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Santrauka

Keiciantis technologijoms, rinkos tendencijoms ir vartotojy poreikiams, organizacijos, sickdamos gery veiklos rezultaty, savo
démesj sutelké j klienty poreikiy tenkinimg. Pardavimy procesy tobulinimas organizacijoms padeda siekti savo tiksly, taip pat
optimizuoti vykdoma veikla, suteikia galimybe susitelkti j kliento poreikiy analiz¢ ir jy tenkinimg. Taip pat organizacijos lengviau
prisitaiko prie rinkos poky¢iy, jvertina galimas rizikos grésmes ir taip apsisaugo nuo Zlugimo. Sio darbo tikslas — Identifikavus UAB
,Zemtiekimas“ zemés {ikio technikos pardavimo procesa, nustatyti pardavimy gerinimo galimybes. Pusiau struktirinio interviu metu
nustatyta, kad norint pagerinti Zemés iikio technikos pardavimo procesa jmonei reikia susikoncentruoti ties pardavimo padalinio,
pardavimo komandos puoseléjima, sutelkti démesj j marketingg bei zemés tkio technikos kaing, nuolaidas bei konkursus. Taip pat
gerinti produkty vadybininkiy bei pardavimy vadybininky kompetencija. Tyrimo rezultatai padéjo iSsiaiskinti, kurioje vietoje jmonei
reikia jdéti daugiausiai pastangy norint pagerinti padavimo procesa. Tyrimo metu apklausta 10 interviu dalyviy ir respondenty. Tyrimo
dalyviy nuomone, jmonés efektyviausios pardavimy skatinimo priemonés yra mazesnés technikos kainos, didesnis technikos parko
pasirinkimas.

ReikSminiai ZodZiai: zemés tikio technika, procesy gerinimas, pardavimai.
Ivadas

Bet kurios jmonés sékminga veikla priklauso nuo rinkodaros komplekso sukiirimo ir efektyvaus pardavimo
skatinimo metody panaudojimo praktikoje. Efektyvus pardavimy valdymas gali paskatinti verslg klestéti, 0 jo nebuvimas
gali sukelti nuosmukj. Produkto pardavimy skatinimas yra produkto gamybos, pateikimo j rinkg ir tvarios paklausos
sukiirimo procesas, siekiant parduoti produktg suinteresuotam vartotojui.

Pardavimo paslaugy efektyvumo didinimas yra sudétinga uzduotis kiekvienai jmonei. Ne i§imtis ir specializuota
rinkos segmentg turintis zemés tukis. Pardavimy skatinimo uzduoties sprendimas reikalauja nuolatiniy intensyviy
auksc¢iausiy jmonés vadovy, pardavimy lyderiy ir paprasty klienty vadybininky pastangy. Tac¢iau daugeliui organizacijy
galutinis rezultatas yra kainuoja daug pastangy. Be to, pardavimy skatinimo priemoniy jgyvendinimas néra galimybé —
tai biitinybé: aukstas pardavimo paslaugy efektyvumas yra vienas i$ pagrindiniy konkurencijos veiksniy.

Tam, kad su pardavimu susijusi veikla buity efektyvi, ji turi biiti vykdoma bendro strateginio rinkodaros plano
kontekste. Siuo atzvilgiu pardavimo strategijos ir taktikos gali biiti atrenkamos, jgyvendinamos ir jvertinamos tik apimant
bendrus jmonés uzdavinius ir jos strateginio planavimo procesus.

Tyrimo tikslas — identifikavus UAB ,,Zemtiekimas® Zemés ikio technikos pardavimo procesa, nustatyti

pardavimy gerinimo galimybes.

Tyrimo uZdaviniai
1. Susipazinti su Zemés tikio produkty pardavimy valdymo modeliais;

1. 2.Nustatyti UAB ,,Zemtiekimas* Zemés iikio technikos pardavimy gerinimo galimybes;
2. Parengti UAB , Zemtiekimas“ Zemés iikio technikos pardavimy proceso gerinimo biidus.

Tyrimuy objektas ir metodai

Tyrimo objektas — pardavimy procesas UAB ,,Zemtiekimas* .

Tyrimo metodai. Tyrimo tikslui ir uzdaviniams realizuoti pasirinktas pusiau struktiiruotas interviu, kuriame
numatyti konkretiis klausimai. Tyréjas yra pazyméjes temos ar problemos kontarus, kuriuos nori paliesti, bet yra laisvas
varijuoti klausimy tvarka, o respondentams leidziama netrukdomai reiksti savo mintis. Interviu klausimus sudaré tokie
blokai:

1) Demografinis (duomenys apie tiriamuosius — specialybé¢, pareigos jmongje).

2) Klausimai, kuriais tiriama, kokias perspektyvas mato respondentai, kuria kryptimi nori pagerinti zemés akio
technikos pardavimy procesg. Klausimy eiliSkumas priklausé nuo pokalbio eigos, respondento pasisakymo turinio.
Tiriamasis laikotarpis nuo 2022-11-01 iki 2023-01-01. DidZioji dauguma tyrime dalyvavusiy respondenty yra vyriskos
lyties. Tyrime daugiausia dalyvavo 25-50 mety amziaus respondentai, maZiausiai tyrime dalyvavo studenty, kurie sudaré
3 proc. Vadovai ir jmonés savininkai sudaré 2 proc. tyrimo respondenty. Apklaustyjy interviu dalyviy ir respondenty
skaicius — 10, kuriy vidutiné tikininkavimo trukmé yra 15 mety, tikininkavimo specifika misri. Dalyviai buvo atrinkti
pagal tai, kaip jie susij¢ su zemes tkio technika, Gikininkavimu, pagal tikio dydj, pagal tai ar tkininkas yra pasinaudojes
ES parama.
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Tyrimy rezultatai ir ju aptarimas

Kaip zinoma, pardavimy skatinimas yra trumpalaiké priemoné, kuria siekiama parduoti kuo daugiau prekiy ar
paslaugy nei jprastinémis kasdieniskomis salygomis. Pardavimy skatinimu tikimasi suformuoti teigiama klienty poziirj |
jmonés teikiamas paslaugas, kartu gauti papildomy pajamy, suteikti prekei ar paslaugai papildomos vertés. Padidinus
pardavimy apimtis uzimti didesng rinkos dalj. Uzniené (2011) teigia, jog pardavimy gerinimo tikslai yra Sie:

. Pritraukti naujy vartotojy.

. Apdovanoti lojalius vartotojus.

. Paspartinti pakartotinj atsitiktiniy vartotojy pirkima.

. Pritraukti vartotojus, kurie renkasi prekés zenkla pagal maza kaina, gera verte ar teikiama nauda.

Pardavimy skatinimas gali biiti nukreiptas j ilgalaikius tikslus, tokius kaip jmonés jvaizdZio gerinimas, tyrimai ir
zvalgybiniai tikslai, taip pat — siekis priminti apie produkta (Pileniené, Liesonis, 2009).
Pardavimy skatinimo ilgalaikiams tikslams priskiriami tikslai, kurie gali:

. padidinti pardavimo apimtis ir uzimti didesng rinkos dalj;
. padidinti tiksling rinka;

. sukurti ir pagerinti nuomong apie preke;

. pagerinti firmos varda, padaryti jj zinomesnj.

Organizacijos, besivadovaujancios gamybos, produkto, pardavimy ir daugeliu atvejy marketingo orientacijomis,
naudoja pardavimy skatinimg trumpalaikiams verslo tikslams (pavyzdziui, naujy produkty pristatymas, vartotojy
informavimas ar pardavimy stimuliavimas) pasiekti. RysSiy orientacijos besilaikanti organizacija, taikydama pardavimy
skatinimg, atitinkantj konkre¢ios lojalumo stadijos vartotojy poreikius, gali siekti ilgalaikio tikslo — formuoti vartotojy
lojaluma (Pileniené, Liesonis, 2009).

Pardavimo proceso valdymo modeliai. Siuolaikinéje nuolat besivystan&ioje rinkoje ir stipréjanéioje
konkurencijoje jmonés privalo uztikrinti tinkama pozitirj j santykius su klientais. Besivystanti rinka reikalauja, kad
organizacijos prisitaikyty prie arSios kovos dél klienty salygy, kad islaikyty stabily pelno lygj ir atitinkamai pacios
jmonés plétra. Yra daug biidy, kaip padidinti jmonés konkurencinguma: kompetentinga kainodaros politika, kasty
mazinimas dél logistikos metody jdiegimo organizuojant imonés veikla, tiekéjy ir tarpininky asociacija siekiant sukurti
integruotg tiekimo granding ir kt. (Pardavimy valdymo modelis, 2022).

Taciau vienas esminiy konkurencingumo didinimo biidy yra tinkamas pardavimy valdymo organizavimas bei
imonés pardavimo procesy tobulinimas. Todél jmoné, siekdama efektyviai jgyvendinti savo veikla, turéty sukurti
pardavimo modelj, kuriame biity atsizvelgta | imonés stipriasias ir silpnasias puses, ir pagal §j modelj sukurti optimaly
pardavimo procesa.

Pasak F. Kofre, ,,Pardavimas — pirkéjo ir pardavéjo zodinis susitarimas, kurio metu pardavéjas pristato prekes,
sickdamas sudaryti sandorj“. Pardavimas néra atsitiktinis susitikimas, ne paprastas pokalbis, tai komerciné veikla, kurioje
kiekvienas gina savo interesus ir siekia patenkinti savo tikslus. Sia prasme pardavimo aktas gali biiti vertinamas kaip
derybos, nes $aliy interesai ne visada sutampa. Sios derybos vyksta tarp dviejy asmeny, kuriy kiekvienas turi savo statusa,
vaidmenj, motyvus, tikrus ir jsivaizduojamus norus. Todél pardavimo procese kyla simpatijy ar antipatijy srautai, o
emociniai rySiai sunkiai uzmezgami bei greit sunaikinami.

Yra keli pardavimo modeliai. Panagrinékime juos iS§samiau: nuo primityviausiy iki efektyviausiy dirbant su verslo
klientais, 1 lenteléje pateikiami padavimo modeliy tipai.

1 lentelé. Pardavimo proceso valdymo modeliai (sudaryta autorés pagal Pardavimy valdymo modelis, 2022)

Table 1. Sales process management models (compiled by the author based on Pardavimy valdymo modelis, 2022)
Negatyvusis modelis Modelis, kai klientui samoningai parduodama tai, kas jam nepelninga ir nereikalinga
Spontaniskas intuityvus tipas Remiantis chaotisku jvairiy pardavimo valdymo sistemos elementy jgyvendinimu, o

tikrosios apgalvotos strateginés pardavimy valdymo sistemos néra

Pristatymo (prezentacijos) modelis | Pardavimy vadybininkas turi aiSkiai suprasti jy sitlomy prekiy ypatybes, taip pat savo

imongs tiekéjy verslo procesus

Patariamasis (konsultacinis) Siame modelyje daroma prielaida, kad klientai visada turi problemy. Bent jau didesnio
modelis pelno problema yra svarbi visiems klientams
Patariamasis-vertybinis modelis. Pardavimy vadybininkai, prie§ bendraudami su klientu, pasiima rekomendacijas i$ kity

organizacijy. Bendraudami su klientu vadybininkai remiasi gautomis rekomendacijomis

Siuolaikinéje ekonomikoje jmonés gebéjimas parduoti savo produkcija daznai yra lemiamas jos vystymuisi. Biitent
pardavimai veikia kaip jmoniy verslumo veiklos efektyvumo rodiklis. Ar gali kas nors garantuoti pardavimo sékme¢ —
pelningas produktas, pardavéjo komunikacija, masiné reklama ir pan.? Taip ir ne. Sistemingomis pastangomis, vidiniais
iStekliais galime padidinti pardavimo sandorio tikimybe. Taip pat sparciai daugéja konkurenty, rinkos perpildymas
prekémis lemia konkurencijos tarp jmoniy suaktyveéjima, po to iSauga pardavimy valdymo proceso reikSmé kovoje dél
vartotojy (Porteris M. E. (2005).

Siuo metu pardavimy sfera tobuléja, joje daugéja profesionaly. Kartu keidiasi ir pardavimy valdymo esmé bei
vaidmuo, jgaudamas kiek kitokias reik§mes ir rémus. Be galo svarbu pazinti galutinj vartotoja, kuris tampa reiklesnis, nes
jis turi galimybe pasirinkti tokj pardavéja, kuris gali uztikrinti laukiamo vartotojo pageidavimy lygio jgyvendinima,
jmonés gebéjima operatyviai reaguoti j visus jo reikalavimus. PrieSingu atveju negalima uztikrinti prekiy pardavimo ir
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jmonés pelningumo padidéjimo. Tokiomis sglygomis privalumai yra ty jmoniy, kurios vienos pirmyjy jvaldo ir diegia
efektyvius pardavimy valdymo mechanizmus. Jeigu jmoné turi auksta pardavimy lygj, jy nuolatinj augima, tuomet galima
teigti, kad ji efektyviai valdo procesus, susijusius su prekinés produkcijos pardavimu. Zemés iikio produkty pardavimy
proceso modelis jmonéje UAB ,,Zemtiekimas* pateiktas 1 paveikslélyje.

Pasiruosimo etapas :
Pardavéjo tiksly nustatymas ir retingavimas
Pirkejui galimy sutetkts nuolaidy reitingavimas

Informacijos apie pirkéja rinkimams

Pirkéjo poreikiy nustatymo etapas :
Pirkéjo poreikiy nustatymas ir reitingavimas
Pirkéjy poreikiy rettingo tikslumo patvirtinimo

oavimas

Pasifilymo pateikimo etapas :
Prekes pristatymas
Prekés pozymiy naudingumo pirkéjui

akcentavimas

v

Derybos A\

Sandorio sudarymas v

1 Pav. Zemés tikio produkty pardavimy proceso modelis jmonéje UAB ,,Zemtiekimas*

(Saltinis: sudaryta autorés, 2023)

Fig. 1. Agricultural product sales process model in UAB ,,Zemtiekimas*

(Source: compiled by the author, 2023)

Tyrimo rezultatai. Sio tyrimo rezultatais buvo siekiama issiaiskinti efektyviausias pardavimo skatinimo
priemones zemés tikio technikos pardavimy jmonéje UAB ,,Zemtiekimas®. Rezultatai pateikiami 2 lenteléje.

2 lentelé. Zemés iikio technikos pardavimy gerinimo galimybiy rezultaty apibendrinimas (sudaryta autorés, 2023)
Table 2. Summary of the results of agricultural machinery sales improvement opportunities (compiled by the author, 2023)

Tyrimo klausimai:

Respondenty atasakymai :

Jasy lytis?

Didzioji dauguma tyrime dalyvavusiy respondenty yra vyriskos lyties.

Kokiai amziaus grupei Jis priklausote?

Tyrime daugiausiai dalyvavo 25-50 mety amziaus respondentai, maziausiai tyrime
dalyvavo studenty, kurie sudaré 3 proc. Vadovai ir jmonés savininkai, sudaré 2 proc.
tyrimo respondenty

Norédami jsigti pirkinj Jts dazniausiai:

Tyrimo metu buvo siekiama iSsiaiSkinti, ar respondentus dominty pardavimy
skatinimo priemonés prie§ jsigyjant norimg pirkinj. Atlikus tyrimo rezultaty analizg
paaiskéjo, kad didzioji dauguma respondenty — 73 proc. atsaké, jog prie§ jsigyjant
norimg pirkinj laukia akcijy, ypatingy kainy, iSpardavimy ir pan. Tik 27 proc. teigé,
jog tiesiog jsigyja pirkinj, nes jo reikia

Kokios UAB ,,Zemtiekimas* taikomos
pardavimy skatinimo priemonés yra
Zinomos?

Respondentams labiausiai priimtinos yra nuolaidos ir akcijos, taip teigia 31 proc. visy
apklausty respondenty. 22 proc. respondenty taip teigia apie prekiy pristatymus ir
demonstracijas. Po 15 proc. respondenty teigia, kad labiausiai patinkanti pardavimy
skatinimo priemoné, taikoma UAB ,,Zemtiekimas®, yra jmonés rengiamas konkursas.
Maziausiai respondenty Zino apie parama reklamai

Ar turédami galimybe pristatymy ir
demonstracijy metu iSbandyti UAB
,,Zemtiekimas* sitiloma preke, Jus..?

labai skatinanti priemoné pirkti prekes respondentai laiko prekiy pristatymus ir
demonstracijas, taip mano 38 proc. visy apklaustyjy, 15 proc. labai skatina pirkti
nuolaidos ir akcijos. Priemone skatinangiai pirkti prekes i§ UAB ,,Zemtickimas“
respondentai laiko prekiy pristatymus ir demonstracijas, taip mano 41 proc.,
konkursus. Priemone, neskatinan¢iai pirkti prekés UAB ,,Zemtiekimas® respondentai
laiko parama reklamai, taip mano 8 proc. visy apklaustyjy

Ar Jisy nuomone UAB ,,Zemtiekimas
turéty taikyti daugiau jvairesniy
pardavimo skatinimo priemoniy?

Atsizvelgiant | visy respondenty atsakymus buvo nustatyta, kad dauguma respondenty
(93 proc.) mano, kad turéty UAB ,,Zemtiekimas‘‘ taikyti jvairesniy pardavimo
skatinimo priemoni, o 7 proc. respondenty mano, kad neturéty bati taikoma daugiau
jvairesniy pardavimo skatinimo priemoniy UAB ,,Zemtiekimas**

Jasy nuomone, kokios pardavimy
skatinimo priemonés paskatinty dazniau
pirkti UAB ,,Zemtiekimas®?

I§ visy apklausty respondenty daugiausia buvo mananéiy, kad labiausiai paskatinty
dazniau pirkti maziausios kainos, taip mano— 50 proc. apklaustyjy, 25 proc.
respondenty atsaké, kad didelis pasirinkimas paskatinty dazniau pirkti UAB
,.Zemtiekimas*‘. tTai matyti i§ pateikto paveikslo.
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Paskutiniu klausimu buvo siekiama i$siaiskinti efektyviausias pardavimy skatinimo priemones, Kurios
paskatinty dazniau pirkti UAB ,,Zemtiekimas**. I3 visy apklausty respondenty daugiausiai mano, kad labiausiai paskatinty
dazniau pirkti maziausios kainos, taip mano 50 proc. apklaustyjy, 25 proc. respondenty atsaké, kad didelis pasirinkimas
paskatinty dazniau pirkti UAB ,,Zemtiekimas**. Kaip matyti i§ pateikto paveikslo (zr. 1 pav. ) pagal respondenty
atsakymus paaiskéjo, kad pilnas informacijos suteikimas apie preke — 7 proc., maziausiai paskatinty dazniau pirkti UAB
,,Zemtiekimas**.

8%

®m Maziausios kainos

® Prekés reklamavimas internete
50%
25% Didelis pasirinkimas
m Pilnas informacijos suteikimas
apie preke

10%

2 pav. Efektyviausios pardavimy skatinimo priemonés
Fig. 2. The most effective sales promotion tools

Pagal apklausos rezultatais matyti, kad daugiau nei pusé respondenty rinkdamiesi prekes atsizvelgia j prekiy
nuolaidas ir akcijas. Prie§ jsigydami norimas prekes respondentai laukia akcijy, ypatingy kainy ar iSpardavimy. Daugiau
nei pusé apklaustyjy mano, kad prekiy i§bandymas prezentacijy ir demonstracijy metu leisty jiems lengviau nuspresti ar
vertg jsigyti demonstruojama preke. Pardavimy skatinimo priemonés didZiausig jtakg daro traktoriams. Puse respondenty
mano, kad mazesnés kainos turéty jtakos parduotuvés klienty skai¢iui. Respondenty nuomone, prekiy pristatymai ir
demonstracijos, nuolaidos ir akcijos yra priemonés, kurios labiausiai lemia respondenty nuomong renkantis prekes.

Nustadius pardavimo proceso funkcijas jmonei UAB ,,Zemtiekimas“ svarbu sukurti gerg pardavimo padalinj.
Norint pasiekti gery rezultaty parduodant jmonés produkcija, buitina valdyti visus pardavimo modulius, parengti tinkama
pardavimy strategijg ir jmonés kryptj. Pardavimo uzduotys svarbios ir biitinos kiekvienai jmonei, nes padeda planuoti
visg jmonés veiklg, kontroliuoti ir jvertinti rezultatus, siekti naudingy sandoriy. Viena i$ sunkiausiy ir aktualiausiy
pardavimo funkcijy yra personalo valdymo funkcija, kadangi nuo pasirinkty darbuotojy labai didele dalimi priklausys ir
visy kity funkcijy vykdymas, pardavimy efektyvumas ir jmonés santykiai su produkcijos vartotojais.

ISvados

1. Pardavimy valdymo modeliai yra: pristatymas, konsultacinis, patariamasis-vertybinis, negatyvusis. Kiekvienas
modelis turi savo aspektus, efektyviausiai veikiancius klientus.

2. Norint pagerinti pardavimus, svarbu sukurti gera pardavimo padalinj, pardavimo komanda, sutelkti démes; i
marketingg bei zemés iikio technikos kaina, nuolaidas bei konkursus. Taip pat gerinti produkty vadybininkiy bei
pardavimy vadybininky kompetencija.

3. Pagal apklausos rezultatus matyti, kad jmonei UAB ,, Zemtickimas*‘ rekomenduojama koncentruotis ties Zemés
iikio technikos kaina, nuolaidas bei akcijas ir iSpardavimus. Taip pat technikos demonstracijoms. Respondentai mano,
kad mazesnés kainos, turéty jtakos parduotuveés klienty skaiciui, t. y pardavimy didéjimui.
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IMPROVING THE PROCESS OF SALES OF AGRICULTURAL PRODUCTS

Summary

As technology, market trends and consumer needs have changed, organisations have focused on meeting the needs
of their customers in order to achieve good performance. Sales process improvement helps organisations to achieve their
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objectives, as well as to optimise their performance, by enabling them to focus on analysing and meeting customer needs.
It also makes it easier for organisations to adapt to market changes, assess potential risks and protect themselves from
failure. The aim of this paper is to: Identify the sales process of agricultural machinery of UAB Zemtiekimas and identify
opportunities for sales improvement. The semi-structured interviews revealed that in order to improve the sales process
of agricultural machinery, the company needs to concentrate on developing the sales department, the sales team, focus on
marketing and the price of agricultural machinery, discounts and competitions. Also, improving the competence of
product managers and sales managers. The results of the survey helped to identify where the company needs to put the
most effort in order to improve the filing process. The study involved 10 interviews and respondents. The most effective
sales incentives for the company, according to the interviewees, are lower prices for machinery and a wider choice of
machinery fleet.

Keywords: agricultural machinery, process improvement, sales.
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