Imore noredama skmingai
konkuruoti rinkoje turi pasirinkti segmentkuri gali
geriausiai aptarnauti. Pats pirkimo procesas fojasio
nuo poreikio atsiradimo iki popirkimés reakcijos, kuri
labai svarbi bendrovei. @tamasis rySys tarpmores ir
vartotojo neatsiejamaslkaningos veiklos pagrindas.

ISvados

Sékminga bendroés veikla nésivaizduojama be
vartotoy poreikiy tyrimo. Svarbi vartotej nuomor apie
imore, prelke, jos kain, jpakavimy, paskirstym ir
remima. Vartotop poreikiy formavimas tiesiogiai sugg
su vidiniais ir iSoriniais vartotqj elgsenos veiksniaisyJ
patirties kaupimas, motyvai, suvokimas, nuomagma
veikiami Seimos, jtakos grupi, socialinip klasiy,
kultiros. Mokslires literafiros Saltiniy analizs rezultatai
paroct, kad Seima irjtakos grups atlieka svarbiausi
vaidmen formuojantis individo vartotojiSkai elgsenai.
Kultiros ir socialiegs klags poveikis vartotgj
poreikiams #@ra labai grieztas, palieka daugiau lasv
rinktis. Kultira perduodamas iS5 kartog karty, o
socialires padties lygmuo jpareigoja vartotaj taikyti
tam tikrus elgsenos standartus.

Siuolaikires  konkurencijos gygomis stengiantis
iSlikti rinkoje ypa& svarbu pazinti savo vartotojus ir
Zinoti, kokiomis priemoémis imanoma juostikinti pirkti
preke. AB ,Dainiai“ vartotoju poreiky tyrimui buvo
pasirinktas anketirs apklausos imas. Anketiniai
rezultatai atskleig kadimonei pats patraukliausias 26 —
45 met; segmentas, kurio daugamudaro jaunos Seimos
su vaikais. DidZiausi itaka imonés mesos gamini
pasirinkimui turi produkcijos kaina, geras skonis i
kokyb¢. Tyrimas paroé, kadimonei titina orientuotisi
Siandienin vartotop, kuris daug émesio skiria sveikam
ir ekologiSkam maistui, vertina produktokyhe.

AB ,Dainiai* pasinaudodami tyrimo rezultatais ¢
sistemingai organizuoti jvairias akcijas, nuolaidas,
degustacijas prekybos vietose, kurios informuapie
naujo produkto pateikimrinkai, arba didin{ populiariy
produkiy pardavimo kiekius. Tikslinga paskaioti
imores biudZeq ir skirti 1éSas formuojant reklamén
kampanig ir sukuriant imones internetin puslag.
Remiantis tyrimuimonei verta rimtai pasvarstyti apie
atskiros produkt linijos skirtos vaikams ir sveikeés
produkty linijos be konservanto E idiegima.
Apibendrinant galima teigti, kad siekiant priimagpistus
sprendimus, {itina nuolat atlikti vartotaj poreikiy
tyrimus ir operatyviai reaguotii vartotojo poZirio
pasikeitimus.

vartotoy poreikius, kuri pagrindziama ir patvirtinama
praktiniu tyrimu. 65% respondaptpatenkinti silomy
gamini asortimentu, likusieji 35% i8 dalies arba visiSkai
nepatenkinti. Daugiau nei puse apklajstpageidauja
naup produkty. Apibendrinant tyrimo rezultatus galima
daryti i8vad, jog tenkinant vartotoj poreikius reikia
rinktis tuos veiksnius, kuriuos vartotojai iSskyfju
manymu svarbiausiais.
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RESEARCH OF AB “DAINIAI* CONSUMER’S
NEEDS

Summary

The authors of this article are stating the impuéa for
research of the consumers needs and the importdiitda high

speed changing market economy. Nowadays markets af¥

fulfilled with lots of goods that are produced bwrious
producers who want to increase their income anditprby

expending their markets. Sometimes goods offerechdoket
are not satisfying consumers because they areedffemore
concerning producers capabilities not consumerdsiéehere is
analyzed the influence of consumers needs towardgpany’'s
activities in this article. There is described heansumer’'s
behavior is being affected by external and intefaators and
this is shown not only by theory but also in preetiby
summarizing consumer’s decision making processrellage
introduced the research made my authors of thislednd its
results received after research was made. The gmahof the
research was to explore the consumer’s needs fapany that
is producing meat products in Jurbarkas. CompanyriBid is

producing various meat products and to be ablaiteive and
also expand their production they need to meat wonss
needs first of all trying to know them better. Oklyowing who
exactly is their consumer’s companies can meet theéeds.

Authors introduce empirical research which ressiftsw that it
is very important to find out consumer’'s opinionoab the
company, its products, prices, packaging, placasithpossible
goods to buy and promotion. Consumer’'s needs aexthi
dependent on internal and external consumer’'s bhetsav
factors. The experience that consumer’s have thi started
to buy production, the motives for purchase, thesiility to
understand supplied information, the consumer’siopican be
affected by his or hers family, groups of intergstsial classes,
culture and etc. Because consumer is affected hgusafactors
the final decision to buy or not to buy will be sad by the final
set of consumer’s personality, life style, sociald acultural
appearance, the amount of free time that consumer Today
when competition in market is so strong, the corfgsmmvho
want to survive in the market must find out as maslipossible
about their consumers and identify what tools omketing can
persuade them keep buying their production. TheMedge of
stomer’'s needs and tools to satisfy them arenbatihe
greatest value nowadays although only to satisfysemer is
not enough because just that do not make consuioyak to
producer’s production. Companies that want to keffective
and take their position in the market must carthefmarketing
culture and demonstrate its values for the custem&he
company’'s values that are orientated towards maeed
consumers can guarantee the success. The resdmtchist
introduced in the article helped to identify maggments that
are most valuable for the company and also it Wastified the
characteristics of target market group, their atiom. Also
research results state possible competitive adgastastrong
parts of the company that customers identify. Thése
introduced possible changes that are recommendedhto
company after reviewing research results in thielart

KEYWORDS: users, needs, characteristics of useterread
and internal factors, sale the product.
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