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Strategija. Efektyvumas. Verté

KOKYBE KAINY KARUOSE
NEDALYVAUJA

Interviu su UAB “KG Knutsson”
direktoriumi Vyciu Martinaiciu

Justas Gavénas, CMC
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Strategija. Efektyvumas. Verté

ISsilavinimas: r ’ -

® VU TVM (2005 —2007). Tarptautiné prekyba ir teisé.
Magistras

® VU TVM (2001 — 2005). Verslo administravimas ir
vadyba. Bakalauras

Profesiné karjera:

® UAB “KG Knutsson” direktorius (nuo 2008 m.),
produkty grupés vadovas, pardavimy ir plétros
vadovas (2006 - 2008)

® UAB “Vytaras” Hyundai ir Mitsubishi atstovas
Lietuvoje, technikos vadovas (2004 - 2006)

® UAB “Lautra Motors” Renault atstovas Lietuvoje, |
serviso vadybininkas (1999 - 2004)
SERIEL e Vytis Martinaitis

® UAB “KG Knutsson”:

® Pertvarkyta ir optimizuota veikla (pradedant administracija ir baigiant tiekimu):
2008 m. EBIT: -1.500 takst. LTL, 2011 m. EBIT: +170 tukst. LTL

® 2008 m. pabaigoje jdiegta ZF vairo mechanizmy gamybos sistema bei ISO
9000 ir 14000 standartai

® 2011 - sekmingai pereita prie NAV apskaitos sistemos, web uzsakymy modulio
®* UAB “Vytaras”:
® Parengta ir jdiegta nauja darbo uzmokescio ir priedy sistema serviso
darbuotojams
® Atéjus j rinkg naujam Hyundai distributoriui iSlaikytos pagrindinio Hyundai
serviso pozicijos
® UAB “Lautra Motors”: sekmingas komandos darbas padéjo atsistoti ant kojy
naujam automobiliy servisui bei tapti stipriausiu tarp Pabaltijyje veikianciy
serviso jstaigy
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Justas Gaveénas, EKT:
“Esate didziausio
Skandinavijoje lengvyjy
ir krovininiy
automobiliy, motocikly,
vandens transporto
priemoniy atsarginiy
daliy ir aksesuary
tiekejo, Svedy jmones
"KG Knutsson AB"
atstovybé Lietuvoje.
Kokia Sio verslo
specifika Lietuvoje?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “2000 m. svedai atéjo apsidairyti j

Baltijos Salis, todél pirmiausiai jsikdreé atstovybé, o véliau

gimé uZdaroji akciné bendrové. Lyginant su motinine

kompanija mes Lietuvoje vykdome tik apie 20% veiklos,

kurioje galima isskirti 2 - 3 sritis:

® aksesuarai lengviesiems automobiliams: stogo
bagazinés, dviraciy laikikliai, kabliai, lankai, Sildymo
sistemos, papildomi Zibintai. kita komforto palaikymo
jranga

® specifinés sunkveZimiy dalys: vokieCiy gamintojo ZF
transmisijy remontavimas ir atsarginiy daliy tiekimas;
Webasto Sildytuvai, VDO tachografai ir kiti produktai

® servisas (2008 m.), kurj mes didziuodamiesi vadiname
gamyba. Pasirengimas jai vyko panasiai, kaip gamybai:
su procesais, Zemélapiais, ISO standartais ir pan. Nors
del ekonomikos krizés Si veikla susitrauke, bet is kitos
pusés ji leido mums isgyventi”.

EKT Vadybos jzvalgy ir naujieny prenumerata:

* Adresas: http://www.ekt.It/It/top/userszone

* Prisijungimo vardas: ekt
 Slaptazodis: ekt

Justas Gaveénas, EKT:
“Kas lemé Jisy
apsisprendimgq vystyti
serviso (gamybos)
kryptj?”
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Vytis Martinaitis: “IS principo tai nebuvo nauja veikla,
nors ji labai specifiné. Svedy padalinys pasiiilé mums
imtis dar vienos veiklos, taigi jy remiami, mes pradéjo
tiekti ZF vairo mechanizmus sunkveZimiams. PradZioje
reikéjo susidoroti su 2 uzdaviniais: naujai organizuoti
visq veiklg, nes tai buvo ne prekyba ir gauti palaiminimus
tiek is ZF gamyklos, tiek ir is standartizuojanciy institucijy
deél kokybés vadybos ir aplinkosauginiy standarty”.
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Justas Gaveénas, EKT:
“Kaip transporto
priemoniy pramoneés
verslqg veikia
technologijos?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “2005 m. atsiradus pirmiesiems
skaitmeniniams tachografams, mechaniniy tachografy
paklausa smarkiai sumaZzéjo (apie 80% tachografy
sunkvezZimiuose yra VDO gamintojo). Jvykus skaitmeninei
revoliucijai, niekas nebenaudoja net tiksliy mechaniniy
tachografy. Todel 2000, 2002 ir 2003 m. didele krepselio
dalj sudare produktai, dabar nyksta”.

“Mes pakeiteme senus veiklos principus, kurie veiké dar nuo 2005 — 2007

m. Taigi, optimizavome savo veiklg”. (V. Martinaitis)

Justas Gavénas, EKT: “Ar
Jusy verslg paliete 2008
m. ekonomikos krize, nes
sumazéjus automobiliy
prekybai, natiraliai
turéjo sumazeti ir priedy
prekyba?”

Vytis Martinaitis: “Palieté, nes negaléjo nepaliesti. Mes
viena koja esame ir transporto rinkoje, o jie beveik patys
pirmieji pajuto krize - mums 2008 m. pradzioje sumazéjo
uzsakymuy kiekis. Paskelbeme pavojaus signalg, nors kaip
paaiskéjo véliau, tie metai buvo vieni is geresniy mums.
Krizés metu apyvarta 2008 m., lyginant su vélesniais
2009 m., sumazéjo 50%. Visy pirma krizé palieté
aksesuarus, nes jie skirti komfortui. Kai naujy
automobiliy pardavimai Lietuvoje sumaZéjo 70 - 75%,
visi pirkéjai issilanksté. O perkantieji naujus automobilius,
galvojo apie tik vieng vienintelj dalykq: 4 ratai ir kébulas,
kad tik vazZiuoty ir viskas. IS kitos pusés, mes pakeiteme
senus veiklos principus, kurie veiké dar nuo 2005 — 2007
m. Taigi, optimizavome savo veiklg.”
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Justas Gavénas, EKT:
“Kokie strateginiai
sprendimai leido
iSgyventi?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “2007 - aisiais metais turéjome 400 m2
ofiso patalpy, o dabar telpame 100 m2 ir jauciameés labai
gerai. Seniau kiekvienas darbuotojas turejo po atskirg
kabinetq, o dabar turime viso labo 2 kabinetus. Visi
vadybininkai dirba kartu ir vieni su kitais pasikalba. To
pasekoje paaiskéjo, kad klientai persisluoksniuoja ir
atsiranda papildomos pardavimy galimybés. Gyvenimas
,Seimoje’; o ne binant individualistais mums labai padéjo.

EKT Vadybos jzvalgy ir naujieny prenumerata:

* Adresas: http://www.ekt.It/It/top/userszone

* Prisijungimo vardas: ekt
 Slaptazodis: ekt
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Taigi, mes pertvarkeme administracijos darbg,
sumazinome lésas ryjancius fiksuotus kastus:
sumazinome ofiso dydj, buhalterines ir administracines
islaidas, atsisakéeme to, kas nebiitina, pvz., kavos aparato
ir kt.

SumaZinome ir sandélio plotq - vietoje ankstesnio 500 m2
ploto sandélio, dabar turime maZesnj- 120 m2,
iSnaudojome ir jo tdrj. Tas pats jvyko ir su gamyba: jeigu
anksciau turéjome 2 cechus, tai dabar viskas vyksta
viename. Pasizitréjome, kaip ceche juda produktai, kokios
jy kryptys, kokias operacijas atlieka Zmoneés ir kaip turi
viskas vyksti, kad procesas neuZstrigty. Kita vertus,
pasilikome ploto rezervq tam, kad esant poreikiui
galétume akimirksniu padvigubinti apsukas”.
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Strategija. Efektyvumas. Verté

APIE UAB “KG KNUTSSON”

® KG Knutsson yra didziausias atsarginiy daliy bei automobiliniy komponenty
tiekéjas Skandinavijoje. Jmoné dirba Svedijoje, Suomijoje, Norvegijoje, Baltijos
valstybése

* Jmoné jsteigta Svedijoje 1946. Darba pradéjo 5 darbuotojai. Pirmyjy mety
apyvarta buvo 100 tikst. SEK. Siandien KGK grupéje dirba per 900 Zmoniy,
apyvarta sudaro beveik 3 mlird. SEK (2010)

* Filialas Lietuvoje buvo jregistruotas 2000 metais. Siuo metu dirba 18 darbuotoju.

Apyvarta 2011 metais buvo per 7 min LTL
® Pagrindiné UAB KG Knutsson veikla :

® Komforto sprendimai automobiliams, bei kelioniy aksesuary prekyba (Thule,

Hella, Defa, Webasto ir daug kity)

® ZF transmijos, Webasto Sildymo bei vésinimo sistemos, VDO elektronika

sunkiajam transportui
® ZF vairo mechanizmy gamyba (nuo 2008 m.)

®* MaZmeniné automobiliy aksesuary ir atsarginiy daliy prekyba parduotuvése

»Autoekspertas” (nuo 2011 m. pabaigos)
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Strategija. Efektyvumas. Verté

Justas Gavénas, EKT: Vytis Martinaitis: “Taip, nes pelno tuo metu tiesiog

“Ar Jis tuo metu labiau | nebuvo. Kai is taves niekas neperka, tai ir pelno néra is kur
orientavoteés j islaidy uzdirbti. Tada pirmq kartq isgirdau terming ,,partizaninis
mazinimg nei j pajamy marketingas”. Taigi, pradéjome partizanauti ir mes. Jeigu
auginimg?” klientas pas mus neateina, tai mes pas jj nueiname. Atéjo

masinio vaziavimo pas klientus laikas, o 2009 — 2010 m.
musy produkto vadovy kilometraZas patrigubéjo, lyginant
su ankstesniaisiais metais. Tai dave didelés naudos, nes
musy verslas - verslui modeliui isoriné komunikacija tiko
maZai. Pradéje lankytis pas klientus, atradome jvairiy
naujy dalyky, pvz., kad aksesuarus be konsultanto
pagalbos parduoti sunku. Ir tada atradome naujq rinkq.
Anksciau THULE produkcija prekiaudavome per partnerius
(automobiliy salonai, automobiliy daliy parduotuveés ir
panasiai). Kai susimgstéme, ar tikrai masy klientai ateina j
tuos salonus, pamateme, kad jie is tikryjy medZzioja,
Zvejoja, vazinéja dviraciais ir vaiksto j turistinius Zygius. Tq
patj pradéjome daryti mes, t.y. dalyvauti ten, kur ir misy
klientai ir buvome salia jy su reklamine atributika”.

“Atéejo masinio vaZiavimo pas klientus laikas, o 2009 — 2010 m. musy

produkto vadovy kilometrazas patrigubéjo” (V. Martinaitis)

Justas Gaveénas, EKT: Vytis Martinaitis: “Mes islikome ir jvykdéme tai, kg
“Koks buvo veiklos uzsibrezéeme 2009 m., 2010 m. ir 2011 metais. Sis
optimizavimo efektas?” | pasiekimas vienas isS geriausiy, nors pelno atZvilgiu néra
pats didziausias. DidZiausi pokyciai jvyko minties,
maqgstymo ir galvosenos srityje. Kolektyvas jautési ramiau,
jis pasidare vieningesnis, galima sakyti, jog tapome
seima”.
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Justas Gaveénas, EKT:
“2011 m. pabaigoje
emetes atstovybei
nebudingos veiklos —
atidarete specializuotg
autotransporto
priemoniy aksesuary
parduotuve, pavadintq
atskiru prekiniu Zenklu
LAutoekspertas”. Kokie
veiksniai léemé sj
apsisprendimg?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “Pradékime nuo to, kad
LAutoekspertas”yra maZmeninés prekybos tinklas
Svedijoje, priklausantis KG Knutsson, kuris yra ne tik
aksesuary prekybos jmoné, bet ir didziausias atsarginiy
daliy importuotojas Svedijoje, Suomijoje ir Norvegijoje.
Siandien Svedijoje yra maZdaug 360 pardavimo tasky,
kuriy dalis veikia francizés badu. Estijoje veikia 11 — 12
parduotuviy ir siais metais dar planuojama atidaryti dar
dvi parduotuves. PasiZidréje j Svedus ir estus , mes
supratome, kad transporto priemoniy atsarginés dalys
yra ketvirtasis musy segmentas, kurio niekada
neturéjome”.

“Pasizidréje j Svedus ir estus, mes supratome, kad transporto priemoniy

atsarginés dalys yra ketvirtasis musy segmentas, kurio niekada

Justas Gavénas, EKT: “Ir
to pakako, kad
rizikuotumeéte
atidarydami
parduotuve? Juk tai vel
papildomi fiksuoti
kastai?..”

neturéjome” (V. Martinaitis)

Vytis Martinaitis: “Kitas aspektas, kuris paskatino ateiti j
mazZmenine prekybq, buvo ir paciy gamintojy prasymas.
Nors mes intensyviai dirbame su daugeliu jmoniy ir
partneriy, taciau nei pas vienq is jy néra pilnos mdasy
produkty ekspozicijos. O produktus parduoti is katalogy,
bet be ekspozicijos, neiseina. Dileriai, dviraciy ar
laisvalaikio parduotuveés turi po vieng, dvi ar tris “top
prekes”. Kitas konkurenty segmentas daugiau eksponuoja
kiny produkcijq. Ir nors pagrindinis konkurencinis
veiksnys Cia yra kaina, taciau salia kiny produkcijos jie
eksponuoja ir THULE, o tai ,,high-end” produktas”.
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Justas Gaveénas, EKT:
“Tai tikrai nepadéjo
Jasy verslui...”

Justas Gaveénas, EKT:
“Visi Sie veiksniai tapo
tam tikra parduotuves
vizija?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “Nors is vienos pusés mes nelabai
noréjome matyti savo gerojo svedisko produkto
paskendusio tarp produkcijos is Kinijos, bet kita vertus,
prasideda kainy karas, kurio metu musy kainos gali skirtis
kelis kartus, palyginus su produktais is Turkijos, Kinijos ar
Italijos. Taip pat mes turime ir tokiy unikaliy produkty
(pavyzdzZiui DEFA elektriniai Sildytuvai automobiliams,
WAECO saldytuvai keliautojams, HELLA Zibintai ir kt. ),
apie kuriuos reikia kalbéti ir jie néra parduodami
jprastuose prekybos centruose. Juos reikia ne tik parodyti
pirkejams, bet ir leisti paliesti, nes tik tuomet jis pradeda
Jjsivaizduoti, kam to reikia ir t.t.

Vytis Martinaitis: “Taip, musy parduotuves filosofija —
patarti, konsultuoti, ir nuveikti visq kitqg “kruving” darbg,
kurio negali padaryti partneriai. Mes pateikéme
pagrindiniy gamintojy aksesuarus, o j asortimentq
jtraukeme ir atsargines dalis. Parduotuve dirba du
meénesius ir mes laukiame rezultaty. Musy savininkai,
dirbdami nuo 1947 m., savo produkty krepselj jau yra
suformave ir yra grieztai pasake “ne” kinietiskai
produkcijai. Misy krepsSelyje Salia topiniy aksesuary
atsirado labai geri atsarginiy daliy gamintojai. Pastaruoju
metu isryskéjo dar viena tendencija — sykstus moka du
kartus. Todél nusprendéme, kad jeigu misy motininei
kompanijai kokybé padéjo islikti, tai padés ir mums. Misy
atstovaujami daliy gamintojai yra ir naujy automobiliy
tiekéjai, todeél prekiaujame daugiausiai originaliomis
detalémis”.
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Justas Gaveénas, EKT:
“Jasy atstovaujamy
prekiniy Zenkly gaminiai
yra beveik kiekviename
automobilyje. Ar gali
rinka dar pléstis?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “IS vienos pusés rinka yra labai
prisotinta. Lietuvoje yra daug jmoniy, kurios veZa nuo
pigiausiy kinietisky iki paciy brangiausiy atsarginiy daliy.
IS kitos pusés, mes pasitiléme rinkai truputélj kitokj poZidrj
j prekybq. Musy parduotuveéje veikia savitarna, kuri néra
budinga atsarginiy daliy parduotuvéms. Be to, iki Siol
nebuvo tokios simbiozeés, kai kartu parduodami rimti
aksesuarai ir atsarginés detalés. DaZniausiai rinkoje
derinamos atsarginés dalys ir kinietiski salono kvapai ar
kiti niekuciai. Mes galime buti kitokie ir pasitlyti
sprendimq tiek galutiniam vartotojui, tiek ir tarpiniam,
tiek ir musy partneriui. Pvz., Vilniaus mieste bet kuri
dviraciy parduotuve gali atsiysti klientq pas mus apZiareti
visus jmanomus dviraciy laikiklius. Po to klientas gali
spresti, kur jam patogiau pirkti”.

“Bati svecio teisemis ilgainiui mums pradeéjo nebepatikti ir nieko kito

neliko, kaip Zengti j maZmenine prekybqg”. (V. Martinaitis)

Justas Gaveénas, EKT:
“Bati “viena koja”
tiesioginéje prekyboje
kelia pardavimy kanaly
konflikto pavojy. Kaip j
siq veiklg reaguoja Jisy
partneriai /
konkurentai?”

Vytis Martinaitis: “Kai kurie jy pradéjo panikuoti dar
tada, kai mes nebuvome net atidare parduotuves.
Pasireiske tradicinis lietuviy pozitaris. Dazniausiai
labiausiai panikavo ar priekaistavo tie, kurie parduodavo
mazausiai arba tiesiog isviso nieko neveikdavo. Kai mes
jiems 3 - 5 metus siuléeme jsirengti ekspozicijq ir viskuo
aprupindavome nemokamai, jie pagrindiniu akcentu
laiké savo prekes. Taigi, biti svecio teisemis ilgainiui
mums pradéjo nebepatikti ir nieko kito neliko, kaip Zengti
j maZmenine prekybq”.

EKT Vadybos jZzvalgos #3, 2012/01 10
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Strategija. Efektyvumas. Verté

“Kautis kainomis yra beviltiska, nes greitai prieinamas liepto galas: nebéra
pelno, o jmonei neapsimoka turéti daikto, is kurio nieko neuzdirba”.

(V. Martinaitis)

Vytis Martinaitis: /S kitos puseés, daug kas sj Zingsnj
palaiké. Atsirado galimybé, prekes apZidréti ir paliesti, o
nusipirkti pas partnerj, nes kiekvienas jy turi specialigsias
sqglygas.

Be to, reikia pabréZti, kad mes nesitikime sugaudyti
absoliuciai visy klienty, pvz., pas mus neateis tie, kurie
lankosi naujuose automobiliy salonuose, kiti perka turguje
ar supermarkete. Mes atradome dar vienq badq pritraukti
pirkéjus ir jis neturi batinai konkuruoti su jau esamais
keliais. Juo labiau, kad mes nelabai linke kautis kainomis”.

Justas Gavénas, EKT: Vytis Martinaitis: “Pradésiu nuo to, kad kautis kainomis
“DidZioji dalis yra beviltiska, nes greitai prieinamas liepto galas: nebéra
prekybininky visuose pelno, o jmonei neapsimoka turéti daikto, is kurio nieko
mazZmeninés prekybos neuZdirba. IS kitos pusés, islepinamas klientas. Pirkéjas irgi
sektoriuose labiausiai néra kvailas. Jei jis maté, kad nuo prekés gavo 50 - 70%
akcentuoja kainy nuolaidq, tai jis pradeda suvokti, kiek prekybininkas
nuolaidas, tokiu badu LuZzsideda” ir kiek jis yra apgaunamas, kai perka tq paciq
bandydami pritraukti preke ne akcijos metu. Rimti gamintojai, kurie prekiauja
potencialiy pirkéjy desimtmeciais ar simtmeciais, kaip pvz. WEBASTO,
srautus j parduotuves. niekada nesisvaisto nuolaidomis. Mes negalime leistis j
Visi skundZiasi kainy nuolaidy karg, nes produktai yra unikalts, kokybiski
mazéjanciais ir pagaminti is gery medZziagy, pvz., niekur nerasite THULE

pelningumais, o pirkéjy produkty su 30% nuolaida. Nors pasitaiko issisokéliy, kurie
10, 20 ar 30% nuolaidos | atsiveZa prekiy is uZsienio, ir uZsideda 50 Lt. Iskyla daug

jau nebevilioja. Kq klausimy: kg klientas gauna uz tokig kaing, o kq daryti,
patartumeéte savo jeigu preke sugenda ar reikia atsarginés dalies ir t.t.”
kolegoms?”
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Justas Gaveénas, EKT:
“Kokios tendencijos
automobiliy priedy
rinkoje lydés mus 2012
— 2013 metais? Kokie
pokyciai vyksta
vartotojy elgsenoje?”

Justas Gaveénas, EKT:
“Kokie tolimesni veiklos
planai? Ar matysime
LAutoekspertas”
parduotuviy kituose
Lietuvos miestuose?”

Strategija. Efektyvumas. Verté

Vytis Martinaitis: “Atsisukime 5 — erius metus atgal...
Masinos atvaziuodavo skurdZios, net be kondicionieriy.
Dabar visa tai iSnyko, nes patys automobiliy gamintojai
daugelj priedy paverte standartine jranga, pavyzdziui
garso sistema (mes dabar parduodam kokiy 15 magnetoly
per metus, kai anksciau parduodavom Simtais). Tas pats
su navigacinémis sistemomis. Mdsy supratimu, isnyks
viskas, kas gali buti standartiné jranga, taciau isliks tai,
kas tvirtinama ant automobiliy. Aisku yra ir Opel modelis
su transformuojamu bamperiu dviraciams laikyti. Tikrai
neisnyks tai, kas yra susije su Zmogaus laisvalaikiu. Dabar
tam skiriama daug démesio tiek miesty infrastruktdros
mastu (dviraciu takai, aikstelés, rekreacinés zonos ir pan.),
tiek ir asmeniniam lygmenyje. Visi domimés laisvalaikiu,
binam gamtoje, riedam dviraciais. Visas vietas reikia
pasiekti ir tai dazniausiai darome automobiliu. Susitrauks
viskas, kas susije su elektronika. Viskas mazés ir be jos
nejsivaizduosime savo gyvenimo”.

Vytis Martinaitis: “2012 m. mums bus tarsi lakmuso
popierélis. Jei pranasaujama recesijq isgyvensime, tuomet
ir galesime spresti, ar misy pirmasis ,,Autoeksperto”
projektas pasiteisino. Tuomet didziuosiuose Lietuvos
miestuose atsiras ,,copy-paste”, t. . atidarysime 3 - 4 tokios
pacios koncepcijos parduotuves. Parduotuvés sekme
pradedame vertinti jau dabar, taCiau ateityje pagrindinis
vertinimo kriterijus bus individualiy apsilankanciy Zmoniy
srautas. Net jeigu jie nieko nenupirks, bet suZinos apie
kokybiskas prekes. Gal net sunku jsivaizduoti, kq reiskia
pigus nekokybiskas dviraciy laikiklis. Kas bus, jeigu jis
nukris vaziuojant dviraciu greitkeliu? O jeigu jis krisdamas
uzkliudys kitg automobilj? Butent su tokias situacijas
patyrusiais Zmonémis mes nuolat susiduriame...”.
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“Daug kas jsukinéja panikos smagratj! <...>
Kai optimistine nuotaika uzgozia busimos
panikos nuojauta, Zzmones suklista,
pradeda nerimauti ir jos laukti. Kuo jie

ilgiau laukia, tuo didesnj smagratj jsuka.
<...> laukimas ir verslo iniciatyvy
paralyzius, optimizmo trukumas ar apatija
neapibréztoje situacijoje yra prazutingi!”

Justas Gavénas, EKT: Vytis Martinaitis: “2011 m. pabaiga yra optimistiné. Deja,
“Atsargesni verslo daug kas jsukineja panikos smagratj: bus blogai, bus
strategai jau ruosiasi blogai, reikia viskq maZinti negailestingai ir t.t. IS vienos
taip vadinamai antrajai | pusés, krizés poZymiy yra, todél negali daryti sprendimy j
krizés bangai. Jisy kaire ir j deSine. Taciau, kai optimistine nuotaikq uZgoZia
nuomone, kokios busimos panikos nuojauta, Zmonés suklista, pradeda
ekonominés nerimauti ir jos laukti. Kuo jie ilgiau laukia, tuo didesnj
perspektyvos, laukia smagratj jsuka. Tam didele jtakg daro Zmoniy pesimizmas:
musy artimiausioje jei visi nieko nedaro, tai nieko neturi. O laukimas ir verslo
ateityje?” iniciatyvy paralyZius, optimizmo trakumas ar apatija

neapibréZtoje situacijoje yra praZitingi. Siuo metu
transporto sektoriuje ryskiy recesijos poZymiy nei
pardavimuose, nei uzklausose, nei bendrame aktyvume
nematome. Kol kas stebime pavienius atvejus, kurie matyt
labiau susije su sezoniskumu: baigési sventés, o vasaris
dar neprasidéjo. Mes patys tikejomeés ramaus posventinio
laikotarpio ir letesnio darbo tempo, bet jau nuo pirmyjy
sausio dieny, greitai susveite tortq, vél kimbame j darbus”.
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APIE EKT: KAS MUMS PRIE SIRDIES

® Kompetencija ir profesionalumas. Esame stiprus ir galime greiCiau pasiekti norimy
rezultaty tik tuomet, kai apjungiame Zinias su klientais ir dalinamés su jais
patirtimi bei diskutuojame

® PraktiSkumas. Mes uzaugome su daugeliu kompanijy, todél esame praktikai. Musy
sprendimai lemia konkrety ir iSmatuojama rezultata

® Partnerysté. Mums svarbus glaudus rysys su klientais, kuris leidzZia pasiekti
uzsibrézta tikslg

®* Kompleksiskumas. Komandoje yra jvairiy sriciy specialisty, todél galime iSsamiai
jvertinti kliento situacijg ir pasiulyti individualiy, jvairias veiklos sritis apimanciy
sprendimy

® Sisteminis poziuris. Mes ne tik galime jveikti atskiras problemas, bet stengiamés
suvokti, kaip vienos ar kitos problemos sprendimas pagerins kliento situacija

® Zinios ir tobuléjimas. Nuolat mokomeés ir keliame kvalifikacija, domimés
naujovemis

®* Bendradarbiavimas ir ilgalaikiai santykiai. Tikime, jog partneryste bei

profesionalumu grindziami santykiai skatina dialogg, leidzia suprasti vieniems
kitus, mokytis ir drasiai judéti link uzsibrézto tikslo

® Individualis sprendimai. Derindami profesionalig patirtj ir klienty poreikius,
randame optimalius ir labiausiai priimtinus sprendimus klientui
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