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Apie [mone

Veiklos pradzia 1993.

Specializacija — sekciniy garazo varty pardavimas. Nuo 1996 mety —
daliné gamyba (surinkimas), nuo 2000 mety pilnas gamybos
procesas.

350 darbuotojy (Lietuvoje)

Pagrindinés rinkos: Lietuva 19%, NVS valstybés 20%, ES 45%,
kitos Salys 16%



Ejimas j Vokietijos rinka
trumpa istorija

g

Kelias j Vokietijos rinkg prasidéjo 1999 rudenj, kilus visai nerimtai idéjai sudalyvauti Lepcigo
parodoje, jungtiniame Lietuvos jmoniy stende. Pradzia buvo i$ tiesy nerimta — neturéjom
supratimo, ko reikia Siai rinkai. Buvom tikri, kad misy mazesnés kainos bus pakankama
priezastis rasti klienty. Nebuvo. Pirmieji klientai ilgam neisliko. Mes tiesiog
nesusikalbédavome - ko jie nori, kas jiems netinka. Juk atrodo tiekiam analogiSkg produktg
kaip ir daugelis jy paciy gamintojy (tuomet dar patys visas komplektuojancias dalis pirkom
vakaruose). Toks nevaisingas beldimasis j rinkos duris tesési iki 2003 mety, kuomet
Vokietijoje pradéjo dirbti vietinis misy pardavimy vadybininkas. Zingsnis po Zingsnio
mokinomeés suprasti ko nori rinka, kas skatina pardavimus. Rezultatai vis dar buvo menki —
klientai (varty dileriai) daznai keisdavosi, buvo daug gincytiny reklamacijy. Nuo 2005-yjy
situacija pradeéjo geréti. Nusistovéjo pastovus klienty ratas, produktg bei jo dokumentacijg
priartinome prie Vokietijos rinkos lUkescCiy. Beveik kasmet dalyvaudavome didziosiose
parodose Miunchene ar Stutgarte. Pardavimai pradéjo augti. Nuo 2006 mety jau turéjome
keletg vietiniy pardavimo vadybininky, ofisg, ekspozicijg ir sandélius. Klientams buvo
rengiami mokymai musy atstovybéje Fuldoje bei grupiniai vizitai j gamyklg Kaune. Gaminiy
asortimentas iSsiplété apimdamas visus populiarius Vokietijoje varty stilius. Siemet,
statyboms sulétéjus visoje Europoje, Ryterna Vokietijoje iSlaiko apie 40% pardavimy
augima.



“Kultury skirtumai”

. Skirtinga kokybés samprata

. Laiko verteés skirtingas suvokimas

. Ka reiskia “vadovautis gamintojo instrukcija”

. Gamintojo gelbéjimas — paties gamintojo reikalas
(kaip apsisaugoti nuo produkto pazeidimy)



Kokie konkurencinial pranasumai?

e Lankstumas: greitai ir nebrangiai prisitaikyti prie specifiniy
Kliento poreikiy.

o Tiesioginé Iogistika: produkto pristatymas iS gamyklos

tiesiai galutiniam klientui.

» Tiesioginis klienty aptarnavimas: «asty

taupymas aplenkiant tarpines grandis.



Klienty prioritetai

Lietuvoje

Gauti uzsakytg produktg kuo greiCiau.
Paprastai sakoma , kad jo reikia
“vakar”

Lietuvoje | tg patj objektg (pvz.
montuojant garazo vartus) daznai
sugrjztama po kelis kartus padaryti
kazkg papildomai

Montavimo ar vartojimo instrukcijos
nelabai aktualu. Daugiau
vadovaujamasi praktiniu patyrimu

Produkto kaina, pasirinkimo metu
vaidina pagrindinj vaidmen;



Laikas, reikalingas uzsitarnauti rinkos pasitikéjima.
Rinkos inertiSkumas

Bendras pozidrio | “rytieCius” pokytis

Rinkos senbuviy priesiskumas

Kiti pasitikéjimg stiprinantys faktoriai (gamybos
technologija, atstovybiy steigimas, pléetra)



1.

Jei reikéty vel is naujo jeiti | Vokietijos
rinkg - kokius zengtume zingsnius?

ISsiaiskinti viskg apie vietinius analogiskus produktus - kokios savybés, koks
jpakavimas, kokie informaciniai dokumentai, kokia tradiciné ty produkty logistika,
kokios kitos savybés klientams yra svarbios. Ir tuomet siekti savo produktg priartinti
prie tokiy savybiy.

Nusistatyti klienty grupes | kurias bus taikoma. Didieji klientai (tinklai, distribucinés
kompanijos) su minimaliomis marzomis, ar, eliminuojant tarpines grandis, eiti |
mazuosius dilerius, parduotuves ir tt.

Jdarbinti gerai vokiSkai bendraujantj pardavimo vadybininkg(us) tiesioginiam klienty
lankymui ir aptarnavimui. Pageidautina vietinius Zmones.

Esant galimybei jsteigti bent minimalig atstovybe Vokietijoje. Tai teigiamai nuteikia
rinkg,vertinant aptarnavimo ar problemy sprendimo klausimus.

Diegti sava logistikos sistemg. Esant galimybei orientuotis j tiesioginj pristatymg -
tiesiai is gamyklos klientui, iSvengiant tarpiniy sandéliy ir perkrovimy.

IS anksto aiSkiai nustatyti sglygas (tiesiog nurodant kataloge ar saskaitose) aptariant
apmokeéjimo laikg, reklamacijy pateikimo sglygas, papildomy iSlaidy kompensavimo
salygas ir tt.

Ir labai atidziai stebéti klienty mokuma... Juk dirbam ne vien tik dél moralinio
pasitenkinimo.
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