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APIE DAUMANTŲ

Nuo 

1991
SKU

>250
Darbuotojai 

~100
Eksportas 

>25

Viena moderniausių ir didžiausių pagardų gamintojų Baltijos regione
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INOVACIJŲ LYDERIAI

Pomidorų 

padažai
Majonezai

Majoneziniai 

padažai
Padažai

Vieninteliai sertifikuoti ekologiškų pagardų gamintojai Lietuvoje
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PARDAVIMAI

Eksporto augimas

2008 – 2023 m. laikotarpiu pajamos iš eksporto ↑ 4.5x

10%90%

2008

45%

55%

2023

Pajamų iš eksporto pasiskirstymas

    stra ia    rea  o  Statisti s   eo ames  Mi roso t   a i  o  Ope  P a es  Ope StreetMap  TomTom   e ri 
Po ered  y  i  

Eksporto Part erės
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EKSPORTO STRATEGIJA

Tiks ų peržiūra

Inovacijos

 išų atradimas ir jų 
 žpi dymas

Atrastos naujos rinkos

Padidėję parda imai

Padidėjęs  aš mas

Kom  ika ijos trūk mas

Ko k re tų kopija imas

Kai ų karai

Tiks ų išsi ry i imas

Iššūkiai Klaidos

Strate i ių 
krypčių 
pokyčiai

Rezultatas
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PRIVATE LABEL VS 
SAVO PREKĖS ŽENKLAS 

Private label Sa o prekės že k as

Mažes is i  esti ijų poreikis

Mažes i kaštai

Didesnis pelningumas (short-term)

 tsakomy ės delegavimas

Produkto tęsti  mo  žtikri imo rizika 

Kuriami “ko ai“ su rinkos lyderiais

Kopijų be tiks i ės rinkos poreikis 

Ko tro ės trūk mas

I  a aikės strategijos  ūti  mas

Didesnis i  esti ijų poreikis

Produkto rinkoje  žtikri imo rizika

Produkto į edimo į ri ką procesas laike

Organinio pelningumo  žtikri imas

Prekės že k o ži om mo didinimas

I o a ijų sklaida

Ko tro ės  žtikri imas
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DAUMANTŲ PATIRTIS – PRIVATE LABEL

Pasitikėjimo  žtikri im i – 3 metai

Tęsti  mo palaikymui  ūti i:

• Produkto koky ės  žtikri imas

• Efektyvus pro  emų sprendimas

• Investicijos poreikių į y e di im i

Skandinavija

Nuo pirmo pokalbio iki pirmo užsakymo – 3 metai
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DAUMANTŲ PATIRTIS – WOWMAMA

Iki pirmo užsakymo – 8 nesėkmingi bandymai

Pirmas bandymas 2012 m.

Iššūkis – k  tūri iai skirtumai

Priemo ės:

• Išskirti is dėmesys

• Naujas prekinis že k as

• Pritaikymas: skonis + pak otė

Kinija
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Sėkmės  aktoriai

PAMOKOS

Projektų neprioretizavimas

Rinkos tyrimų trūkumas

Kitų rinkos  yderių kopijavimas

Fokusas – private label

Investicijos organinio įmo ės augimo 
užtikrinimui 

Koma dų funkcijų išgryninimas

Sukurtos strategijos sekimas

Tvarių verslo partnerių parinkimas ir 
ryšio palaikymas 

Klaidos

Pagrindinė klientų paieška:

 Parodose; LinkedIn; Enterprise Europe Network;  
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MAISTAS SKANESNIS, 
KAI VALGOME DRAUGE
SU DAUMANTŲ
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