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Marketingo sprendimai logistiniy jmoniu
pardavimy didinimui: B2B ir B2C atvejai

Ivadas

Vis daugéjant logistiniy jmoniy skaiciui ne tik Lietuvoje bet ir pasaulyje, atsiranda didesné konkurencija tarp
jmoniy. Norint, kad jmonés baty konkurencingos, tobuléty ir augty, kaip verslas, pirmiausia reikia teikti patiki-
mas transportavimo, sandéliavimo paslaugas savo jmonés klientams. Taciau, taip pat svarbus marketingas. Tai
yra viena i$ sri¢iy, kuri padeda logistikos srityje didinti pardavimus, ta¢iau ne visos marketingo priemonés yra
veiksmingos ir naudingos jmonémes, kai kurios neduoda norimy rezultaty.

Nors yra atlikta tyrimy, kurie yra susije su marketingu ir logistikos sritimis, taciau néra aptikta tyrimy, kurie
jvardyty, kokie marketingo sprendimai padeda didinti pardavimus logistinése jmonése. Kuriant marketingo
planus svarbu formuoti strategija orientuota j tikslinj vartotoja, sukurti vertés pasitlyma, isryskinti teikiamy
paslaugy savybes, kurios baty paklausios vartotojui.

Verslo sistemos yra grupuojamos j pagrindines tris skirtingas jmoniy grupes, remiantis vartotojy rinka,
motyvacija pirkti ir teikiamus produktus ar paslaugas. Sios grupés yra: verslas-verslui (Business-to-Business —
B2B), verslas-vartotojui (Business-to-Consumer — B2C) ir verslas-vyriausybei (Business-to-Government — B2G).
Visos trys jmoniy grupés skiriasi verslo veikla, strategija, skirta privilioti tikslinius klientus ir didinti jmoniy
pardavimus. Kadangi daugiausiai jmoniy yra B2B ir B2C sektoriuose, todél daugiausiai démesio ir buvo skirta
Siy dviejy tipy jmonémes ir rinkoms.

Siame darbe nagrinéjama tyrimo problema — kaip marketingo sprendimais didinti jmoniy pardavimus B2B
ir B2B atvejais. Darbe remiamasi logistiniy jmoniy vartotojy ir logistiniy jmoniy anketos rezultatais.

Tyrimo objektas — logistiniy jmoniy pardavimy didinimas marketingo sprendimais B2B ir B2C atvejais.

Tyrimo tikslas — pateikti marketingo sprendimus logistiniy jmoniy pardavimy didinimui B2B ir B2C atvejais.

Darbe naudojami metodai: mokslinés literattros analizé, apzvelgiami mokslininky tyrimai, jzvalgos apie
marketingo strategijas ir anketinés apklausos. Atlikty tyrimy rezultatai parodé, kad dalis respondenty pastebi
logistiniy jmoniy reklamas internetinéje erdvéje ir televizijoje. Logistiniy jmoniy anketinés apklausos duome-
nys parodé, kad logistiné jmonés daugiausiai naudojasi socialiniais tinklais ir SEO paslaugomis.

Teoriniai marketingo sprendimai imoniu pardavimy didinimui B2B ir B2C atvejais

Nesvarbu kokia baty jmonés veikla, jos pagrindinis tikslas — uzdirbti pinigus ir didinti pelng. Norint jgyvendinti
issikeltus tikslus reikia ieskoti sprendimo bady, kaip vartotojui sukurti verte. Pasak ISoraités (2020), pirmiausia,
reikia iskelti norimus pasiekti tikslus, parengti nuoseklia strategija, sekti ir vertinti rezultatus. Antra — planuoti
marketingo strategija: koks jmonés jvaizdis bus kuriamas, jos pozicionavimas, tikslinés klienty rinkos identi-
fikavimas. TrecCia — jgyvendinama numatyta marketingo strategija, stebima, ar yra gaunami norimi rezultatai,
kai reikia, reguliariai naujinamas esamas planas. Ketvirta — stebéjimas, kokie rezultatai yra po arba dar tebe-
vykstant marketingui, kaip Zmonés reaguoja j naudojamus marketingo sprendimus. Ir galiausiai — priimamos
iSvados, ar marketingo planas yra pasiteisines sprendimas, sprendziama, ka reikéty keisti, kur tobuléti ir svar-
biausia — ar iskelti tikslai buvo pasiekti.

Jothi (2019) ir Vanickova, Szczepanska-Woszczyna (2019) autoriy nuomone labiausiai jmonei gali padeéti
tikslingas turinio, socialiniy tinkly bei SEO marketingas. Parodos taip pat gali padéti jmonei didinti vartotojy
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skaiciy, taCiau jos nevyksta daznai, kartais ir kitose Salyse, taip pat yra dalyviy mokesciai. Spausdinta, kaip ir
internetine reklamas, vartotojai gali pasiekti jiems patogiu metu, taciau spausdintos reklamos neteikia grjZta-
mojo rysio, nes laikras¢io ar zurnalo pirkimas neparodo, ar vartotojas jj skaité ir doméjosi reklama. Reklama
internete gali bati per brangi jmonei, taip pat gali bati rodoma nesuinteresuotiems vartotojams.

Kiekvienas analizuotas marketingo sprendimas turi savy privalumy ir trikumy, todél jmonéms prie$ pla-
nuojant marketingo strategija privalu Zinoti savo tikslinj vartotoja — kita jmoné (B2B) ar privatus asmuo (B2C).
Kadangi B2C vartotojai yra labiau emocionals, rekomenduojamas marketingo sprendimas yra socialiniai tin-
klai, mokama Ziniasklaidos reklama, taip pat reklama internete. O tuo tarpu B2B vartotojai yra racionalas ir
perka ne vienas asmuo, o grupé zmoniy, todél atitinkamai skiriasi ir marketingo sprendimai. Siai grupei baty
galima naudoti turinio marketinga, SEO bei SEM (Agarwal, 2022; Zhao ir Guo, 2012; Quintonas ir Wilsonas,
2016; Woschnick, 2021). 1 lenteléje pateikti B2B ir B2C marketingo sprendimai.

1 lentele

B2B ir B2C marketingo sprendimai

Eil. Nr. B2B B2C
1. Turinio marketingas Socialiniai tinklai
2. SEO SEM
3. SEM El. pastas
4. Socialiniai tinklai Marketingas pirkimo vietoje
5. Ziniasklaida Viesieji rysiai
6. Renginiai “Storytelling”

Saltinis: Agarwal, 2022.

Taciau, kaip ir buvo minéta nuo vykdomos jmoniy veiklos taip pat priklauso ir marketingo sprendimy
priémimas, kadangi ne visose jmoniy veiklos rasyse tas pats marketingo sprendimas duoda teigiamy rezulta-
ty — didina jmoniy pardavimus. Galima teigti, kad jvairios jmoniy veiklos sakos naudojasi skirtingomis mar-
ketingo priemonémis (Nanda, Pattnaik ir Lu, 2017; Yolyan, 2019; Malesev ir Cherry, 2021). Maziau populiari
strategija — elektroninio pasto naudojimas labiausiai veikia gamybos veikla uzsiimanciose jmonése. Techni-
nése jmonése — parodos bei renginiai, statyby sektoriuje — socialiné Ziniasklaida, o kino teatry veikla siekiant
didinti pardavimus labiausiai padeda tradicinés bei socialinés veiklos Ziniasklaidos priemonés. Taip pat, svar-
bu yra derinti turinj su marketingo priemonémis, siekiant didinti jmoniy pardavimus. Taigi, kokie marketingo
sprendimai veikia vienoje jmonéje, nereiskia, kad veiks ir duos teigiamy rezultaty kitoje. Viskas priklauso nuo
jmoneés tikslinio kliento, jmoneés veiklos bei iskelty pasiekti tiksly. Taigi, kuriant marketingo strategija svarbu yra
suformuoti sprendimus orientuotq j vartotoja, sukurti vertés pasitlyma, isryskinti teikiamos paslaugos savybes,
kurios baty paklausios vartotojui, be to yra reikalingas komunikacijos planas ir tinkamas marketingo sprendi-
my priémimas (Woschnick, 2020; I3oraité, 2020).

Marketingo sprendimu siekiant didinti logistiniu imoniu pardavimus B2B ir B2C atvejais
tyrimo metodika ir rezultatai

Buvo atlikti du tyrimai, kuriy tikslas issiaiskinti marketingo sprendimus, kurie didina logistiniy jmoniy parda-
vimus B2B ir B2C atvejais. Norint nustatyti, kokie marketingo sprendimai didina logistiniy jmoniy pardavimus
nuspresta taikyti kiekybine apklausa — anketa. Pasak Zukauskienés (2008), apklausos paskirtis yra i$siaiskinti ir
pagrjsti tiriamojo objekto esminius pozymius bei vykstanciy reiskiniy rysius. Taip pat apklausa yra patogus me-
todas, nes tyrimai gali bati iSmatuoti ir isreiksti skaiciais, be to, vartotojams yra uztikrinamas anonimiskumas,
kuris leidzia gauti objektyvesne nuomone i$ respondenty. Kaip pazymi Kardelis (2017): ,Kiekybinis tyrimas yra
labiau struktarizuotas ir suplanuotas, siekiant paaiskinimo, désniy ir visuotinumo®”.

Logistiniy jmoniy vartotojy apklausos tyrime dalyvavo 215 respondenty, didZioji dalis apklaustyjy buvo
iki 30 mety amziaus, taip pat apklausoje dalyvavo daugiau motery, nei vyry. Be to, dauguma respondenty
turéjo aukstajj universitetinj issilavinima, maziausia dalis — tik vidurinj. Atlikus tyrima paaiskéjo, kad dauguma
respondenty naudojasi logistiniy jmoniy transportavimo paslaugomis dazniau nei vieng karta per ménesj, var-
totojams ypac aktuali teikiamy paslaugy kaina ir jy kokybé. Daro jtaka ir personalas, kuris teikia paslaugas ir
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atsiliepimai apie logistine jmone. Svarbu pazyméti, kad dalis respondenty logistiniy jmoniy reklamas pastebi
internetinéje erdvéje, televizijoje ir isgirsta per radija. Taip pat logistiniy jmoniy vartotojai pazymi, kad jeigu
dazniau matyty reklamuojama logistine jmone, tai dazniau ja rinktysi. Paklausus respondenty, kur labiausiai
mato reklamas, nebdatinai susijusias su logistika, dauguma atsaké, kad ,Facebook” ir ,Instagram* platformose,
treCioje vietoje — televizijoje, ketvirtoje — spausdintoje reklamoje (jvairas skelbimai, laikrasc¢iai ar Zurnalai).

Logistiniy jmoniy anketinés apklausos tyrime dalyvavo penkios skirtingo dydZio Lietuvoje registruotos
logistine veikla uzsiimancios jmonés. Norint gauti iSsamius atsakymus i3 logistiniy jmoniy buvo nuspresta
naudoti nestruktarizuotus klausimus, j kuriuos respondentai atsaké savais zodziais (Dikcius, 2011). Kaip teigia
Kardelis (2017), atviri klausimai tinka tuomet, kada néra aiskus j pateikta klausima atsakymo variantas. Taip
pat, pateikiant atvirus klausimus, néra ribojamas atsakymo turinys ir forma, o tai suteikia respondentams gali-
mybe laisvai formuoti atsakymus. Kaip teigia Dikcius (2011), anketa siekiama gauti informacija i$ respondenty,
kuria baty galima lyginti tarpusavyje. MaZziausia pagal darbuotojy skaiciy buvo jmoné UAB ,A” — 5 darbuoto-
jai, o didziausia — UAB ,B*, joje dirbo apie 390 darbuotojy. Dauguma apklausty jmoniy dirbo tiek su kitomis
jmonémis (B2B), tiek su fiziniais asmenimis (B2C). Tik dvi jmonés i$ penkiy dirbo tik su juridiniais asmenimis
(B2B). Taip pat beveik visos jmonés teigé, kad jy naudojami marketingo sprendimai pasiteisina ir didina par-
davimus. I8analizavus visy penkiy jmoniy marketingo sprendimus, pastebéta, kad keturios i$ penkiy jmoniy
naudojosi SEO standartais. Kaip ir buvo minéta teorijos analizéje, SEO paslaugy taikymas yra vienas i$ B2B
jmoniy marketingo sprendimy. Be to, SEO yra naudojamas siekiant pritraukti vartotojus, kurie iesko reikalingos
informacijos internete. Taip pat svarbu uzimti auksta reitinga pagal paieskos variklio algoritma, kadangi pirmie-
ji penki internetinés paieskos sistemos rezultatai generuoja daugiausiai paspaudimy. Taip pat jmoniy atstovai
teigia, kad naudojasi socialiniais tinklais. Nors patikrinus jmoniy socialinius tinklus galima teigti, kad vieni jy
yra aktyvas naudotojai, pavyzdziui, tokia kaip UAB ,B*, kuri dalinasi aktualia informacija, skelbia naujienas
ir beveik kiekvieng dieng jkelia nauja informacija. Kitos jmoneés, tokios kaip UAB ,A”, nors ir teigia, kad yra
aktyvas socialinéje erdvéje, taciau jy veikla per ménesj siekia vos kelis ,Facebook” jrasus. Kaip buvo teigiama
teorijos analizéje, socialiniai tinklai padeda pasiekti tiek B2B, tiek B2C auditorijas. Taip pat socialiniai tinklai
padeda stebéti klientus, dél to galima isskirti jvairius klienty poreikius ir reikalavimus.

Atlikty tyrimy metu, buvo issiaiskinta, kad logistiniy jmoniy vartotojai labiausiai pastebéjo ir maté rekla-
mas socialinéje erdvéje. Dauguma logistiniy jmoniy atstovy jvardijo, kad naudoja socialinius tinklus kaip
marketingo sprendima. Taip pat vartotojai reklamas mateé ir internete, todél svarbu naudoti SEM, SEO ar kitas
priemones, kad jmonés bity matomos internetinéje erdvéje. Taip pat svarbu pazyméti, kad vartotojai rinkda-
miesi logistine jmone, atkreipé démesj j personalg, kainas, atsiliepimus, todél logistinéms jmonéms verta at-
kreipti démesj, kaip jmonés yra reprezentuojamos internete, kokie yra atsiliepimai, kaip vertinami konkurentai.

Marketingo sprendimai siekiant didinti logistiniu imoniu pardavimus B2B ir B2C atvejais

Marketingo strategijos turinys yra susijes su konkreciais strateginiais sprendimais, kaip | kiek segmenty bus
taikoma reklama, koks turi bati jmonés vertés pasialymas, kad baty pasiekti norimi rezultatai. Taip pat svarbu
tinkamy marketingo komunikacijos priemoniy pasirinkimas. Strategijos procesas yra susijes su organizaciniais
mechanizmais, kurie taip pat lemia marketingo strategijos sprendimus, pavyzdziui: situacijos vertinimas, stra-
teginis planavimas, biudzeto sudarymas, veiklos stebéjimas, vidiné jmonés komunikacija. Kaip teigia Morgan,
Whitler, Feng ir Chari (2018), marketingo strategija apima sprendimus ir veiksmus formuojant strategijas ir
jgyvendinimo procesus, susijusius su jmonés tikslais, kuriuos norima pasiekti per nustatyta laikotarpj ir prie-
monémis, kuriomis planuojama pasiekti tiksline rinka ir klientus, nustatant vertés pasitlymus bei jgyvendinant
marketingo sprendimus.

Norint planuoti marketingo sprendimy taikyma, pirmiausia reikia atlikti tyrimus, nustatyti tikslines rinkas
ir, iSanalizavus marketingo strategijas, nustatyti tinkamiausia i$ jy tikslui pasiekti. Dar prie$ pradedant naudoti
numatytas marketingo strategijas svarbu atkreipti démesj j jmonés jvaizdj, klienty paliekamus atsiliepimus.
Remiantis atliktais tyrimais buvo nustatyta, kad siekiant didinti pardavimus B2B rinkoje, logistinéms jmonéms
labiausiai pasiteisino SEO standarty taikymas ir aktyvus dalyvavimas socialiniuose tinkluose. B2C rinkai taip
pat labiausiai veikia socialiniai tinklai, reklamos naudojimas internete ir televizijoje. 1 paveiksle pateikiama
marketingo strategija.
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Formulavimas Igyvendinimas
(issiaiSkinti, ka daryti) (darymas)
Tikslai Reiksme Taktika Veiksmai
Turinys Tikslo kriterijai, | Tikslinis klientas Detali Elgesys priimant
(sprendimai, identifikuojantys / segmentas, marketingo taktinius Tivestis
Tvestis istekliy norimus pasickti vertés sprendimy sprendimus »  (pozicinis
(istekliai) paskirstymas, rezultatus. pasitilymas, programa (realizuotas pranasumas)
veiksmai) laikas ir kt. isteklin
paskirtymas)
Procesas Veiklos perzitira, Strateginis Marketingo Tstekliy
(strategijos situacijos planavimas, planavimas, paskirstymas,
kiirimas ir jos | vertinimas, tiksly | rinkos analizé. biudzeto imonés dizainas,
igyvendinimas) iSkélimas ir kt. sudarymas, veiklos
komunikacijos stebéjimas
derinimas.

|

Aplinka
(vidiniai ir iforiniai
nenumatyti atvejai)

1 pav. Marketingo strategija

Saltinis: Morgan, Whitler, Feng ir Chari (2018).

Taip pat buvo pateiktos marketingo sprendimy taikymo galimybés, kuriomis galima didinti logistiniy jmo-
niy pardavimus. Tiek B2B, tiek B2C rinkoms galima taikyti socialinius tinklus, tac¢iau reikia atkreipti démesj,
kad rinkoms skirta informacija skiriasi savo turiniu bei keliamu laiku j socialines medijas. | B2B rinka orien-
tuotoms jmonéms taip pat siiloma bendradarbiauti su kitomis jmonémis, dalyvauti jvairiuose renginiuose bei
parodose ir iShandyti partizaninj marketinga.

Kaip galima pastebéti is atlikty tyrimy, analiziy dauguma marketingo sprendimy susikerta abiejose rinkose,
t. y. vienas ir tas pats marketingo sprendimas gali didinti pardavimus abiejose rinkose. Tac¢iau svarbu atkreipti
démesj, kad naudojant tuos pacius marketingo sprendimus atkreipti démesj j kuriama turinj, t. y., kuris yra
skirtas verslo klientams, o kuris vartotojams, pavyzdziui socialinio tinklo , Twitter” paskyros jrasai bei jrasy
laiko parinkimas.

Atlikus tyrima buvo suformuoti du ribotumai. Pirmasis — buvo analizuojamos tik penkios logistine veikla
uzsiimancios jmonés. Norint testi ir nagrinéti temgq ateityje baty rekomenduojama analizuoti didesnj jmoniy
skaiciy. Antrasis — buvo tirtos logistinés jmonés, o tai reiskia, kad teikiamos rekomendacijos ir pasitlymai tinka
logistinéms jmonéms. Galima daryti prielaida, kad dauguma marketingo sprendimy tiks ir kita veikla uzsiiman-
¢ioms jmonéms, taciau Siame tyrime tokiy iSvady padaryti negalima.

ISvados

Visos B2B ir B2C jmonés turi skirtingas verslo sistemas, strategijas. Svarbu yra atsizvelgti j veiklos apimtis,
sanaudas. B2B ir B2C marketingas turi panasumy bei skirtumy. Sios dvi sritys skiriasi savo auditorija ir ben-
dravimo su vartotojais btdu. Nors B2C marketingo orientuojasi j greitus sprendimus, B2B marketingas labiau
rapinasi santykiy kdrimu su verslo klientais, démesj skiria vartotojy patirciai bei potencialiy klienty puoselé-
jimui. Taip pat abi sritys turi suprasti savo tiksline auditorija. Paprastai B2B jmonés turi produkta, atitinkancia
nisine rinka, o B2C jmonés aptarnauja masine rinka.

Pardavimai yra viena i$ pagrindiniy veikly, kurig jmoné vykdo siekdami islaikyti savo verslo gyvybingu-
ma ir gauti pelna. Norint didinti pardavimus vien tik marketingo pagalbos neuztenka, taip pat reikia atkreipti
démesj | konkurentus, kuriama verte bei patikimos jmonés jvaizdzio karima. Taip pat svarbu atkreipti démesj
i klienty aptarnavimo metodus, vartotojy pasitenkinima teikiamomis paslaugomis. Be to, yra isskirti po Sesis
marketingo sprendimo badus, kuriais B2B ir B2C jmoneés gali didinti pardavimus: socialiniai tinklai, turinio
marketingas, SEO, SEM ir t.t

Logistiniy jmoniy vartotojy apklausos duomenys parodeé, kad sprendziant, kurig logistine jmone rinktysi
vartotojai, labiausiai atsizvelgia j paslaugy kaina, kokybe ir paslaugas teikiantj personalg. Taip pat svarbu pazy-
meéti, kad tik dalis respondenty mato logistiniy jmoniy reklamas, jas labiausiai pastebi internetinéje erdvéje ir
televizijoje. Pasak vartotojy, daznesné reklama — daZzniau rinktysi reklamuojamos jmonés paslaugas. Apskritai
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reklamas vartotojai daZniausiai pastebi socialiniuose tinkluose ir televizijoje. Taip pat svarbu atkreipti démesj,
kad pamatyta produkto ar paslaugos reklama daro jtaka vartotojy nuomonei.

Logistiniy jmoniy anketinés apklausos duomenys parodé, kad logistiné jmonés daugiausiai naudojasi so-
cialiniais tinklais ir SEO paslaugomis. Didesnés jmonés, gali skirti daugiau lésy marketingui, todél naudoja
daugiau priemoniy jmonés matomumui ir pardavimy didinimui. Galima teigti, kad visoms jmonéms priimami
marketingo sprendimai padeda didinti pardavimus, taciau svarbu i$laikyti atéjusius naujus klientus.
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Agné VAUPSAITE

MARKETING SOLUTIONS FOR INCREASING THE SALES OF LOGISTICS COMPANIES: B2B AND B2C
CASEAS

Summary

This paper examines the research problem —how to increase the sales of logistics companies in B2B and B2C cases through
marketing solutions. The results of the questionnaire of consumers and logistics companies of logistics companies are based
on the work. The object of the research — is to increase the sales of logistics companies with marketing solutions in B2B
and B2C cases. The aim of the study — provide marketing solutions to increase sales of logistics companies in B2B and
B2C cases. Methods used in the work: analysis of scientific literature, reviews of other researchers’ research, insights into
marketing strategies and questionnaires. The results of the research showed that a part of the respondents notice advertise-
ments of logistics companies on the Internet and on television. The survey data of logistics companies showed that logistics
companies mainly use social networks and SEO services.

Keywords: B2B, B2C, forwarding, logistics, marketing solutions, SEO, SEM.
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