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Santrauka. Straipsnyje kompleksiskai analizuojami rinkodaros tobulinimo, plétojant biotechnologijomis grindziama versla,
poreikiai. ISrySskinamas biotechnologijomis grindziamo verslo vaidmuo $iuolaikiniame visuomenés gyvenime ir globalizaci-
jos i88ukiy kontekste. Straipsnyje iSskiriamos egzistuojancios biotechnologijy verslo problemos ir perspektyvos, specifinés
biotechnologijos versly rinkodaros tobulinimo savybés. Parodomos galimybés i§ esmés modernizuoti rinkodaros priemones,
atsizvelgiant j vartotojo elgsenos modeliavima, jmonés rinkodaros strategijos tobulinimg, rinkodaros komplekso elementy
korekcijg, rinkodaros koncepcijos keitimg jmonés veikloje, produkty ar paslaugy diferenciacija ir atnaujinima, plétros j
kitas rinkas skatinima, tikslinés rinkos keitimg arba plétra, imonés pozicionavimo strategijos keitima, konkurencingumo
didinimg, vidinio rinkodaros poveikio elementy kaita. Siame straipsnyje iSanalizuota moksliné literatiira, atliktas vartotojy
ir biotechnologijomis grindZiamo verslo eksperty nuomonés tyrimas biotechnologijomis grindziamy versly kontekste.

Reik$miniai ZodzZiai: aukstosios technologijos, biotechnologijy verslas, rinkodara, tobulinimas, vartotojo elgsena, vartotojo
formavimas.
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Abstract. The article, in a complex way, analyzes the needs of marketing improvement in developing biotechnology-based
business and highlights its role in the context of modern society and globalization challenges. The article distinguishes between
the existing problems of biotechnology business, the present perspectives and specific characteristics of developing the mar-
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Ivadas

Dinamiska $alies ekonomika, didéjanti paslaugy jvairové
ir jos pateikimo apimtis, geréjanti kokybé vercia skirti
daugiau démesio biotechnologijomis grindziamo verslo
rinkodarai, jo priemoniy pritaikymui ir rinkodaros to-
bulinimui, tokiu budu sudarant salygas efektyvesniam
verslo plétojimui. Sio tikslo jgyvendinima lemia tradi-
ciniy rinkodaros priemoniy (planavimo, segmentavimo,
pozicionavimo, produkto kiirimo, kainodaros, paskirs-
tymo kanaly ir rémimo, vartotojo elgsenos modeliavimo
ir kt.) jvertinimas ir susiejimas j visuma, o tai leidzia
pasiekti gerg bendrajj rezultatg.

Aukstyjy technologijy rinka dél i$skirtiniy biotechnolo-
giniy produkty savybiy yra specifiné produkty ir vartotojy
atzvilgiu. Atkreiptinas démesys j tai, kad dél priklausomy-
bés nuo sparciai besiplétojanciy technologijy, technologi-
nés aplinkos ir visuomenés pozitrio aukstyjy technologi-
ju rinka taip pat yra itin rizikinga, todél verslas, siekiantis
issilaikyti rinkoje, turi nuolat tobuléti ir rinkodaros srityje
(Henderson 2001).

AnotKamleh et al. (2010), $iuolaikinés biotechnologijos
era prasidéjo 1953 m., kai Amerikos biochemikas James
Watson ir angly biofizikas Francis Crick pasitlé dvigrandés
komplementariy spiraliy DNR modelj. Tais paciais metais
William Hayes atrado, kad galima perkelti plazmidinius
DNR i$ vienos lastelés (bakterijos) j kita.

Moderniosios biotechnologijos pradzia Lietuvoje
siekia 1975 metus, kai Vilniuje buvo jkurtas dabartinis
Biotechnologijos institutas. Lietuvai atkiirus nepriklauso-
mybe, plétojant mokslinius tyrimus, kurie buvo vykdomi
Salyje, pradéta kurti moderniosios biotechnologijos pra-
moneé.

Kadangi pats biotechnologijy verslas yra gana nauja
komercinés veiklos sritis, sunku sukurti tokias rinkodaros
sistemas ir naudoti priemones, kurios uztikrinty efektyvia
ir pelningg veikla. Dazniausiai rinkodaros tobulinimo aktu-
alumas siejamas su ta aplinkybe, kad trtiksta jvairiy tyrimy,
kurie atskleisty, kaip jmonei vertéty elgtis rinkoje vienoje
ar kitoje situacijoje.

Nuolat tobulinama rinkodara sudaro galimybes jmonei
uztikrintai siekti veiklos tiksly. Tinkamas rinkodaros prie-
moniy taikymas leidzia sukurti konkurencinj pranasuma
ir teigiamg ilgalaikj ry$j su vartotojais, greitai prisitaikyti
prie dinamiskos aplinkos, lanks¢iai jveikti atsiradusias klia-
tis. Rinkodaros tobulinimas yra svarbus, nenutritkstamas
procesas jmoneés veiklos cikle, kuris yra batinas, kad jmoné
sékmingai veikty rinkoje. Rinkodaros tobulinimas yra ypa¢
aktualus ten, kur dar néra sukaupta patirties pardavinéjant
unikalias paslaugas, kur kiekvienas pokytis yra jautrus pa-
klausai.

1. Biotechnologijomis grindZiamo verslo plétros
tendencijos ir Siuolaikinés problemos

Siuo metu itin sparciai auga susidoméjimas biotechno-
logijy plétra. Ypa¢ domimasi auksta pridedamaja verte
sukurianéiy, tokiy kaip farmacijos produktai, technolo-
gijos ir kitos priemoneés, elementy kiirimu, gamyba ir par-
davimu (Suurna 2011). Lietuvos Respublikos pramonés
biotechnologijos plétros Lietuvoje jsakymo patvirtinime
prognozuojama, kad pardavimo mastas pasaulyje 2012 m.
yra daugiau kaip 150 mlrd. eury (LR tkio ministro jsa-
kymas... 2011).

Susidoméjima biotechnologijy verslais skatina tai, kad
daugiau nei desimtyje mokslo ir studijy institucijy ir uni-
versitety atliekami biotechnologijy krypties moksliniai
tyrimai. Universitetuose rengiami biotechnologijy verslui
reikalingi specialistai, genetikai, bioinZinieriai, biochemikai
ir kiti, todél verslininkai mato, kad biotechnologijy plétrai
Lietuvoje yra pakankamai tiek kiekybine, tiek kokybine
prasme zmogiskojo kapitalo.

Mokslo ir studijy institucijose bei esamose biotech-
nologijy jmonése yra sukauptas nemazas jdirbis ir tyrimy
potencialas, kuriant naujas terapinés paskirties medziagas,
diagnostikos ir molekulinés biologijos tyrimams reikalingas
priemones (LR tkio ministro jsakymas... 2011).

Fisken ir Rutherford (2001) bei Vanderbyl ir Kobelak
(2008) teigimu, besiple¢iancios technologijy naudojimo sri-
tys pasaulyje leidzia pasiekti dideliy laiméjimy sveikatos
ir medicinos srityse. Taip pat technologijy naudojimas ir
inovacijosleidzia investuojamaslésas padidinti bei grei¢iau
$ias investuotas lésas susigrazinti.

Biotechnologijy verslai yra perspektyvus, nes, kaip tei-
gia Erbas ir Memis (2012), biotechnologijomis grindziami
verslai papildo technologinius pagrindiniy ekonomikos
sektoriy (sveikatos, energijos ir agrokultiros) pokycius
bei prisideda prie ekonomikos plétros. Biotechnologijomis
grindziami verslai sitilo problemy, su kuriomis susiduria
besivystanti ekonomika: riboti iStekliai, maZzas na§umas ir
aplinkosauga, sprendimus.

Nors biotechnologijy verslas yra gana patrauklus, ta-
¢iau biotechnologijy veikloje susiduriama ir su nemazai
problemy. Pagrindiné problema sveikatos apsaugos rin-
koje, kurioje veikia raudonosios biotechnologijos verslai,
yra negatyvios Zinios, kurios sukelia neigiama Zmoniy po-
ziarj j sveikatos prieziros sistemg. Nors pasaulio mastu
nesékmingos operacijos arba procediiros su sunkiomis
pasekmémis sudaro tik 10 proc. visy sveikatos apsaugos ir
gydymo jstaigose atlikty darby, taciau batent nenusisekes
atvejis yra pavie$inamas labiau nei sékmingai atliktos gy-
dymo procediiros.

Dar viena problema sveikatos apsaugos sistemoje —
klestinti korupcija, dél kurios atsiranda nepasitikéjimas
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ne tik konkreciais gydytojais, bet ir visa sveikatos siste-
ma. Dél $ios problemos Zmonés néra linke pasitikeéti ir
biotechnologijos versly kuriamais produktais ar techno-
logijomis.

Dar daugiau, problemy sukelia ir pati valstybé, mazin-
dama gydytoju algas, keisdama sveikatos priezitiros insti-
tucijy rémimo salygas ir t. t. Tokiems pokyc¢iams jautris
Zmonés ima atsainiau zitiréti  savo pareigas, zmones gydo
ne dél to, kad nori, bet dél to, kad reikia, ir nenori suteik-
ti jokios informacijos apie naujausias gydymo paslaugas,
technologinius laiméjimus ir naujoves. Dél tokiy veiksniy
biotechnologijy jmonés taip pat praranda nemazai poten-
cialiy klienty.

Kita problema, anot Glick (2008), siejama su valstybés
dalyvavimu, yralankstumo stoka priimant sprendimus, uz-
tikrinancius biotechnologijy verslo plétra. Dazniausiai vals-
tybé noriai skatina biotechnologijy plétra, stengiasi remti
verslo pradzig finansi$kai. Ta¢iau jmonei pradéjus veikla,
susiduriama su jvairiais teisiniais apribojimais pateikiant
kuriamg produktg ar paslaugg rinkai. Norint praktikoje
pritaikyti farmacijos produktus ar gydymo technologijas
zmonéms gydyti, reikalingi ilgi 10 mety tyrimai, analizés ir
stebéjimai. Ta¢iau nuolatiniai pasauliniai atradimai, naujos
aukstosios technologijos, ankstesni tyrimai gali padaryti
perversma biotechnologijose kasdien ir sukurtas produktas
ar gydymo technologija paprasciausiai taps ne tokie efek-
tyvas.

Lietuvoje, kaip ir didZiojoje Europos bei pasaulio dalyje,
zmonés linke ligas gydyti medikamentais, todél Siuo metu
taip klesti farmacijos pramoné. Taciau Japonijoje pastebima
nauja tendencija, kuri plinta ir po visg pasaulj - ligas reikia
gydyti prevencija, o ne medikamentais. Tokia prevencijg uz-
tikrina kamieniniy Igsteliy naudojimas pacientams gydyti.

2001 m. Lietuvoje isleista baltoji knyga, kurios tikslas —
apibrézti ilgalaike mokslo ir technologijy plétros strategija,
apzvelgti esamg mobkslo ir technologijy padét;j ir potencialg.
Si knyga taip pat turéjo padéti suvokti ilgalaikius naciona-
linius interesus ir konkre¢ig jy iSraiska politikoje, moksle,
ekonomikoje ir socialiniame gyvenime, nes technologiné
pazanga ir inovacijos yra $alies ekonominés ir kultarinés
pazangos tvirto pagrindo dalis.

Sioje ilgalaikéje mokslo ir technologijy plétros strategi-
joje teigiama, kad nekyla jokiy abejoniy biotechnologijos
$akos svarba ir pasiektais laiméjimais. Biotechnologijos
turi lemiamg reik$me $alies biotechnologinés pramonés,
kuri buity konkurencinga tarptautinéje rinkoje, atsiradimui
(Mokslo ir studijy departamentas... 2001).

2. Biotechnologijomis grindZiamo verslo ekonomika

Kaip ne karta minéta, biotechnologijy verslai daro didele
jtaka ne tik Zmogui ar aplinkai, bet ir ekonomikai $alies ir
pasaulio lygiu.

2007 m. zmogaus terapija (70 mlrd. doleriy) uzéme di-
dziausig biologijos pramonés segments, taciau rysky péd-
saka paliko ir kiti segmentai, kurie susikaré i§ poreikio to-
buléjant technologijoms, Zmogui ir pasauliui. Sie segmentai
buvo: molekuliné diagnostika (3,5 mlrd. doleriy), maistas
(50 mlrd. doleriy), aplinka (30 mlrd. doleriy), biologiné
apsauga (7 mlrd. doleriy) ir biodegalai (6 mlrd. doleriy)
(Ahn, York 2011).

2013 m. atlikta globalios rinkos, kurig sudaro Siaurés ir
Piety Amerika, Ryty, Vakary Europa, Ramiojo vandeny-
no Salys bei Artimieji Rytai ir Afrika, analizé. Sios analizés
metu nustatyta, kad ekonomikos recesijos salygomis bio-
technologijy rinkos ir toliau stipriai augo, bei prognozuo-
jama, kad augimas (1 lentelé) nesiliaus maziausiai iki 2017
mety. Globali biotechnologijy rinka (2 lentelé) 2012 m.
gavo 304 mlrd. JAV doleriy jplauky, kurios rodo 9,9 proc.
augima 2008- 2012 m. Palyginti — Europos biotechnologijy
rinka (3 lentelé) atitinkamai 2012 m. uzdirbo 79,4 mlird.
JAV doleriy ir augo 11,5 proc. 2008-2012 m. (MarketLine
Industry Profile 2013a).

1 lentelé. Pasaulinés biotechnologijy rinkos verté doleriais,
augimo mastas 2012-2017 m. (MarketLine Industry Profile
2013a)

Table 1. The value of the biotechnology market worldwide
in dollars, growth for the period 2012-2017 (MarketLine
Industry Profile 2013a)

Metai Milij ar.d.ai, Augimo mastas,
doleriais proc.

2012 304,0 9,0

2013 329,0 8,2

2014 3591 91

2015 3924 9,3

2016 428,5 9,2

2017 468,1 9,3
2012-2017 9,0

2 lentelé. Pasaulinés biotechnologijy rinkos verté doleriais,
augimo mastas 2008-2012 m. (MarketLine Industry Profile
2013a)

Table 2. The value of the biotechnology market worldwide
in dollars, growth for the period 2008-2012 (MarketLine
Industry Profile 2013a)

Metai Milij ar.d.ai, Augimo mastas,
doleriais proc.

2008 210,9 -

2009 232,5 10,2

2001 253,4 9,0

2011 278,9 10,0

2012 304,0 9,0
2008-2012 9,6
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3 lentelé. Europos biotechnologijy rinkos verté doleriais, augimo
mastas 2008-2012 m. (MarketLine Industry Profile 2013b)

Table 3. The value of the European biotechnology market in
dollars, growth for the period 2008-2012 (MarketLine Indus-
try Profile 2013b)

Metai Milijardai, doleriais Augin;?O?astas,

2008 51,3 -

2009 60,1 17,0

2010 66,6 10,9

2011 73,0 9,6

2012 79,4 8,7
2008-2012 11,5

Kadangi biotechnologijy verslai patenka j farmacijos
pramong, deréty paminéti, kad medicinos ir sveikatos ap-
saugos segmentas buvo pelningiausias, t. y. 2012 m. uzdirbo
daugiau nei 182,5 mlrd. JAV doleriy ir parodé 60,0 proc.
augimo mastg, o maisto ir agrokultiiros segmentas uzdirbo
tik 42,1 mlrd. JAV doleriy ir parodé 13,8 proc. augimo mastg
(MarketLine Industry Profile 2013a).

2.1. Kamieniniy lasteliy bankas kaip perspektyvi
biotechnologijy verslo plétros kryptis

Siuo metu pasaulyje yra apie 200 privaciy virkstelés krau-
jo kamieniniy lasteliy banky ir $iek tiek daugiau nei 50 —
valstybiniy. Remiantis Lietuvos kamieniniy Igsteliy banko
duomenimis, kasmet banky padaugéja 7-8 proc., lyginant
su ankstesniais metais. Daugéjant mokslininky ir jy moks-
liniy tyrimy i$vady apie kamieniniy lasteliy pritaikymo
galimybes, nauda ir reik§me, sparciai didéja kamieniniy

lasteliy donory ir kamienines lasteles issisaugojusiy Zmoniy
skaicius (1 pav.). 2012 m. jy buvo 20 226 863 (Bone Marrow
Donors Worldwide 2012).

Anot Larijani et al. (2012), Siomis dienomis pagrin-
dinis praktinis kamieniniy lasteliy pritaikymas siejamas
su kraujo ir imuniniy ligy gydymu, tac¢iau jau atliekami
klinikiniai tyrimai, kuriais siekiama nustatyti, kad lastelés
gali buti naudojamos gydant diabetg, raumeny, senéjimo
ir kitas ligas. Kamieniniy lasteliy gebéjimas virsti nervinio
audinio lgstelémis leidZzia jas panaudoti nugaros smegeny
pazeidimams, insultams, Alzhaimerio, Parkinsono ligoms,
i$sétinei sklerozei gydyti. Kamieninémis lastelémis gali-
ma gydyti miokardo infarkts, su amziumi susijusias de-
generacines ligas, negyjancius kauly ar kremzlés defektus
(Henderson 2013).

Riebalinio audinio kamieninés lastelés pasizymi dide-
le dauginimosi jéga ir gali virsti kauly, riebaly, raumeny,
kremzlés ir nervinémis lastelémis. Mokslininky grupés su-
sitelkusios dirba jvairiomis kamieniniy lasteliy pritaikymo
kryptimis, atliekami eksperimentai teikia daug vil¢iy, taciau
toli grazu ne visos paslaptys jmintos (Filomeno et al. 2012).

Ivairiy pasaulio mokslininky kamieniniy Igsteliy tyri-
my rezultatai teikia vil¢iy, kad ateityje jos bus panaudotos
regeneracinéje medicinoje ir galés pakeisti donory audiniy
ir organy persodinima. Be to, kamieninés lastelés gali bati
panaudotos geny terapijoje. Kamieninés Iastelés turi nepa-
prastai stipry potenciala atsinaujinti ir geba diferencijuotis
j daugelj specializuoty lasteliy tipy (Lodi et al. 2011).

Kadangi biotechnologijos versly produktai ir paslau-
gos taikomos labai placiai ir yra ypac reik§mingos Zmogui,
zmogaus sveikatai ir §iuolaikinei socialinei ekonomikai, $io
verslo veiklai tobulinti reikia skirti ypatinga démesj.
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1 pav. Kamieniniy lasteliy donory ir kamienines Iasteles i$sisaugojusiy Zmoniy
skaic¢iaus kitimas pasaulyje (milijonais) (Bone Marrow Donors Worldwide 2012)

Fig. 1. Variation in the number of stem cell donors and storage services worldwide
(in millions) (Bone Marrow Donors Worldwide 2012)
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3. Rinkodaros tobulinimo svarba plétojant
biotechnologijomis grindZiama versla

Aukstyjy technologijy verslai reikalauja gana dideliy inves-
ticijy, nes kuriamos naujos technologijos, investuojama j
reikalingg technine jrangg, brangius tyrimus (Sawyer 2012).
Be to, sunku i$ anksto apskaiciuoti kuriamos technologi-
jos, produkto ar paslaugos ilgalaike verte nuo produkto ar
paslaugos pateikimo rinkai iki jo maksimalaus vartojimo
masto pasiekimo (Berthon et al. 2008). Aukstyjy techno-
logijy paslaugy novatoriskumas, sudétingos technologijos,
dél kuriy sunku suvokti paslauga, jos verte, naudg, daznai
lemia ilga investicijy atsipirkima. Didinant 1é$y atsipirkimo
tempa, reikia tobulinti ir rinkodarg, nes tik rinkodaros prie-
monémis skatinamas aukstyjy technologijy verslo paslaugy
ar produkty pirkimas (Rajamaki 2008).

Atrasti aukstyjy technologijy produkty ir paslaugy var-
totojg ir paskatinti jj iSméginti produkta nelengva, nes pro-
duktas yra sudétingas, jo nauda santykiskai neaiski, kaina
auksta, o paslaugai pirkti reikalingos pradinés zinios. Tai rei$-
kia, kad, tobulinant biotechnologijy verslo rinkodarg, butinas
naujas poziuris j vartotojo elgsenos modeliavima. Jis turéty
biti nukreiptas j vartotojo ugdyma, turi biti aiskinama pro-
dukto verté ir nauda, ugdomas poreikis naudoti aukstasias
technologijas. Siame procese rinkodaros specialistams biitina
pabrézti esminius paslaugos privalumus ir juos pateikti varto-
tojams iSmokant, kaip $iais privalumais naudotis. Mokslinéje
literatiiroje teigiama, kad vartotojo pozitirj galima formuoti
verslo sektoriaus Zzmonéms dalyvaujant tarptautinése kon-
ferencijose ir parodose, skelbiant straipsnius moksliniuose
Zurnaluose (Ramaki, Eriksson 2009).

Pasak Rajamaki (2008), dauguma biotechnologijos
verslo paslaugy yra neapc¢iuopiamos fizine prasme, neis-
matuojamos konkreciais mato vienetais, taciau taip pat
kaip ir visos kitos ap¢iuopiamos paslaugos, turi savo esme,
nauda ir kokybe. Tokios prekés negalima sugrazinti atgal,
kaip ir i§ anksto pamatyti, jvertinti. Taip susiduriama su
tam tikra nezinomybe. Nezinomybé tampa pagrindiniu
veiksniu, kuris dazniausiai lemia paklausos mazéjima, su-
kuria nepasitikéjima. Tobulinant rinkodarsg, $ig nezinomybe
reikia mazinti, o tam geriausiai tinka informacijos sklaidos
didinimas. Taip pat reikia jvertintiir potencialig rizika, kad
buty i$vengta galimy klaidy.

Nuolatinis rinkodaros tobulinimas leidZia jmonei lanks-
Ciai prisitaikyti prie paklausos poky¢iy ir suteikti klientams
tai, ko reikia, o ne tai, kg nori pateikti pati jmoné. Nuolat
tobulinant rinkodarg yra pakartotinai atliekami jvairas rin-
kodaros tyrimai, kurie parodo, kaip kinta visuomenés porei-
kiai ir pozitiris j biotechnologijy verslo teikiamas paslaugas
(Berthon et al. 2008). Tad jmoné gali lanks¢iau reaguoti j
jvairius verslo aplinkos poky¢ius (Ramaki, Eriksson 2009).

Aukstyjy technologijy paslaugy pardavimo procese itin
daug reik§més turi Zmonés, nes nuo jy tiesiogiai priklauso
paslaugos pardavimas. Tobulinant vidine rinkodarg butina

uztikrinti tinkama darbuotojy, dalyvaujanciy paslaugos tei-
kimo procese, kompetencija ir motyvacija. Tik taip galima
tenkinti vartotojy lakescius ir garantuoti sparty aukstyjy
technologijy paslaugy rinkoje plitima.

Rajamaki (2008), Ramaki ir Eriksson (2009) nurodo,
kad dar vienas elementas, lemiantis mazg biotechnolo-
gijomis grindziamy versly paklausa, yra personalo Ziniy
stoka vadybos srityje. MaZose biotechnologijy jmonése
dirba specialistai, kuriy i$silavinimas ir Zinios susijusios
tik su biotechnologijomis, biomedicina, todél jiems sun-
ku priimti tinkamus tiek jmonés valdymo, tiek rinkodaros
sprendimus. 80 proc. biotechnologijy jmoniy rinkodara
atliekg jmonéje dirbantys mokslininkai. Tyrimai parodé,
kad dauguma biotechnologijomis grindziamy versly neturi
nei gery verslo plany, nei gery rinkodaros plany. Aukstyjy
technologijy paslaugy pardavimo procese itin daug reiks-
meés turi Zmonés, nes nuo jy tiesiogiai priklauso paslaugos
pardavimas. Tobulinant viding rinkodarg batina uztikrinti
tinkamg darbuotojy, dalyvaujanciy paslaugos teikimo pro-
cese, kompetencijg ir motyvacija. Tik taip galima tenkinti
vartotojy likescius, garantuoti sparty aukstyjy technologijy
paslaugy rinkoje plitima. Mokslinéje literattiroje teigiama,
kad, norint sukurti efektyvig rinkodaros kampanijg, reikia
samdytis iSorine jmone, kuri specializuojasi rinkodaros
srityje, suteikti jmonés darbuotojams galimybe dalyvauti
mokymuose vadybos tematika arba jmonéje jkurti rinko-
daros padalinj, kuriame dirbty rinkodaros specialistai.

Cader (2007) pabrézia, kad $iuo metu daugiausia déme-
sio turi bati skiriama vartotojui. Tik tobulinant rinkodara
galima pasiekti klienty lojaluma. Tobulinama rinkodara
leidzia iSlaikyti esamus klientus, jiems pasiilius geresne
paslauga arba patobulinta produkts, kurio kitos jmonés
pateikti negali.

Okada ir Watanabe (2008) kaip vieng i$ specifiniy veiks-
niy, reikalingy siekiant jsitvirtinti rinkoje, i$skiria sociali-
nés atsakomybés kiarima. Jmoné turi nepamirsti ne tik savo
atsakomybés jdarbinant Zzmones, kuriant tinkamg aplinka
darbuotojams, bet ir deréty naudoti aplinkai nekenksmin-
gas medziagas, skirti lé$y labdaros fondy rémimams, da-
lyvauti programose, susijusiose su atlieky perdirbimu, na-
taraliyjy iStekliy i$saugojimu. Vartotojui patrauklesnés tos
jmoneés, kurios ripinasi ne tik savo, bet ir aplinkos, kurioje
veikia — Zmoniy, gamtos ir kity elementy, gerove.

Rinkodarai tobulinti skirtoje mokslinéje literatiroje
néra pateikiama konkreéiy rinkodaros tobulinimo modeliy.
Kiekvienas rinkodaros tobulinimo aspektas jmonéje atlie-
kamas individuliai, t. y. rinkodaros tobulinimas priklauso
nuo jmonés poreikiy, problemy, kurias norima i$spresti,
uzsibrézty tiksly, finansiniy galimybiy.

Remiantis mokslinés literataros analize, nustatyta, kad
rinkodaros tobulinimas ir vartotojy paklausos padidinimas
biotechnologijomis grindziamame versle gali bati atlieka-
mas jvairiai. Pasak Behnke (2005), tai gali bati atliekama
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modeliuojant vartotojo elgsena, tobulinant jmonés rinko-
darg strategijos, koreguojant rinkodaros komplekso ele-
mentus, kei¢iant jmonés veiklos rinkodaros koncepcija,
diferencijuojant ir atnaujinant produktus ar paslaugas, ska-
tinant plétrg j kitas rinkas. Cader (2007) prideda ir tokius
veiksmus, kaip tikslinés rinkos keitima arba plétrg, jmonés
pozicionavimo strategijos keitima, konkurencingumo di-
dinimg. Rajamaki (2008) teigia, kad negalima pamirsti ir
vidinio rinkodaros poveikio elementy kaitos.

Apibendrinant galima teigti, kad nuolat tobulinama
rinkodara leidZia jmonei uztikrintai siekti jmonés tiksly.
Tinkamas rinkodaros priemoniy taikymas leidzia organi-
zacijai jgauti konkurencinj pranasumg ir sukurti teigiama
bei ilgalaikj ry$j su vartotojais. Rinkodaros tobulinimas
yra svarbus, nenutriukstamas procesas jmonés veiklos ci-
kle, kuris yra bittinas, kad jmoné sékmingai veikty rinkoje.
Rinkodaros tobulinimas yra ypac aktualus ten, kur dar néra
sukaupta patirties pardavinéjant unikalias paslaugas, kur
kiekvienas pokytis yra jautrus paklausai.

3.1. Rinkodaros komplekso tobulinimo specifika
plétojant biotechnologijomis grindziama versla

Rinkodaros kompleksa gali sudaryti 4, 7, 10 ar daugiau ele-
menty, ta¢iau dazniausiai jmonés populiarumas, pelnas ir
kiti veiklos rodikliai krinta dél tokiy rinkodaros komplekso
elementy, kaip netinkamai nustatytas kainos ir rémimo
tikslingumas. Zinoma, vien $iais dviem elementais apsiri-
boti negalima, reikia tobulinti visus rinkodaros komplekso
elementus, kuriy net ir minimalus pokytis gali padaryti
teigiama jtakg jmonés veiklai.

Anot Thomas (2010), rinkodaros filosofijos ir technikos
negali bati visi$kai perkeliamos ir pritaikomos i§ kity pra-
monés ir verslo $aky. Sveikatos apsaugos srityje ir butent
biotechnologijomis grindziamo verslo rinkodara dazniau-
siai skiriasi dél tokiy prieZasciy:

- Daugelio imoniy paslaugy paklausa yra santykinai

reta ir labai nenuspéjama.

- Galutinis vartotojas gali ir nebuti rinkodaros kam-
panijos tikslas.

- Produktas, teikiamas j rinkg, gali buti labai sudétin-
gas ir negali buti lengvai skirstomas j kategorijas.

- Ne visi biotechnologijomis grindziamo verslo klientai
laikomi pageidautinais.

- Sunku jvertinti paslaugy ir produkty graza.

- Sunku kiekybigkai jvertinti skirtumus tarp skirtingy
biotechnologijomis grindziamy jmoniy paslaugy ir
produkty.

- Biotechnologijomis grindziamas verslas susiduria su
didesniais ir rimtesniais i$§tukiais rinkodaros srityje,
nei kitos pramonés ir verslo $akos.

- Ypac didelé technologinés, politinés ir teisinés, socia-
linés aplinkos jtaka biotechnologijomis grindziamo
verslo produktui ar paslaugai.

Wansink ir Kim (2001) pabrézia, kad, planuojant rin-
kodaros komplekso elementus ir su $iais elementais taiko-
mas priemones, reikia atkreipti démesj, jog pirkéjo pozitris
ir sprendimas pirkti yra paremtas informacijos ir Zenkly
jvairove, pasirei$kiancia tiesioginémis ir netiesioginémis
priemonémis. Vienas i§ tokiy jvairovés veiksniy gali bati
pakuoté (rémimo elemento priemoné): vieniems pirkéjams
pakuoté gali nedaryti jokios jtakos, o kitiems ji gali suteikti
kokybés, patikimumo, garantijos jvaizdj ir pan.

Remiantis globaliu pozitriu j biotechnologijomis
grindziamo verslo rémimo priemones teigiama, kad Sias
priemones reikia standartizuoti, norint naudoti visame pa-
saulyje. Ta¢iau dél biotechnologijomis grindZiamo verslo
specifikos rémimo priemonés turi buti taikomos kiekvie-
nai skirtingai rinkai. Jos turi buti kei¢iamos taip, kad uz-
sienieciai galéty lengviau prie jy priprasti, bty efektyviai
informuoti ir jtikinti pirkti produktg (Melnikas et al. 2008;
Rajapogal 2010).

Kaip teigia Wansink ir Kim (2001), kaina turi bati
nustatoma atidziai, kad baty galima atsargiai reguliuoti
kainos poveikj pirkéjui. Kadangi pirkéjai daznai neturi
pakankamai ziniy ir informacijos biotechnologijy produk-
tui jvertinti, kaina yra vienintelis kokybés rodiklis. Labai
svarbu jvertinti kainos ir kokybés santykj. Todél patariama
jrinka jZengti su tokia kaina, kurios ateities poky¢iai buty
labai nedideli.

Kainodara taip pat turi biti grindziama analogiskais
produktais, kurie gali bati ir neparduodami toje pacioje
rinkoje, t. y. reikia remtis tarptautiniy jmoniy taikoma
kainodara, kad parduodamas produktas atitikty vartotojo
suvokiamg kainos ir kokybés santykj (Sinkovics, Ghauri
2009).

Dar vienas esminis veiksnys - pozicionavimas. Wansink
ir Kim (2001) teigia, kad produktai turi bati lyginami su jy
ne biotechnologinémis alternatyvomis. Tokiu budu sumazi-
namas pirkéjo neuztikrintumas Zvelgiant j biotechnologijos
produktus. Zinoma, technologinio proceso i$skirtinumo
pabrézimas gali padidinti produkto konkurencinguma.

3.2. Siuolaikinés socialinés rinkodaros specifika
ir jos atspindys plétojant biotechnologijomis
grindZiama versla

XXTI amziaus visuomenés poreikiai yra labai jvairis ir netgi
priestaringi. Kartais vienas ir tas pats Zmogus tuo paciu
metu gali noréti sportuoti ir miegoti, vaiks¢ioti lauke ir
guléti baseine (Frieda, Torres 2012). Dar labiau nesutampa
skirtingy zmoniy poreikiai. Tokiu badu atsiranda jmoniy,
kurios taiko rinkodaros koncepcijas, orientacijos proble-
ma (Dong et al. 2013). Siekiant i§vengti nepageidaujamy
sprendimy, jmonéms tenka vadovautis individy poreikiais,
bet tuo pat metu atsizvelgti ir j visuomenés interesus. Toks
veiksmas vadinamas socialine ir etine rinkodara. Tai to-
kia verslo orientacija, kurios esme sudaro pastangos siekti
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verslo tiksly tenkinant vartotojy poreikius ir kartu atsizvel-
giant j visuomenés interesus (Pranulis et al. 2008).

Thomas (2010) teigimu, socialiné rinkodara biotech-
nologijomis grindziamuose versluose gali biiti apibréziama
kaip komerciniy rinkodaros techniky taikymas progra-
moms, kurios formuoja tikslinés rinkos poziurius, Zinias
ir elgesj dél individualios ir visuomenés sveikatos biisenos
pagerinimo priezas¢iy. Socialine rinkodara dazniausiai
naudoja ne pelno siekiancios organizacijos, nes organiza-
cijos, dédamos pastangas, stengiasi gauti naudos ne sau, bet
visuomenei ar konkre¢iai visuomenés grupei. Salia tradici-
nés rinkodaros priemoniy socialiné rinkodara jsiklauso j
poreikius ir rinkodaros kampanijg kuria nuo apacios i virsy.
Tokiu budu démesys kreipiamas j giluminius pirkéjo tyri-
mus ir nuolatinj $iy tyrimy atlikimg. Socialiné rinkodara
naudoja technologijas tikslinéms auditorijoms pasiekti,
norimiems prane$imams perteikti, visuomenei j jmonés
veikla jtrauktiir pan.

Anot Thomas (2010), socialinés rinkodaros biotechno-

logijomis grindziamo verslo funkcijos gali bati $ios:

— sukurti, praplésti arba pagerinti visuomenés Zinias,
atkreipiant démesj j sveikatos problemas ir §iy prob-
lemy sprendimo budus;

- paveikti suvokima, jsitikinimus, pozZiurius ir socia-
lines normas;

- gauti norimg atsakyma;

— parodyti turimus jgiidzius ir kompetencijas;

- didinti biotechnologijomis grindziamo verslo pa-
klausg;

— sustiprinti tiksliniy grupiy Zinias, poZitrius ir elgesj;

- paneigti mitus ir klaidingg informacija;

- pagerinti organizacijy tarpusavio santykius.

Dél socialinés rinkodaros paskirties, atsizvelgiant j pa-

sirinktg socialinés idéjos plétote, reikia i$skirti visuomenéje
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Informacijos
pateikimas
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Centrinis kelias

grupes, kurios turi tam tikry poreikiy ir pagal tai jvertinti
socialinés rinkodaros ypatybes, priemones ir jos plétros
budus, nes rinkodara tiek versle, tiek socialinéje sferoje
koncentruojasi j poreikius (Grigaraviciené 2004).

Si rinkodaros orientacija populiaréja todél, kad jmo-
néms nuostolinga ignoruoti visuomenés interesus ir po-
puliarigsias nuostatas. Todél jmonei gali buti naudinga
paisyti visuomeneés jsitikinimy. Pavyzdziui, didéjant eko-
loginéms problemoms, visuomené yra palankesné toms
imonéms, kuriy prekés maziau kenkia gamtai arba toms
jmonéms, kurios remia jvairius kovos su at$ilimo proble-
momis fondus.

Socialinés atsakomybés plétoté gerina jmonés reputa-
cijg, padidina pardavimo mastg ir rinkos dalj, sustiprina
prekés zenklo pozicijas (Bertrand 2013). Socialiai atsakin-
goms jmonéms lengviau pritraukti, motyvuoti ir i$laikyti
darbuotojus, galima sumazinti veiklos sanaudas ir padidinti
patrauklumg investuotojams bei finansy analitikams.

3.3. Vartotojy poziurio j biotechnologijomis
grindZiamo verslo teikiama paslauga arba produkta
formavimasis

Nagrinédami ir siekdami pagristi vartotojo elgsenos bi-
otechnologijy kontekste svarbg, Wansink ir Kim (2001)
pateikia veiksnius (2 pav.). Kai kurie pirkéjai skiria démesj
biotechnologijy naudai, kai kitiems aktualiau yra rizika,
tretiems — emocijos ir atsargumas. Remiantis pirkéjy psi-
chologija, yra du badai, kurie formuoja poziirj - centrinis
ir periferinis.

Anot Wansink ir Kim (2001), kai Zmogus yra moty-
vuotas suprasti problemg ir turi gebéjima bei galimybe tai
padaryti, Zmogaus poziaris formuojasi centriniu badu.
Kai zmogus néra motyvuotas suprasti problema ir neturi

Rémimo
priemonés

Pozitris j

Emocijos

technologijas ir baimé

Viesumas ir
visuomenés
nuomoné

Periferinis kelias

2 pav. Vartotojo pozitirio j biotechnologijas formavimosi veiksniai (Wansink, Kim 2001)

Fig. 2. Formation factors in consumer attitude to biotechnology (Wansink, Kim 2001)
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techniniy bei kognityviniy gebéjimy jg suprasti ar apie jg
galvoti, bet koks pranesimas apie produkta bus suprastas
periferiniu badu.

Kai pirkéjo poziaris formuojamas centriniu badu,
pirkéjo poziiris j biotechnologijas susiformuoja pac¢iam
pirkéjui pasveriant savo jsitikinimus apie jvairius bio-
technologijy aspektus ir kiekvieno jsitikinimo svarba.
Tokiu biidu pozifiris yra suma visy teigiamy ir neigiamy
jsitikinimy. Kadangi jsitikinimai yra subjektyvus daly-
kas, jie skirtingy pirkéjy yra kitokie. Taip pat kiekvienos
informacijos ar jsitikinimo svarba skiriasi tarp skirtingy
pirkéjy jsitikinimu. Sie skirtumai leidzia dviem panasios
patirties ir jsitikinimy pirkéjams turéti skirtingg poziarj
j biotechnologijas.

Kai pirkéjas neturi motyvacijos arba turi jos labai mazai,
taip pat mazai galimybiy ir laiko suprasti biotechnologijy
procesus ir pateikiamg informacija, $io pirkéjo pozitris for-
muojasi periferiniu biidu. Siomis saglygomis pirkéjo pozia-
ris formuojamasi pagal visuomenés nuomone, nuogirdas,
emocijas, kurias sukelia skleidziama informacija, reklama,
etiketés ir kita.

Wansink ir Kim (2001) teigia, kad didZioji dalis biotech-
nologijomis grindziamy versly tikslinés rinkos vartotojy,
net ir turinc¢iy aukstajj i$silavinima, savo poziiirj formuoja
periferiniu badu. Todél tinkamas vartotojo poziirio for-
mavimo procesas, siekiant sékmingos jmonés veiklos, yra
labai svarbus veiksnys.

Vartotojo pozitrio formavimas ir keitimas turi bati
nukreiptas ir j vartotojo ugdyma, turi bati iSaiskinama
produkto ar paslaugos verté ir nauda, ugdomas poreikis
pirkti paslaugas ir produktus. Vartotojai turi bati jtraukia-
mi j naujy paslaugy karima ir j jy vertinimo procesg, nes,
anksciau supazindinus vartotojus su nauju produktu ar pa-
slauga, sutrumpéja isleidimo j rinkg procesas, nes vartotojai
i$ anksto nuteikiami pripazinti ir pirkti naujus produktus ir
paslaugas. Vartotojus supazindinant su nauja idéja, vyksta
aukléjamoji $vietéjiska veikla, o tai yra itin svarbu formuo-
jant vartotojo poziurj.

4. Rinkodaros tobulinimo poreikio, plétojant
biotechnologijomis paremtus verslus,
pagrindimas

Sio tyrimo esmé - issiaiskinti respondenty nuomone apie
biotechnologijy imones ir jy veikla bei atskleisti veiksnius,
kurie veikia tokj pozitrj. Vertinant rezultatus siekiama su-
Zinoti, kas daro poveikj problemai - o tai yra mazas bi-
otechnologijomis grindziamo verslo teikiamy paslaugy
populiarumas Lietuvoje.

Nustatant reikalingg apklausos imtj pirmiausia reikia
jvertinti tikslinés rinkos populiacija. Remiantis eksperty
apklausos duomenimis, tiksliné biotechnologijy rinka yra
20-50 mety asmenys, kuriy pajamos yra vidutinés arba

[0 Taip
H Ne
B Pasitikiu tik i$ dalies

11,3 %

3 pav. Respondenty atsakymy apie biotechnologijy verslo
patikimuma grafinis vaizdas

Fig. 3. Graphical image of respondents’ answers considering
the reliability of biotechnology-based business

aukstesnés, kurie turi galimybe ir tendencijg pasinaudoti
teikiamomis paslaugomis. Remiantis statistikos departa-
mento duomenimis, tikslinés rinkos populiacija 2012 m.
pradzioje buvo 1 460 233 vyrai ir moterys.

Apklausos imtis — 384 respondentai, patikimumas -
95 proc. (nustatyta naudojantis www.surveysystem.com).

Sisteminant atliktos apklausos rezultatus pabréztina,
kad 59,7 proc. respondenty tik i$ dalies pasitiki biotechno-
logijy verslo parduodamais produktais ar teikiamomis pas-
laugomis, 11,3 proc. respondenty nepasitiki ir tik 29 proc.
atsakiusiyjy visiskai pasitiki biotechnologijy verslo produk-
tais ar paslaugomis (3 pav.).

I$ to iSeina, kad visuomenéje truksta $vietimo ir infor-
macinés sklaidos biotechnologijy tematika, nes 41,8 proc.
respondenty nebuvo girdéje apie biotechnologijy versly
produktus ar paslaugas.

Analizuojant biotechnologijy verslo nepopuliarumo
priezastis Lietuvoje, nustatyta, kad respondenty pasirinki-
mui jtakg daro didelé biotechnologijos produkty ir paslaugy
kaina (su tuo sutinka 62,3 proc. respondenty).

Galima darvyti iSvada, kad rinkodaros tobulinimas turi
bati grindziamas didesniu démesiu vartotojo kiarimui,
pozitrio j vartotojg tobulinimu. Tinkamai informuotas
tikslinis vartotojas ir tinkamai taikomos rinkodaros prie-
monés leidZia pasiekti gerg sékmingos veiklos uztikrinimo
rezultata.

Eksperty nuomoniy apie biotechnologijomis
grindZiamo verslo plétrg lemiancius veiksnius
tyrimo analizé

Ekspertine apklausa siekiama ne tik suzinoti, kas lemia
biotechnologijomis grindziamo verslo paklausg, bet ir
pamatyti, ar eksperty nuomoné yra panasi i visuomenés
nuomone, ar tapatts paklausos jtakos kriterijai.

Siekiant apklausos objektyvumo, ekspertinés apklausos
metu buvo apklausta specialiai parinkta septyniy Zmoniy
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grupé, kuri biotechnologijomis grindziamame versle dirba
daugiau nei penkerius metus. Kalbinti $ie ekspertai: biolo-
gijos moksly daktaras, rinkodaros vadové, kokybés vadove,
laboratorijos vedéjas, medicinos vadovas, klienty aptarna-
vimo specialistés.

Ekspertams buvo uzduotas klausimas - kas lemia bio-
technologijomis grindziamo verslo paslaugy paklausa. I$
gauty atsakymy buvo sudaryti vertinimo kriterijai: Zino-
mumas, paslaugy spektras, paslaugos kaina, technologiné
ir techniné buklé, personalo kompetencijos, informacijos
gausa, patikimumas (remiantis paslaugy pritaikymo gali-
mybémis).

Ekspertams priskyrus svorius pagal vertinimo kriteri-
jus, sudaryta rangy lentelé (4 lentelé), i§ kurios matyti, kad
didziausig paklausos jtakg turi paslaugos kaina, informacija
apie jmong ir jmonés patikimumas.

Sis empirinis tyrimas patvirtina, kad rinkodaros tobuli-
nimo modelis baitinai turi apimti informacijos sklaidos didi-
nimg jvairiomis formomis - paskaity, reklamos, straipsniy
ir kt., bei paslaugos kainos koregavima.

4 lentelé. Eksperty rangavimas (sudaryta autoriy)

Table 4. Experts rankings (compiled by the authors)
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Atliktus biotechnologijomis grindziamo verslo problemy
ir plétros tendencijy analize, nustatyta, kad $i veiklos sritis
susiduria su nemazai problemy: nustatyta, kad pagrindi-
nés problemos yra negatyviy Ziniy vie$inimas, korupcija
sveikatos apsaugos sistemoje, valstybés politika sveikatos
prieziuros institucijy atzvilgiu, Zzmoniy noras ligas gydyti
medikamentais, o ne prevencijos priemonémis. Taip pat yra
mazai i$tirta, taciau perspektyvi ir reik§minga Salies ekono-
mikai ir tarptautiniam konkurencingumui. Biotechnologijy
verslai kuria technologijas, paslaugas ir produktus, kurios
gali padéti Zmogui sveikatinimo srityje.

Nustatyta, kad ekonomikos recesijos salygomis biotech-
nologijy rinkos ir toliau stipriai augo, bei prognozuojama,
kad augimo mastas nesiliaus maziausiai iki 2017 m. Globali
biotechnologijy rinka 2012 m. gavo 304 mlrd. JAV doleriy
jiplauky, kurios rodo 9,9 proc. augimg 2008-2012 metais.
Palyginti - Europos biotechnologijy rinka 2012 m. uzdirbo
79,4 mlrd. JAV doleriy ir augo 11,5 proc. 2008-2012 m.

Rinkodara, plétojant biotechnologijomis grindziamus
verslus, turi bati tobulinama modeliuojant vartotojo elgse-
ng, tobulinant jmonés rinkodaros strategija, koreguojant
rinkodaros komplekso elementus, kei¢iant jmonés veiklos
rinkodaros koncepcijos, diferencijuojant ir atnaujinant pro-
duktus ar paslaugas, skatinant plétra j kitas rinkas, keic¢iant
arba pleciant tiksline rinkg, kei¢iant jmonés pozicionavimo
strategija, didinant konkurencinguma, kei¢iant vidinio rin-
kodaros poveikio elementus.

Biotechnologijy verslo paklausa lemia $vietimo ir infor-
macijos sklaidos trikumas, kaina, pasitikéjimo trikumas,
neaiski biotechnologijy verslo produkty ir paslaugy nauda
visuomenei bei $alies ekonomikai.
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