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rinkodaros priemonės
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Turite klausimų? 
Parašykite komentarą
šio video translacijos metu
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MARKETINGAS
Klientų suradimas ir jų lojalumo

išlaikymas, įrodant verslo kaip 

įrankio jų problemoms spręsti 

naudą.



4 Įvairūs pirkėjai –
panašūs poreikiai, 
skirtingi „pardavimai“

1P // Draugas

2P // Neapsisprendęs

3P // Kritikas

4P // Tiksliukas/Robotas

Svarbu vartojimo įpročiai ir 
pajamų/išlaidų kultūra, 
o ne amžius, lytis, išsilavinimas, 
gyvenamoji vieta
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Produktai ir 
paslaugos 
skirstomos:
} man reikia (Būtinosios)

} Aš noriu      (Esant galimybėms)

Klientų suradimas ir jų lojalumo

išlaikymas
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Kainos ir kokybės 
santykis sukuria 
vartotojo 
įsivaizduojamus
segmentus 

} Ekonominis
} Brangesnis

(Bet nebūtinai premiuM/aukščiausios klasės)
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Produktai ir 
paslaugos 
skirstomos:
} man reikia (Būtinosios)

} Aš noriu      (Esant galimybėms)

Klientų suradimas ir jų lojalumo

išlaikymas



8 Produktų/paslaugų 
paskirtis – nauda 
klientui (jo poreikių 
patenkinimas) ir 
gebėjimas įsiklausyti į 
esamus rinkos 
poreikius

Klientas iškart turi suprasti tai, ką 

parduodate, o tam gali padėti net 

ne jūsų produktas ar paslauga
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Problemos  versle 
egzistuoja visada, bet 
tai rūpi tik pardavėjui, 
o ne klientui
Didžioji dalis vartotojų net neišklausys 

pardavėjo pasiteisinimus, kodėl negali 

patenkinti jų poreikių, bet ieškos produkto 

pakaitalo.



10 Vartotojai jautrūs  
kainoms, todėl 
tokioms grupėms 
kaip maistas 
vartotojai ieško:
} Kainos

(aukoja kokybę)

} Kainos ÷ kokybės 
(siekia išlaikyti vartojimo įpročius)
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Karantino metu pirkėjai Perka mažiau, bet 
išmaniau

OMD snapshots internetinė gyventojų 

apklaus
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Laimi nepamirštantys 
reguliariai komunikuoti apie 
save esamiemiems ir 
potencialiems pirkėjams ne 
kainos ar akcijos Forma, o  
ekspertiškumą ir emociją
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Nesvarbu kiek 
išleidžiate
reklamai ir 
naudojate 
priemonių –
skirtite tam laiko 
ir nuolat dirbkite 
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Vėliau atsirado ir meduoliai, ir į 

ES saugomų geografinių 

nuorodų registrą įtraukta 

Daujėnų naminė duona, ir 

mūsų pirkėjų pamėgti 

sausainiai „Grybukas“ bei 

„Riešutėlis“.

Puikus pavyzdys
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Puikus pavyzdys
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Kur ieškoti klientų ir 
spręsti problemas?

>80% verslo savininkų patiria nuostolius ar 

išleidžia ženkliai daugiau dėl savo 

klaidingų prielaidų
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Problema

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Didieji verslai turi 
žmonių, turi pinigų 
ne tik gamybai, bet 
ir reklamai esamose 
rinkose ir naujų 
didžiųjų pardavimų 
kanalų paieškai
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Sprendimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Nesikoncentruoti į didžiuosius prekybos kanalus, o ieškoti 
alternatyvių/mažesniųjų, kurie nebūtinai yra prastesni
} Nuosavi pardavimo kanalai („fiziniai taškai“, socialiniai tinklai, e-parduotuvės)

} Specializuotos partnerių parduotuvės

} Verslumo skatinimo elektroninės platformos
} jungtiniai pardavimo kanalai (dalintis kaštus su kitais verslais)

} } } Informaciją teikiantys klientų aptarnavimo centrai (Turizmo centrai, kelionių 
agentūros, internete esančios platformos)
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Verslumo skatinimo elektroninės platformos
• Aiški produktų „specializacija“ 

vartotojui.

• Mažoji svetainė jūsų verslui 

(kontaktai, produkcija, pristatymo 

sąlygos ir t.t.).

• Pardavimo kanalo reklama ir 

informacine sklaida rūpinatės ne 

Jus.

• Pirkėjai gali atrasti jūsų unikalią 

produkciją 

• Pagerinta jūsų verslo reputacija –

specializuota platforma leidžia 

teigti, kad vyksta ūkininkų 

atranka
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Pirkėjai gali rasti ir specifinių produktų, kurių nėra
prekybos centruose
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Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Didieji prekybos centrai 
stengiasi orientuotis tik į 
didžiąją vartotojų grupę, 
todėl negali gilinti prekių 
krepšelio.
xxx
Vartotojai tai supranta, bet dažnai 
supaprastina poreikius, todėl negalima 
tikėtis, jog dauguma patys ieškos 
specifinių produktų
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Turite klausimų? 

Parašykite komentarą
šio video translacijos metu



23

Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Visada skatinkite pirkėjus 
palikti atsiliepimą jūsų jau 
esamuose pardavimo 
kanaluose:

Socialiniai tinklai 
(Facebook, Instagram)

E-parduotuvė (Jūsų, Partnerių)

7 iš 10 šiuolaikinių vartotojų prieš pirkdami pasiskaito 

daugiau nei 9 kartus skirtingus informacijos šaltinius 

apie norimą produktą/paslaugą. 
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Specializuotos partnerių parduotuvės
• Aiški produktų „specializacija“ 

vartotojui.

• Jums nereikia galvoti dėl 

pristatymo sąlygų ir išlaidų.

• Parduotuvės savininkai rūpinasi 

komunikacija savo kanalo.

• Galite nuolat atnaujinti siūlomą 

asortimentą. 

• Priklausomai nuo suderėtų sąlygų 

galite parduoti produkciją už 

didmeninę kainą ir negalvoji apie 

realizacijos terminus (nuostolius)
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Specializuotos partnerių parduotuvės
• Aiški produktų „specializacija“ 

vartotojui.

• Mažoji svetainė jūsų verslui 

(kontaktai, produkcija, pristatymo 

sąlygos ir t.t.).

• Pardavimo kanalo reklama ir 

informacine sklaida rūpinatės ne 

Jus.

• Pirkėjai gali atrasti jūsų unikalią 

produkciją 

• Pagerinta jūsų verslo reputacija –

specializuota platforma leidžia 

teigti, kad vyksta ūkininkų 

atranka

BBQ kultūros 

parduotuvės:

• mėsa, žuvies ir jūros 

gėrybės;

• daržovės, pieno 

produktai;

Sūrių ir ne tik 

parduotuvė.
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Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Užuot iškart siūlę produkciją, 
nepatingėkite kelis kartus 
apsilankyti tokiose 
parduotuvėse – dažnai pačioms 
parduotuvėms netinka ką siūlo 
verslininkai, o ne atvirkšičia

Specializuota parduotuvė yra tarsi atskira rinka, todėl:

• Nepatingėkite apsilankyti keliskart – iškar nesiūlykite 

savo produkcijos.

• Tik įvertinę ką siūlo ir ką patys matote, apgalvokite kokie 

produktai galėtų pakeisti/papildyti jau esamą krepšelį.

• Ar esate atlikę namų darbus – jūsų produkcija yra 

paruošta prekybai (sufasuota, suženklinta, turite namus 

internete ir t.t.).

• Nerašykite el. laiško, nesiųskite iškart „pabandymui 

siutinuko“ – geriau paskambinkite ir papasakokite apie 

save ir kodėl jiems jūsų reikia.

• Negalvokite, kad jūs esate išskirtiniai ir galite diktuoti 

sąlygas – būkite lankstūs visomis prasmėmis. 

• Geriausia jūsų produkcijos kaina – nebūtinai tik tiesiogiai 

perkant pas Jus.



27

Vylius blauzdavičius
BBQ  šefas, Maisto kultūros 
įžymybė, kulinarinių laidų 
vedėjas ir autorius
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Kur ieškoti klientų ir 
spręsti problemas?

• Kodėl Viking the chef – neauginantys patys maisto produktų – yra pavyzdys, kodėl 
negalima „nurašyti“ jų:

• 2 parduotuvės Vilniuje;

• e-parduotuvė;

• maisto sunkvežimis (food truck), važinėjantis Po Lietuvą kas 

savaitę;

• renginiai, kuriuose gaminami patiekalai iš to, kuo prekiaujama 

parduotuvėse;

Aktyviai parduoda ne tik per parduotuvę, bet ir savo paskyras 

socialiniuose tinkluose. 
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Atsakymas į klausimą

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Geriausia kaina turi būti ten, kur daugiausiai parduodama jūsų 
produkcijos, o ne dėl to, kad jūs gamintojas/augintojas. 
Jeigu neperka tiesiogiai iš jūsų tik dėl pristatymo kainos – netinkamai 
taikote kainodarą 

Savo produktais prekiaujame ir patys tiek iš ūkio, tiek su pristatymu, ir per tarpininkus prekybininkus 

turguje, parduotuvėse. Logiška, kad tiesiogiai iš ūkininko pigiau. Yra dažna situacija, kad palyginę 

kainas, parduotuvėje neperka, nes brangiau, o iš mūsų neužsako, nes netinkamos pirkimo -

pristatymo sąlygos (dažniausiai per didelis minimalus kiekis, suma 20 eur ). Galų gale neperka 

niekur. Taip pat ir partneriai nepatenkinti, kad pas mus ženkliai pigiau.

Koks tų pačių prekių kainų skirtumas yra normalus pas ūkininką ir prekybininką?
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Nuosavi pardavimo kanalai

Nuo Jūsų pačių priklauso:

• procesai;

• produkcijos tiekimas ir 

asortimentas;

• kainodara ir akcijos.

• REKLAMA – Jums reikalingas 

pirkėjų srautas
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Specializuotos grupės socialiniuose tinkluose galima rasti
naujų klientų
Specializuotų maisto grupių nariai 

dažnai dalinasi:

• patirtimi;

• receptais ir atradimais;

• siūloma įsigyti produkcijos iš vietinių 

gamintojų (renkami užsakymai);

• įspūdžiais (teigiamais ir neigiamais)
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Sektinas pavyzdys – išnaudojami visi kanalai
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Sektinas pavyzdys – Produkcija yra paruošta pardavimui
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Jungtiniai pardavimo kanalai

• Dalinamasi išlaidomis reklamai ir 

išlaikymui.

• Galima samdyti darbuotoją dviems

„parduotuvėms“;

• Galimybė sutaupyti reklamos 

išlaidas;

• Užsidirbti papildomai parduodant 

kitų gamintojų prekes;
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Tradicinių amatų centrai – bendras traukos taškas
Augant susidomėjimui ne tik vietinių 

tradiciniais amatais svarbu būti 

„bendrame traukos taške“:

• Nelaukite, kad už jus tokiame amatų 

centre kažkas pritrauks naujų klientų –

tarkitės su kaimynais dėl reklamos. 

• Pasiūlykite administracijai prisidėti ir 

pasidalinti kaštais.

• Nesitikėkite ir nepykite, kad 

reklamuojant savo verslą vieniems 

atvažiuos tik potencialūs jūsų pirkėjai. 

Stebėkite srautus.  
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Tradicinių amatų centrai – bendras traukos taškas

Tokie centrai – tai ne dar vienos 

išlaidos, o galimybė atrasti dar vieną 

pardavimo kanalą. 

Ypač, kai šiuolaikinis žmogus taupo 

laiką ir ieško „prekybos centrų“
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Kurjerio paslaugos – bendra sutartimi
Šiandien Lietuvoje prekių pristatymo 

paslaugas teikia įvairios bendrovės (ir 

jų daugėja), todėl nebūtina vežti prekių 

patiems:

• susitarkite su kaimynais, kurie Jums 

nėra konkurentai, abiejų prekes 

pristatyti kažkuriam iš jūsų (turėkite 

grafiką);

• sutarkite kaimynais kainą pristatymui 

su sudarykite sutartį su kurjerių 

bendrovę – kuo dažnesni užsakymai, 

tuo pigiau;



38

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Vietinis turizmas ir informacijos centrai – parduokite edukacijas
Viruso Covid-19 sukeltos pandemijos 

pasėkmes jausime dar ilgai. Dabar 

puiki proga patiems skatinti atvykti pas 

jus.. Vietinius:

• susitarkite su turizmo informavimo 

centrais dėl galimybės būti 

rekomenduotiems, pasidėti skrajutę;

• pasiūlykite kelionių agentūroms savo 

paslaugas – dabar tai joms įdomu;

• aktyviai dalyvaujate vietinių kelionių 

grupėse socialiniuose tinkluose – tik 

nuo jūsų priklauso viskas.
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Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Vietinis turizmas ir informacijos centrai – parduokite edukacijas
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Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Laimėjimas yra parduoti 
užaugintą/pagamintą Produkciją, todėl:
• dirbti turite su keliais kanalais;

• geriausią pardavimo kainą turi būti geriausiai 

parduodančiame kanale (ir galbūt jūsų 

tiesioginiame);

• žinokite „skaičius“ ir dalinkitės pelnu (ir 

kaštais);

• kaštai mažina pelną – būkite lankstūs;

• būkite pasiruošę, kad jūsų sukurtas prekės 

ženklas galbūt ne tiks vienam kanalui, bet dėl 

to nekeikite visų pardavėjų.

• Visada prisiminkite, kad XXI amžiuje didžioji 

dalis gyventojų naudojasi patogumo 

laimėjimais
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Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

XXI amžiaus pardavimo ir 
pirkimo įpročiai neturi 
jokios įtakos pagal 
vietines tradicijas 
pagamintiems produktams
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XXI amžiaus pardavimo ir pirkimo įpročiai

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme



43

XXI amžiaus pardavimo ir pirkimo įpročiai

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Patikriname 
kontaktus
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XXI amžiaus pardavimo ir pirkimo įpročiai

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme
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Įžvalga/patarimas

Maži ir vidutiniai verslai turi privalumą – lankstumą procesuose ir valdyme

Atrodyti ir Dirbti taip pat –
tai yra būtiniausia tikro 
prekės ženklo sąlyga, kai 
norima pasiekti „tuos“ 
pirkėjus
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AČIū!


