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Abstract

Export pricing decisions have an impact on various company’s indicators — profitability, market
share, financial stability, its products competitiveness, sales income, etc. However, due to the complexity of
pricing process, variety of affecting factors, the pricing problems receive relatively low interest of
researchers. This is particularly true for export pricing decisions that are confronted with additional
environmental factors.

Export pricing decisions are influenced by a large number of factors. It is not enough to have a
fundamental knowledge of pricing, previous experience, and intuition. Export pricing decisions making
requires a comprehensive analysis of factors influencing these decisions too. Detailed evaluation and
adequate interpretation of influencing factors allows to increase the quality and efficiency of export pricing
decisions.

The analysis of factors influencing export pricing decisions has been performed, emphasizing four
groups of factors: macroeconomic factors, industrial market factors, firm and management factors, and
product factors. The most significant factors of environment have been determined, and their possible effect
on the export pricing decisions has been discussed in the article.

Keywords: export pricing, macroeconomic factors, industrial market factors, firm and management
factors, product factors, export experience.
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Ivadas

Kaina — ne tik vienas svarbiausiy konkurencinés padéties veiksniy, tiesiogiai veikiantis
eksportuojancios imonés pardavimy ir pelningumo rodiklius, bet ir lanksciausias marketingo komplekso
elementas, greitai priderinamas prie aplinkos poky¢iy. Imoné, nustatydama tam tikra kaina, drauge
uzkoduoja ir perduoda informacija apie prekés kokybés lygi, prekés prestiza, jos vartotojy rata, imonés
tikslus, t. y. suformuoja tam tikrus santykius tarp ijmonés ir jos prekés vartotoju. Be to, kainos ne tik siunéia
signala rinkai ir konkurentams. Neretai nepagristai zemos kainos tampa nepakeliama nasta ir paciai imonei,
0 mazas pelnas riboja plétros galimybes.

Eksporto kainodaros sprendimams priimti nepakanka tik fundamentaliy kainos nustatymo Ziniy,
intuicijos. Tam reikia ir patikimos, i§samios informacijos. Sprendimams poveikj darantys veiksniai turi bati
analizuojami ir interpretuojami taip, kad teikty kuo i$samesne informacija, reikalinga argumentuotiems
eksporto kainodaros sprendimams priimti ir jy igyvendinimo rezultatams vertinti.

Svarbu pazyméti, kad turima informacija leidzia geriau pagristi kainodaros sprendimus, didinti ju
objektyvuma, taciau negali visiskai pasalinti sprendimy rizikos. Egzistuoja objektyviai nei§vengiamas laiko
atotrukis tarp informacijos rinkimo, sprendimo priémimo ir to sprendimo rezultato. Pakitusi aplinka
reikalauja naujy sprendimy, todél eksporto kainodaros sprendimai turi biiti nuolat perzitirimi, kontroliuojami
ir prireikus koreguojami. Nuolatinis aplinkos veiksniy vertinimas ir adekvati interpretacija neatsiejami nuo
eksporto kainodaros sprendimy priémimo.

Be informacijos stokos ir rizikos, su kuria susiduria sprendimus priimdamas eksportuotojas, dar
galima iSskirti tokias su eksporto kainodara susijusias problemas: skirtingi prekybos paprociai,
dokumentacija, kalbos barjerai, biurokratizmas, tarifai, ilgesni atsiskaitymo uz prekes terminai, skirtingos
valiutos, ju kursy svyravimai ir kiti teisiniai, instituciniai ir kultiiriniai barjerai (Saboniene, 2009).

Nors aplinkos veiksniy poveikio eksporto kainodaros sprendimams vertinimo svarba pabréziama
daugelio autoriy (pvz., Forman & Hunt, 2005; Myers et al., 2002; Solberg et al., 2006 ) darbuose, vis délto,
pasigendama iSsamaus svarbiausiy veiksniy identifikavimo, ju itakos vertinimo, kurie leisty padidinti
priimamy kainodaros sprendimy kokybeg ir efektyvuma.

Straipsnio tikslas — isskirti ir susisteminti svarbiausius veiksnius, darancius poveiki eksporto
kainodaros sprendimams.

Tyrimo metodai — sisteming, lyginamoji ir loginé mokslinés literattiros analizé.
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Mokslinéje literattiroje dazniausiai minimi eksporto kainodarai poveikj darantys veiksniai straipsnyje
susisteminti ir suskirstyti i tokias grupes: makroekonominiai veiksniai, pramonés rinkos veiksniai, imonés ir
valdymo veiksniai, produkto veiksniai.

Makroekonominiai eksporto kainodaros sprendimams poveikj darantys veiksniai

Mokslingje literatiiroje makroaplinkos analizei dazniausiai rekomenduojama taikyti PEST analizg,
apjungiancia politiniy-teisiniy, ekonominiy, socialiniy ir technologiniu aspekty poveikio vertinima.

Neatsiejama eksporto kainodarai poveiki daran¢iy makroekonominiy veiksniy analizés dalis yra
valstybinio kainy reguliavimo vertinimas. Valstybini kainy reguliavima galima apibrézti kaip vyriausybés
turimy teisiy ir materialiniy galimybiy naudojima, siekiant stabilizuoti ar pakeisti kainy lygj ir proporcijas.
Jis gali biiti dvejopas:

= ekonominis, reguliuojant prekiy paklausos ir pasitilos santyki rinkoje;

= administracinis, tiesiogiai kei¢iant ar stabilizuojant kainas.

Dazniau taikomi ekonominiai kainy reguliavimo metodai, veikiant ne pacias kainas, o kainodaros
veiksnius. Siuo atveju valstybinis kainy reguliavimas pasireiskia vykdant mokeséiy, finansing biudZeting,
krediting, valiuting ir muity politikas (Zaribaf, 2008). Administracini kainy reguliavima vykdo specialiis
valstybiniai organai, remdamiesi galiojanciais istatymais, aktais, konkreciomis ekonominémis aplinkybémis.

Eksporto kainodaros sprendimy pozitriu, svarbi makroekonominiy veiksniy vertinimo dalis yra
valiuty kursy svyravimy ir infliacijos klausimai (Tan & Sousa, 2011; Fendel et al., 2008; Forman & Hunt,
2005; Myers et al., 2002; Stottinger, 2001; Zaribaf, 2008). Nacionalinés valiutos brangimas uzsienio valiuty
atzvilgiu yra nepalankus eksportuotojams:

= iSliekant tai paciai parduodamos produkcijos kainai nacionaline valiuta, kaina, perskaiciuota i

uzsienio valiuta, padidéja, o tai sumaZina eksportuotojo konkurencinguma tarptautingje rinkoje;

= jei eksportuotojas nekeiCia prekés kainos uzsienio valiuta, tai prekés pardavimo kaina nacionaline

valiuta sumazgja, kartu mazgja ir eksportuotojo pajamos Sia valiuta.

Nacionalinés valiutos nuvertéjimo atveju bus stebimos priesingos tendencijos: iSliekant tai paciai
parduodamos produkcijos kainai nacionaline valiuta, kaina, perskai¢iuota | uzsienio valiuta, sumazgja, o tai
didina eksportuotojo konkurencinguma tarptautinéje rinkoje. Jei eksportuotojas nekei¢ia kainos uzsienio
valiuta, tai kaina, iSreikSta nacionaline valiuta, padidéja, kartu auga ir eksportuotojo pajamos §ia valiuta. Tali
irodo, kad atsiskaitymy uz eksportuotas prekes valiutos pasirinkimo sprendimai gali apspresti ne tik
uzimama eksporto rinkos dali, bet ir imonés eksporto veiklos rezultatus.

Atskira jmoné negali pakeisti valiutos kurso sau palankia linkme. Imoné priima valiutos Kurso
pasikeitimus rinkoje kaip iSoring, nuo jos nepriklausancia salyga. Susiklos¢ius tokioms aplinkybéms, imonés
kainy politikos srityje daznai elgiasi pasyviai, t. y. nekei¢ia kainos uZsienio valiuta. Jei nacionaliné valiuta
nuvertéjo, jos dziaugiasi papildomomis pajamomis, jei nacionalinés valiutos verté uzsienio valiutos atzvilgiu
pakilo — susitaiko su patirtais pajamy nuostoliais.

Racionalios elgsenos teorija teigia, kad ekonomikos subjektas, keifiantis iSorinéms salygoms, turi
keisti ir savo priimamus sprendimus, sickdamas maksimizuoti gaunama nauda (arba minimizuoti nuostolius).
Todél, kei¢iantis valiutos kursui, eksportuotojai neturéty likti pasyviais stebétojais, o vykdytu aktyvia kainy
politika, nustatydami optimalig pardavimo kaina, jvertinanacia valiutos kurso pasikeitima rinkoje.

Samiee & Anckar (1998) teigimu, uzsienio, o ne nacionalinés, valiutos pasirinkimas eksporto
sandériuose tiesiogiai susijgs su eksportuojancios imonés dydziu ir eksporto pardavimo apimtimis. Be to, kuo
labiau eksportuotojo produktas diferencijuotas, tuo labiau jis linkes rinktis savo Salies valiuta. Myers et al.
(2002) teigimu, eksportuotojai kainodaroje labiau link¢ naudoti treCios Salies ir (arba) eksporto rinkos
valiuta, kai yra igij¢ nemaza tarptauting patirti, o eksporto rinkai biidingas didelis konkurencinis
intensyvumas ir valiutos kurso svyravimai.

Ne tik valiuty kursy svyravimai, bet ir infliacijos tempai eksporto rinkoje reikalauja nuolatinés kainy
politikos perzitros (Zaribaf, 2008; Stéttinger, 2001; Forman & Hunt , 2005). Myers et al. (2002) atlikto
tyrimo rezultatai parode, kad dideli uZsienio valiutos kurso svyravimai ir auksti eksporto rinkos infliacijos
tempai riboja eksportuotojo galimybe siekti | pelna orientuoty kainodaros tiksly, be to, tokiose rinkose
tikslingiau taikyti { rinka orientuotus, o ne kastais gristus kainos nustatymo metodus. Tokiam pozitiriui
galima pritarti, kadangi remiantis { kaStus orientuotais metodais apskaiciuota produkto kaina gali virSyti
vartotojo isigijimo galimybes, veikiamas valiuty kursy svyravimuy ir infliacijos pokyciu.
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Pramonés rinkos veiksniy poveikio eksporto kainodaros sprendimams vertinimas

Mokslinés literatiiros analizé parodé, kad pramonés rinkos veiksniy poveikio kainodaros sprendimams
vertinima tikslinga atlikti koncentruojantis i tris pagrindines rinkos subjekty grupes: vartotojus, tiek&jus ir
konkurentus.

Vartotojo, kaip svarbiausio rinkos santykiy subjekto, ekonominés galimybés, norai formuoja prekiy ir
paslaugu paklausa. [ vartotoju analiz¢ dazniausiai sifiloma jtraukti esamy ir potencialiy klienty nustatymo, ju
pasirinkimo pirkti imonés produkta motyvy ar interesy renkantis konkurenty produkcija aspektus, imonés
priklausomybés nuo vartotoju, ju aptarnavimo islaidy, didziausias pajamas duodanciy vartotojy nustatymo
klausimus.

Vartotojo elgsenos analizé padeda nustatyti tipisSkus individo elgsenos niuansus, sprendimo pri€émimo
nuosekluma ir ji apsprendziancius veiksnius, galima reakcija i kainy pakeitimus, leidzia numatyti vartotoju
elgsena ateityje. Be to, eksportuotojui labai svarbu jvertinti skirtumus tarp Saliy etikos srityje, {vairias
tradicijas ir isitikinimus, lemiancius atskiry individy elgsena, nacionalinés kultiiros ijtakos suformuotas
etnocentrizmo nuostatas, kai vartotojas prioriteta teikia nacionalinéms prekéms (Nadiri & Tiimer, 2010).

Nustatydama produkto kaina, imoné turi jvertinti, kaip vartotojas suvokia kaing ir kaip Sis suvokimas
lemia sprendima pirkti (Boksberger & Melsen, 2011). Mokslinés literatiiros analizé parodé, kad iskirtinés
vertés vartotojui teikimas pripazistamas ne tik konkurencini pranaSuma didinanciu, bet ir vartotojo lojaluma
uztikrinanéiu veiksniu. Siekiant ilgalaikiy santykiu su vartotojais palaikymo ir suvokiant, jog vartotojui
teikiama verté lemia ne tik jo pritraukimo sékmg, bet ir santykiy islaikymo galimybes, eksportuotojas turi
jvertinti vartotojui teikiamos vertés aspektus, lemiancius vartotojo apsisprendima palaikyti santykius su
imone ar juos nutraukti. Virvilaite et al. (2009) atliktos teorinés kainos ir vartotojo lojalumo sasaju studijos
patvirtino, kad kaina yra vienas svarbiausiy vartotoju pasitenkinima ir ju lojaluma lemian¢iy veiksniy.

Apibendrinant galima teigti, kad, verté, analizuojama i§ vartotojo perspektyvos, traktuotina kaip dvieju
komponenty — naudos ir sanaudy — santykis. Kadangi vartotojai skirtingai vertina atskiras produkto savybes,
imonés daznai kuria skirtingas kainodaros strategijas jvairiems vartotojy segmentams.

Priimant eksporto kainodaros sprendimus, svarbu jvertinti vartotoju reakcija i kainu lygi. Jei vartotojai
néra gerai informuoti apie kainas, jas nustatydamas eksportuotojas turi didesneg veiksmy laisve. Myers et al.
(2002) ir Indounas & Avlonitis (2009) sitilo vertinti vartotojo iSprusima, t.y. vartotojo informacijos gavimo,
susipazinimo su alternatyviais tiekéjais ir ju kainomis rinkoje laipsni. Eksporto rinkos vartotojy i$prusimo
lygi kainy atzvilgiu lemia juy perkamoji galia. Kai ji nedidéle, vartotoju iSprusimo lygis aukstas,
pasireiskiantis jautrumu kainoms, detaliu kainy lyginimu ir didelémis pastangomis ieSkant tinkamos prekes.
Kai vartotojy perkamoji galia didelé, kreipiamas mazesnis démesys i kainas, auga spontanisky pirkiniy
skaiéius. Myers et al. (2002) nustaté, kad eksportuotojams, susiduriantiems su auks$tu vartotojy i$prusimo
lygiu, tikslingiau taikyti { rinka orientuotus, o ne kasStais gristus kainos nustatymo metodus. Vartotojo
iSprusimas atskirose eksporto rinkose gali labai skirtis, todél Sio veiksnio analizé svarbi sprendziant eksporto
kainodaros standartizacijos/diferenciacijos eksporto rinkose klausimus.

Vartotojuy reakcijos { kainos pokycius vertinimui taikoma paklausos elastingumo kainy atzvilgiu
kategorija. Tai norimo pirkti prekés kiekio ir kainos procentinio kitimo santykis. Vartotojuy jautruma kainy
pokyciams apsprendzia produkto unikalumas, jo pirkimui skirty islaidy dalis vartotojo biudzete, pakaitaly
buvimas, prekés panaudojimo galimybés (Indounas & Avlonitis, 2009; Forman & Hunt, 2005).

Tiekéjy analizé padeda nustatyti ir pasirinkti tiekéjus, kurie palankiomis kainomis, reikiamu laiku
uztikrinty apriipinima kokybiskais gamybos istekliais, ivertinti tiekimo salygas, numatyti tiekéjuy aplinkos
pokyc¢ius, galinius turéti imonei nepalankiy padariniy.

Sutrumpéjgs produkto gyvavimo ciklas, nuolat augantys kokybés reikalavimai, technologiju kaita,
salygoja imoniy konkurencinio pranasumo priklausomybe nuo tiekéju veiksmuy ir paskirstymo kanaly
veiklos. Stéttinger (2001) teigimu, didéjanti gamintoju ir tiekéju tarpusavio priklausomybé ir auganti
konkurencija isaugino tiekéjy, kaip rinkos subjekty, svarba.

Tiekéju deréjimosi galia didesné, Kai alternatyviy tiekéjy nedaug arba jie gali perimti i§ imonés
pridétinés vertés dalj. Ji auga ir tuo atveju, kai tickéjuy prekiu ar paslaugy kainos sudaro didzigja imonés
prekés bendryju kasty dali. Tokiu atveju, bet koks tiekéju kainy keitimas neiSvengiamai salygos tam tikrus
imonés prekés kainos, o kartu ir paklausos, pokycius. Siekiant stabilaus, patikimo apriipinimo ir kokybés
uztikrinimo, jmonei kartu su tieké&jais naudinga rengti kokybés gerinimo programas, dalyvauti bendrose
mokslo ir tyrimy programose, bendradarbiauti ieSkant inovaciniy sprendimy.

Daugiausiai démesio kalbant apie pramones rinkos veiksniy poveiki eksporto kainodaros sprendimams
mokslingje literattiroje skiriama konkurenty vertinimui (Stéttinger, 2001; Tzokas et al., 2000; Myers et al.,
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2002; Tan & Sousa, 2011). Situloma analizuoti konkurenty kainy strategija, ypatinga démesj skiriant
konkurenty kainy ivaizdziui, realiai egzistuojanCioms kainoms ir konkurenty sanaudy situacijai. Ne maziau
svarbu prognozuoti galima konkurenty reakcija i kainos poky¢ius.

Konkurencija ne tik apsprendzia kainy lygj rinkoje, bet gali salygoti ir kainy diferenciacijos lygi: kuo
intensyvesné konkurencija (kartu ir produkto pakaitaly skaiéius), tuo sudétingiau nustatyti skirtingas kainas.
Pakaitaly jtaka eksportuotojas gali sumazinti sitilydamas unikaly produkta, uz kurj vartotojas sutiks mokéti
daugiau, nepaisydamas esamy pigesniy varianty (Tzokas et al., 2000).

Daugelio autoriy (Argouslidis & Indounas, 2010; Tzokas et al., 2000; Myers et al., 2002) teigimu,
konkurencijos intensyvumas didziaja dalimi apsprendzia kainodaros tiksly pobudi. Intensyvi konkurencija
rinkoje riboja imonés kainodaros sprendimy laisve, ypac jei ji néra rinkos lyderé.

Labai svarbus konkurenty analizés etapas — konkurenty kainy pokycius sukélusiy priezasciuy
vertinimas. Eksportuotojas turi analizuoti poky¢iy priezastis (noras uzimti didesng rinkos dalj, samoningas
siekis sukelti visos pramonés $akos kainy lygio kitima ir pan.), trukme (kainos pakeitimas ilgalaikis ar
laikinas), jtaka savo rinkos apim¢iai, konkurenty reakcija i galimus atsakomuosius veiksmus. Kainy keitimas
gali buti inicijuotas pacio eksportuotojo, ne tik jo reagavimo i konkurenty kainy pokycius. Gamybos
pajégumu perteklius, sieckimas lyderiauti rinkoje ar mazéjanti rinkos dalis esant nuozmiai kainy
konkurencijai, gali pastiméti eksportuotoja kainas mazinti, ir prieSingai, iSaugusios sanaudos, didele
paklausa gali buti kainy kélimo priezastimis.

Mokslinés literatiiros analizé parodé, kad i konkurenty analiz¢ dar sitiloma jtraukti bendros
konkurencingés situacijos eksporto rinkoje nustatymo, svarbiausiu konkurenty identifikavimo, konkurenciniy
pranaSumy jvertinimo klausimus. Ypac svarbiis ilgalaikiai konkurenciniai pranasumai, atlaikantys aplinkos
pokyc¢ius, sunkiai imituojami konkurenty.

Eksporto kainodaros sprendimams poveikj darantys jmonés ir valdymo veiksniai

Sios veiksniy grupés analizé padeda jvertinti kainodaros funkcionavimo {monéje varomasias jégas,
nustatyti s€kmés veiksnius ir silpnybes, galinCius turéti itakos eksporto kainodaros sprendimams ateityje.
Imonés ir valdymo veiksniy analizé leidzia nustatyti keliamy uzdaviniy jvykdymo galimybes.

Imonés dydis ir eksportavimo patirtis — dazniausiai literatiroje minimi eksporto kainodaros
sprendimams poveiki darantys imonés veiksniai (Tan & Sousa, 2011; Argouslidis & Indounas, 2010;
Stottinger, 2001; Tzokas et al., 2000; Solberg et al., 2006; Myers et al., 2002). Mokslinéje literatiiroje galima
rasti rysiy tarp imonés dydzio, jos eksportavimo patirties ir keliamy kainodaros tiksly, kainos skai¢iavimo
metodo pasirinkimo.

Stottinger (2001) atliktas tyrimas parodé, kad imonés, neturinCios eksportavimo patirties (eksportas
sudaro maziau nei 20 proc. Visuy pardavimy), dazniausiai siekia nefinansiniy tiksly. Tam tikros eksporto
rinkos dalies uzémimas ir i§laikymas jiems aktualesnis nei atitinkamy finansiniy rezultaty siekimas. Labiau
tarptautiniame versle jsitvirtinusios firmos (eksportas sudaro 20-80 proc.), norédamos uzdirbti panasaus
dydzio pelnus kaip ir nacionalinése rinkose, siekia finansiniy tiksly. Kuo labiau eksportuotojy veikla pleciasi
(eksportuoja daugiau kaip 80 proc. pardavimo apimties), tuo labiau jie linke grizti prie nefinansiniy tiksly.
Tai imonés, uzimancios didele pasaulinés rinkos dalj ir norincios jg iSlaikyti.

Argouslidis & Indounas (2010) keliamy kainodaros tiksly pobidi sieja su jmonés dydziu. Siy autoriy
teigimu, vidutinés ir mazos imonés pirmiausiai siekia i§gyvenimo tiksly, tuo tarpu didelés imongs, turin¢ios
daugiau galimybiy formuoti savarankiska kainy politika, dazniausiai kelia tokius tikslus kaip pelno
didinimas, rinkos dalies i$plétimas, naujy konkurenty atsiradimo varzymas ir pan.

Mokslinés literatiiros analizé parodé, kad su eksportuojancios imonés dydziu ir eksportavimo patirtimi
siejami kainodaros sprendimy centralizacijos/decentralizacijos aspektai. Eksportuotojai kainas dazniausiai
nustato centralizuotai (Solberg et al., 2006). Eksporto kainodaros sprendimy decentralizacija lemia tokie
veiksniai, kaip rinkos dalis, vartotoju charakteristikos, vietiniu platintoju kompetencija, laikas, specifinés
vietinés iSlaidos, transportavimo kastai, ekonominés ir finansinés salygos (Mishra & Prasad, 2004;
Stottinger, 2001). Taciau imonés eksportavimo patirties poveikio kainodaros sprendimy
centralizavimui/decentralizavimui vertinimas literattiroje skiriasi.

ISskirdami tokius centralizuotos kainodaros privalumus kaip kainos—kokybés santykio i§saugojimas,
didesné kontrolé, galimybé islaikyti aukstesnes pelno normas ir pan., Solberg et al. (2006) teigia, kad
didesnés ir labiau eksportavime patyre imonés dazniau taiko centralizuota kainodara. Cavusgil et al. (2003)
teigimu, tai lemia eksporto rinkos konkurencijos intensyvumas, o eksportavimo patirtis neturi jtakos
kainodaros sprendimy centralizavimui/decentralizavimui. Tam neprieStarauaja Myers et al. (2002) atlikto
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eksporto kainodaros kontrolés (eksportuotojo poveikio paskirstymo struktiiry elgsenai siekiant nustatyti
norimas kainas eksporto rinkose arba tiesioginio eksportuotojo kainy nustatymo) tyrimo rezultatai, parodg,
kad eksportuotojai labiau linkg kontroliuoti kainodaros sprendimus, kai paskirstymo kanalas trumpas,
uzsienio valiutos kursy svyravimai ir infliacijos tempai nedideli, o konkurencijos intensyvumas eksporto
rinkoje zemas.

Nors kainodaros kontrolé daznai jvardijama kainy nustatymo lankstuma mazinanciu veiksniu, ji svarbi
dideliy ekonominiy svyravimy, jtemptos konkurencijos atvejais. Mishra & Prasad (2004) teigimu, kuo
aukstesnis ekonominiy svyravimy laipsnis, tuo svarbesné kainodaros kontrolé padengiant gamybos kastus.
Be to, kainodaros kontrolé mazina pilkojo importo galimybg eksporto rinkose.

Su eksportavimo patirtimi siejamas ir eksporto kainos skai¢iavimo metodo pasirinkimas. Stéttinger
(2001) atlikto tyrimo rezultatai parodé, kad eksportavimo patirties neturinCios imonés be iSimties taike
konservatyvia kaStai plius kainodara, toki pasirinkima grisdamos ribotos tarptautinés patirties nulemtu
atsargesniu elgesiu. Panasiai teigia Cavusgil et al. (2003) ir Forman & Hunt (2005), pazymintys, kad
pradedantiems eksportuotojams aktualus nesudétingas kastais gristy strategijy igyvendinimas ir valdymas, be
to, kainos, padengiancios kaStus ir atneSancios fiksuota pelno norma, nustatymas suteikia isivaizduojamo
stabilumo jausma. Labiau patyre¢ eksportuotojai taiko jvairesnius kainy nustatymo metodus.

Mokslingje literatiiroje  galima rasti sasaju tarp eksportavimo  patirties ir kainy
standartizacijos/diferenciacijos eksporto rinkose. Nors standartizacija skatina vienodo tarptautinio poziiirio
kiirima, ji susijusi su paklausos ir rinkos salygu skirtumy ignoravimo rizika. Nustatydamas standartizuotas
kainas, eksportuotojas gali neiSnaudoti visy savo pelno galimybiu. Tuo tarpu diferenciacija suteikia galimybe
atsizvelgti i iSskirtinius nacionalinius bruozus ir maksimaliai iSnaudoti paklausa skirtingose rinkose. Patyre
eksportuotojai dazniau diferencijuoja kainas. Eksporto patirtis plefia susipazinima su uzsienio rinky
ypatumais, leidzia lengviau jveikti Kultiirinius barjerus, taigi didina eksportuotojo gebéjima tiksliau jvertinti
ir geriau iSnaudoti paklausos pokyc¢iy ar silpnos kainy konkurencijos sukuriamas galimybes, taikyti
agresyvesnes kainodaros strategijas.

Theodosiou & Katsikeas (2001) nustaté tiesine priklausomybe tarp sprendimo nustatyti standartizuotas
kainas bei vietinés ir eksporto rinkos vartotoju charakteristiky, teisinés aplinkos, ekonominiy salygu ir
produkto gyvavimo ciklo stadijos panasumo. Kuo $is panasumas didesnis, tuo labiau eksportuotojas linkes
standartizuoti kainas. Taciau, nepaisant gauty tyrimy rezultaty, Theodosiou & Katsikeas (2001) teigia, kad
kainy standartizacija net ir panasaus ekonominio i$sivystymo eksporto rinkose greiciausiai bus neefektyvus
sprendimas, ir rekomenduoja diferencijuoti kainas.

Sousa & Bradley (2009) teigimu, eksportuotojo sprendima adaptuoti kainas salygoja produkto,
rémimo ir paskirstymo adaptavimo laipsnis bei skirtumai tarp nacionalinés ir eksporto rinky. Virvilaite et al.
(2011) isskiria tokius $iam sprendimui poveiki darancius veiksnius: konkurencijos intensyvumas, uzimama
rinkos dalis, vartotojy perkamoji galia, ju elgsena, produkto tipas, homogeniskumo lygis, produkto gyvavimo
ciklas, imonés patirtis, dydis, vadovavimo orientacija.

Kalbant apie vadovavimo veiksmu poveiki, svarbu paminéti bendra eksportuojancios jmonés kultiiros
lygi, vadovavimo jai stiliu. Siuos veiksnius galima priskirti ilgalaikiams, sunkiausiai konkurenty
imituojamiems konkurenciniams pranaSumams. Materialus turtas kinta, jis néra unikalus ir pastovus, o
zmogiskieji iStekliai yra sunkiai imituojami ar perimami, susij¢ su specializacija ir taktinémis ziniomis.

Auksta imonés kultira, didziaja dalimi suformuota vadovy ir personalo iSsilavinimo, patirties ir
potencialo, didina naujoviy ir reagavimo | iSorinius pokycius laiku sparta, sukuria palanky klimata
kainodaros strategijai kurti ir jgyvendinti. Valdymo nuostatos apsprendzia ir pozidiri i kainas: eksportuotojas,
kaing traktuojantis kaip strateging priemong, akcentuoja ilgalaikés perspektyvos kainodara, tuo tarpu
siekdamas tam tikry veiklos rezultaty trumpalaikéje rinkos perspektyvoje, kaina taiko tik kaip takting
priemong.

Produkto veiksniy poveikio eksporto kainodaros sprendimams analizé

Eksporto kainodaros sprendimams poveiki daran¢iy produkto veiksniy grupéje dazniausiai sitiloma
vertinti produkto diferencijavimo laipsnj ir produkto gyvavimo ciklo stadija (Tan & Sousa, 2011; Tzokas et
al., 2000; Stottinger, 2001; Myers et al., 2002). Dar minimos tokios produkto charakteristikos, kaip produkto
unikalumas, kokybiniai rodikliai, taip pat neatsiejama kainodaros proceso dalis yra produkcijos kasty analizé.

Didesné eksportuotojo produkto diferenciacija, nepriklausomai nuo efektyvaus vadovavimo kainy
srityje, nedidelio Sakos imoniy skai¢iaus ir pan., iSple¢ia kainy politikos vykdymo galimybes. Be vartotoju
poreikiy pazinimo, produkto diferenciacijos samprata jtraukia tokius elementus kaip produkty pristatymas,
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kreditas, garantijos, aptarnavimo lygio uztikrinimas ir kt., didinan¢ius patiriamas i$laidas, reikalaujancius
daugiau laiko ir specialios patirties. Tai leidzia teigti, kad produkto diferenciacija yra vienas i§ konkurenty
i¢jimo 1 rinka barjery. Jei produkta diferencijuoti sudétinga, vartotojy palankumo igijimas sunkéja ir
konkurencija grindziama kainy karu.

Pagal produkto gyvavimo ciklo modelj, produkto pardavimo apimtys nuo jo atsiradimo rinkoje iki
iSnykimo pereina kelis etapus, kuriems budingi skirtingi strateginiai kainodaros sprendimai. Kainodaros
strategijos svarba iSauga nustatant kaina pirma karta, t. y. pateikiant i rinka nauja preke arba jau esama preke
parduodant naujoje rinkoje. Ribota informacija apie paklausa, kastus, konkurentus naujo produkto kainos
nustatyma daro vienu sudétingiausiy klausimy kainodaroje.

Myers et al. (2002) nustaté, kad produktui eksporto rinkoje pasiekus brandos stadija, eksportuotojas
linkes siekti konkurenciniy, o ne | pelna orientuoty kainodaros tiksly. Eksporto kainodaros sprendimus
apsunkina tai, kad atskirose eksporto rinkose imonés produktas gali buti skirtingose gyvavimo ciklo
stadijose. Sios aplinkybés varzo jmonés sprendima nustatyti standartizuotas eksporto kainas.

Daugiausia kainos nustatyma tiek vietinéje, tiek eksporto rinkoje, lemia produkto kastai. Jie nusako
apating produkto pradinés kainos riba, o didziausia kaing, kuria imoné gali nustatyti savo prekei, paprastai
suformuoja rinkos paklausa.

ISvados

Eksporto kainodaros sprendimams priimti reikalinga i$sami ir patikima informacija. Fundamentaliy
kainos nustatymo Ziniy, ankstesnés patirties, intuicijos nepakanka. Siems sprendimams poveiki darantys
veiksniai turi buiti analizuojami ir interpretuojami taip, kad teikty kuo daugiau informacijos, reikalingos
argumentuotiems eksporto kainodaros sprendimams priimti ir ju igyvendinimo rezultatams vertinti.
Remiantis jvairiy moksliniy tyrimy iSvadomis, galima iSskirti tokius svarbiausius eksporto kainodaros
sprendimams poveiki daranc¢ius veiksnius:

= makroekonominiai veiksniai: valstybinis kainy reguliavimas, valiuty kursy svyravimai, infliacija;

= pramonés rinkos veiksniai: eksporto rinkos konkurencijos intensyvumas, rinkos paklausa,

vartotoju perkamoji galia, vartotoju suvokiama verté, vartotoju iSprusimo lygis, paklausos
elastingumas kainy atzvilgiu, tiekéju deré¢jimosi galia, produkto pakaitaly buvimas, konkurenty
kainy poky¢iai, juos sukeliancios priezastys;

= imonés ir valdymo veiksniai: imonés dydis, eksportavimo patirtis, vadovu ir personalo

kvalifikacija;

= produkto veiksniai: produkto gyvavimo ciklo stadija, produkto diferencijavimo laipsnis, produkto

gamybos kastai.
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