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IVADAS

Tradiciniam prekybos, paslaugy ar kity sri¢iy verslui ir jo vartotojams pastaraisiais
Technologijy raida neatsiejamai keicia vartotojy pozitrj j tam tikrus iki tol negincijamais
atrodziusius veiksnius - keiciasi apsipirkimo budai, galimybés, pagal besikeic¢ian¢ig visuomeng
adaptuojasi ir poreikiai. Iprastam fiziniy parduotuviy sektoriui vis labiau konkurencija kelia ir
pranasumg skinasi elektroniné prekyba. Taciau tokias tendencijas ir pokyc¢ius galima
prognozuoti matant itin staigig technologing raida, didéjant] Zzmoniy kompiuterinj rastinguma,
tobuléjancius procesus, susijusius su pirkimu, ar besipleciantj interneto prieinamuma.
Nepaisant visko, pastarieji metai parodé, kad yra ir visiskai neprognozuojamy issukiy, kurie
ilgam laikui ir gan kardinaliai kei¢ia miisy kasdienj gyvenima ir btidus, apie kuriuos didzioji

dalis zmonijos net nebiity pamaséiusi, paveréia kasdieniais gyvenimo aspektais.

COVID-19 pandemijos jtaka neatsiejamai pakeité ir bene kasdienés musy veiklos —
apsipirkimo - procesa, tam tikrais buidais jj keisdama i§ esmés, pavyzdZziui, milziniskais tempais
didindama elektroninés prekybos uzimamg rinkos dalj, kitais — keisdama tradicinio
apsipirkimo jprocius, isSaukdama reikalavimus ar privalomus tam tikry priemoniy taikymus ir
sudarydama nauja pirkimo proceso ir jj supanciy veiksniy struktiirg (angl. new normal). Ali
(2020) teigia, jog dél atsiradusios saviizoliacijos, socialinio atstumo, keliavimo ribojimy ir
padidinty higienos reikalavimy, visaip susijusiy su viruso plitimo keliais, daugelj Zzmoniy
paveiké labai stipriai atitolinant juos nuo jprasto gyvenimo. Pasak Massaccesi ir kt. (2021),
pandemija drastiSkai pakeité zmoniy santykj su fiziniu artumu, susiedama jj su infekcijos
grésme. Mazmeninés prekybos bei pramogy sektorius dél kontaktiniy veikly buvo itin rimtai
paveiktas dél karantino ar kity budy, skatinusiy visapusj kontaktavimo vengima, ta¢iau buvo
bene pagrindinis maisto ar kity kasdieniy prekiy tiekimo Saltinis, prieinamas placiai
visuomenés daliai. Bendrai, veiklose, kuriose neisvengiama sgveika tarp vartotojy. pastebima
daug naujy ribojimy, rekomendacijy, taciau Visos jos susijusios vienaip — bendras tikslas yra
pandemijos valdymas, uzsikrétimy prevencija ir visg zmonijg lie¢iantys veiksmai, padésiantys
grizti  jprasta, laisva, nevarzoma gyvenima. Nepaisant grizimo, tam tikroms veikloms vykdyti
(tarp jy ir prekybai), taikomos priemonés $alies mastu, kuriy vartotojas negali gincyti, taciau

gali reiksSti tam tikrg poziiir] ] jas kaip savo nuomoneg.

Iprastg vartotojo elgseng aiskinancios teorijos, jskaitant TBP (planuoto elgesio teorija),
savyje nenusako tam tikry nesankcionuoty aplinkos veiksniy daromos jtakos ketinimo pirkti

procese, taciau pastaraisiais metais, kuomet zmonija gyvena kartu su COVID-19 pandemija ir
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jos salygoti poky¢iai tampa normalia ir jprasta elgsena, todél atsiranda jvairios informacijos ir
sekos spragos. Tai leidzia tirti kaip, paveikta ribojimy, prisitaiké tradiciné prekyba kokie,
veiksniai susij¢ su lankymusi fizinéje parduotuvéje vartotojui $ioje naujoje realybéje yra
svarbiausi, kokie yra jy tarpusavio rysiai, 0 kas — visiskai nesusije ir téra tam tikry privalomy

saugos procesy uztikrinimo elementai.

Dél visiskai neseniai prasidéjusios ir vis dar vykstan¢ios COVID-19 pandemijos yra
daug galimybiy tyrimams atlikti ir tam tikroms jzvalgoms, susijusioms su pandemijos
poveikiu, pateikti; kurti didesnj moksliniy straipsniy kiekj ar testi kity autoriy iki galo pilnai

nerealizuotus mokslinius tyrimus.

Darbo problema kyla i§ nesankcionuoty ir neprognozuoty faktoriy — COVID-19
pasauline pandemija — susij¢ ribojimai, papildomos saugumo priemonés ar tam tikri pokyc¢iai
atrodys vartotojo perspektyvoje, ka jis vertins palankiai ir sutiks su mokslininky teiginiais,
kuriuos naujus ir fizingje parduotuvéje sutinkamus veiksnius (priemones) laikys svarbias
veiksniais, 0 kuriuos — ne. Todél svarbu iSnagrinéti ir suvokti, kokie veiksniai fizinéje
prekyboje atsirado ar jgavo didelg prasme dél pandemijos, kaip juos vertina vartotojas ir ar tarp

jo vertinimy dinamikos galima matyti tam tikra rysj ir sgsajas tarp paciy faktoriy.

Darbo tikslas - jvertinti pandemijos paskatinty veiksniy svarbg vartotojui ir jy
tarpusavio rySius kasdienio vartojimo prekiy pirkimo kontaktiniu budu fizingje parduotuvéje

metu.
Darbo uzdaviniai:

e ISanalizuoti moksline literatiirg ir nustatyti veiksnius, susijusius su kasdienio vartojimo
pirkimo procesu pandemijos metu ir fizinémis parduotuvémis;

e [vertinti ketinimo pirkti modelius ir adaptuoti sprendziamai problemai;

e Sudaryti tyrimo metodika bei modelj, iSkelti hipotezes bei jas pagristi;

e [Sanalizuoti gautus rezultatus, nustatant rySius tarp veiksniy, identifikuoty teorinéje
darbo dalyje;

e Pateikti darbo isvadas ir rekomendacijas verslui bei tolimesniems tyrimams.
Darbo struktiira

Darbg sudaro trys dalys. Pirmaja dalj sudaro du poskyriai, pirmame aprasomi su COVID-19
pandemija susije veiksniai, autoriy nuomonés apie jy jtaka vartotojui, fizinei prekybai ir kt.;

antrame — nagrinéjami ir lyginami sprendimo priémimo modeliai siekiant adaptuoti juos §io
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tyrimo temai. Antrame skyriuje pateikiama tyrimo problema, tikslas ir uzdaviniai bei metodika,
iSkeliamos ir pagrindziamos hipotezés. Pasitelktas daznai tyrimuose naudojamas Kiekybinis
pirminés informacijos duomeny rinkimo metodas - apklausa (anketa). Apklausa pateikiama
internetiniu biidu GoogleForms jrankio pagalba. Trecioje dalyje pateikiami atlikto tyrimo
rezultatai. Jiems iSanalizuoti pasitelkta IBM SPSS Statistics programa. Pateikta empiriniy

duomeny analizé. Pabaigoje pateikiamos iSvados bei rekomendacijos.
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1. VEIKSNIU, TURINCIU JTAKA VARTOTOJO KETINIMUI PIRKTI
KASDIENINIO VARTOJIMO PREKES FIZINEJE PARDUOTUVEJE,
TEORINIAI ASPEKTAI

1.1. COVID-19 poveikis ketinimui pirkti fizinéje parduotuvéje

1.1.1. Higienos ir fizinio saugumo reikalavimai

Prekyba buvo vienas i§ svarbiy gyvenimo sektoriy paveiktas COVID-19 protrikio.
Verslas ir valdzia turéjo keisti ir adaptuoti sprendimus, kad vis tiek galéty tarnauti vartotojams
ar bendruomenei (Ani, 2020). Vienas i§ jy — saugumo uztikrinimas visose kasdienése ir fizinj
kontaktg turin¢iose veiklose. Higienos uztikrinimui ilga laikg esant neatsiejamam ir svarbiam
faktoriui tiek gamyboje, tiek tiekime ar prekyboje, COVID-19 virusiné infekcija skatino
didesnj démesj higienos uztikrinimui idant viruso plitimo valdymo ir asmeny saugumo (Gorir
ir Topalcengiz,, 2021). PSO rekomendavo apsisaugoti ar vengti biidy, galin¢iu perduoti virusa:
likti namie, naudoti veido uzdangalus ar kaukes, laikytis socialinio atstumo ir riipintis asmenine
higiena (Pasaulio sveikatos organizacija, 2020). Viena i svarbiausiy, ta¢iau neprivalomy bet
itin rekomenduojamy priemoniy yra ranky higienos laikymasis, nes ranky higiena uzkerta kelig
infekcijai ir 1étina COVID-19 viruso plitimg (PSO, 2020). Pandemijos situacijoje higienos
svarbg galima priskirti ne tik asmenims, bet ir maisto ar kitoms prekéms, kuriy pirkimo ar
ketinimo pirkti (pvz., matavimosi, apzitros ar kt.) fizinéje parduotuvéje metu jos yra fiziskai
lie¢iamos, ko pasekoje gali biiti perduodamas uzkratas. Higienos reikalavimus galime skaidyti
1 kelias grupes: susijusius su gamyba, susijusius su pakuote, susijusius su asmeniu (Lotfi ir kt.,
2020). Apsilankymo fizinéje parduotuvéje metu dél paties proceso specifikos aktualu higieng
uztikrinti jau asmens lygmeniu, véliau — prekiy pakuotés, aplinkos (pvz. oro kokybés
patalpose), nes pagrindinis viruso nesiotojas yra pats zmogus (Lotfi ir kt., 2020). Tyrime,
vertinusiame asmens supratimg apie higiena, susijusig su apsipirkimu ir maisto produkty
ruoSimu bei apdirbimu Lenkijoje nagrinéjo Tomaszewska ir kt. (2020), kurie pastebéjo, kad
vartotojai maziau supranta poreikj dél tam tikry higienos normy produkty ar prekiy laikymui
(pavyzdziui, temperattirai), taciau vertino asmens higienos svarba (pavyzdziui, ranky higiena)
bei pakuotes. Fernandes ir kt. (2015), teigia, kad tinkama ranky higiena laikoma pagrindine
priemone siekiant iSvengti su sveikatos priezitira susijusiy infekcijy. Pagrindiniai du ranky
higienos biidai yra ranky plovimas bei ranky dezinfekcija. Higieninis ranky plovimas maisto
tvarkymo tikslais gali buti apibréziamas toks kaip, kuriam reikalingas Siltas vanduo, muilas
arba ploviklis, o trynimas trunka maziausiai 20 s (Jay ir kt., 1999). Tyrime, susijusiame su

asmeny higiena vengiant uzsikrésti COVID-19, kurj analizavo Islam ir kt. (2021), pastebéjo,
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kad mieste gyvenantys zmonés yra labiau linke taikyti priemones, skirtas uzkirsti kelig
COVID-19 plitimui, pavyzdziui, reguliariai plauti ir dezinfekuoti rankas, viesoje vietoje dévéti
kauke, persirengti bei skalbti virSutinius rubus grjzus namo. Mazmeningje prekyboje
dezinfekcinio skyscio stotelés buvo ir vis dar yra placiai matomos, rekomendacijos primena
apie biiting ranky higieng ir kity, su viruso prevencija susijusiy, priemoniy taikyma. Vartotojui,
pasikeitusiomis sglygomis apsiperkané¢iam fizin¢je parduotuvéje jau beveik du metus, Si
praktika tampa jprasta, taciau Sioje vietoje gali veikti jo interesas ar subjektyvi norma (Ajzec,
1985), 0 ne galimybé $iy veiksmy iSvengti, nes, dazniausiai, jie taikomi valdZios institucijy

nurodymu.

Per COVID-19 pandemijg ne tik smarkiai sutriko pasauliné sveikatos sistema,
ekonomika, bet taip pat pakito zmoniy jprociai bei prioritetai susij¢ su apsipirkimu fizinése
parduotuvése, kurie turi jtakos visuomenés ir individo sveikatai. Konkre¢iau, pasak Sehgal ir
kt. (2021), vartotojy elgsenos pokyc¢iams jtakos turéjo leidziami reglamentai susij¢ su socialinio
atstumo palaikymu (angl. social distancing), apsauginiy veido kaukiy dévéjimu bei higiena.
Prie§ apsilankydami parduotuvése, vartotojai, dazniausiai jau zino apie parduotuvés keliamus
reikalavimus ar rekomendacijas, todél daugelyje pasaulio Saliy, remiantis PSO (Pasaulio
sveikatos organizacija) rekomendacijomis, buvo leidZiami reikalavimai, nurodymai dél
apsauginiy veido kaukiy dévéjimo uzdarose patalpose, Kuriy gyventojai turéjo paisyti. Sioje
vietoje atsiranda galimybé elektroninés komercijos jtakai, kuomet apsipirkimas gali bati
vykdomas be diskomforto vartotojui jam uzsisakant prekes internetu su pristatymu j namus,
nes jam nereikia turéti jokio fizinio kontakto. Pasak PSO, veido kaukés padeda apsisaugoti nuo
infekciniy ligy (Siuo atveju COVID-19). Taciau, veido kaukés tik i§ dalies apsaugo jas dévintj
asmenj, jos veiksmingiau suvaldo viruso plitima. Sis aspektas priklausomai nuo tam tikro
pandemijos masto keitési, kaukiy dévéjimas buvo tiek privalomas, tiek rekomenduojamas,
taciau bet kokiu atveju — bene pagrindinis ir iki to laiko mazmeninéje prekyboje beveik
nesutiktas atributas. Kitas, daugelyje Salyse vyraujantis reikalavimas — ranky dezinfekcinio
skyscio pateikimas ir prieinamumas vartotojams. Ranky dezinfekavimas alkoholio pagrindo
skysciu efektyviai pasalina mikroorganizmus ir reikalauja maziau laiko nei jprastas plovimas.
(Picheansathian, 2004), todél yra tinkamas naudoti esant vieSose vietose, kuomet néra jam
alternatyvos (muilo ir vandens). Pasak Partida ir Davin (2021), ar vartotojas rinksis apsipirkti
parduotuveje ar ne, priklausys nuo to ar parduotuveje yra uztikrintas jy sveikatos saugumas.
Kiti vartotojy apsipirkimo jprociai yra susij¢ su asmenine zmogaus higiena ir jos suvokimu.

Pvz.: vartotojai linke naudotis savo nuosavu prekiy krepseliu, kad uztikrinty didesnj sauguma.
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Pasak Doryna Lobach (2020), savo pirkiniy krepSelio atsineSimas laikomas kaip apsauginé
priemoné, siekiant neliesti parduotuvéje iSkabinty maiSeliy. Tokia praktika egzistavo ir
ankscCiau, taCiau ji buvo skatinama mazinant neigiamg poveikj aplinkos tar$ai. Dabar Sios
praktikos esmé pasikeité, nes vartotojai veiksma atlieka turédami pagrindinj tiksla apsaugoti
savo sveikatg, 0 tik po to rapintis aplinkosauginiais veiksniais.. Ta¢iau, svarbu pazymeéti, kad
nors ir buvo pakeista Sios praktikos reik§mé, ankstesné reik§mé nepanaikinta, nes dalyviai vis
dar tiki, kad atsineSus savo pirkiniy maiSelius tausojama aplinka. Pasak Shove ir kt. (2012),
kad praktikoje pakeitus reikSmes ankstesné reikSmé néra pasalinama, o veikiau egzistuoja

persidengusi su nauja.

Apibendrinant galima teigti, jog iki pandemijos egzistaves higienos reikalavimy ir
fizinés saugos aspekty laikymasis fizinése parduotuvése ar su prekyba jose susijusiuose
procesuose COVID-19 plitimo metu stipriai orientavosi j vartotoja, pastarasis buvo skatinimas
laikytis jv. priemoniy — dezinfekuoti, plauti rankas; buvo skatinamas ne tik konkretus procesas,
bet ir bendras Zinojimas ar ripinimasis asmenine higiena ir su tuo susijusi jtaka visuomenei.
Pasak minétu autoriy , vartotojai ketins apsipirkti fizinése parduotuvése jeigu bus uztikrintas
fizinis saugumas arba jie patys prisidés prie jo uztikrinimo (pvz.: dévés veido kauke, naudosis

nuosavu prekiy krepseliu)

1.1.2. Fizinio kontakto vengimo skatinimas

Virusy (tieck COVID-19, tiek kity) plitimas galimas jvairiais budais, taciau
perduodamas dazniausiai asmenims bendraujant tarpusavyje - socializuojantis. Autoriai teigia,
jog socializacijai jtakg daro keli veiksniai, pavyzdZiui, suvokiamas socialinis atstumas (\WWon ir
kt., 2018), socialiné atskirtis (Knowles ir kt., 2014; Pitts ir kt., 2014), motyvacija ir noras
(Balcetis ir Dunning, 2010) bei suvokta grésmé (Cole ir kt., 2013). Pirmiems trims faktoriams
jtaka turéti gali tick asmeniné nuomong, jsitikinimai, asmens bruozai (motyvacijai, norui); tiek
veiksniai, nesusij¢ su visa zmonija (pavyzdziui, gaunamy pajamy kiekis). Paskutinj faktoriy -

suvoktg grésme - dabartinéje situacijoje jkiinija COVID-19, jo plitimas ir baimé

1 paveikslas
Socialinio atstumo skatinimo per skirtingas pandemijas tyrimy rezultatai.
. 2015 2020 I
Category ftem MERZ COVID-19
Avroiding outdoor activities 5h. 4 967
Social Avoiding public transportation 41.9 87.4
Distancing 5 .
Activities (%) Acroiding healthecare facilities E5.2 92.3
Avoiding crowded places 47 6 834
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Saltinis: parengtas Lee ir kt. (2020) tyrimo duomenys

uzsikrésti tiek asmeniui, tiek jo Seimai, artimiesiems, ar visiems, su kuriais asmuo gali
kontaktuoti. Pasak Massaccesi ir kt. (2021), pandemija drastiskai pakeité Zmoniy santykj su
fiziniu artumu, susiedama jj su infekcijos grésme. Tai priverté kiekvieng laikytis fizinio
atstumo socialinio bendravimo metu ir atitraukti kitus nuo miisy asmeninés erdvés, apimant
buvimg kartu tam tikrose uzdarose ar atvirose patalpose, tieck matantis vieSose vietose —
kavinése, restoranuose, prekybos centruose ir kitur. Lee ir kt. (2020) atliktas tyrimy
palyginimas rodo, kad P. Kor¢joje socialinés distancijos palaikymas jvairiose veiklose ar
vietose buvo didesnis nei per 2015-yjy MERS (angl. Middle East respiratory syndrome) ligos
pandemija Vidurio Rytuose. Sio tyrimo analizé parodo Zenkliai padidéjusj ne vaistiniy
preparaty taikyma idant viruso stabdymo vykstant dviems skirtingiems viruso protrikiams (zr.

1 paveikslg).

Pastaraisiais metais atlikti moksliniai tyrimai rodo, jog socialinio atstumo palaikymo
budai, pavyzdziui, prekybos vietose, darbovietése, kitose susibiirimo vietose, taip pat
serganciyjy izoliacija, kontakty kontrolés vykdymas (sekimas) ar biiriavimosi vengimas yra
efektyviis maZinant viruso plitimg (Fong ir kt., 2020; Mahtani ir kt., 2020; Remuzzi ir Remuzzi,
2020). Kitas, Chu ir kt. (2020) tyrimas, tyres socialinio atstumo jtaka sveikatos ir ne sveikatos

prieziliros jstaigose, parod¢, kad bent 1 m fizinis atstumas yra stipriai susijgs su apsauga nuo
2 paveikslas
. . Socialinio atstumo taikymas

Saltinis: Ntounis ir kt. (2020) tyrimo
duomenys

uzsikrétimo (Chu ir kt, 2020). Sis

faktorius, kaip viruso stabdymo bidas
buvo vienas 1§ reikalavimy, véliau — griezta rekomendacija visose fizinj kontaktg turiniose
veiklose. Didziausiu pandemijos plitimo metu prekybos vietose atsirado privalomas prekybinio
ploto pirkéjui uztikrinimas, to pasékoje — patekimo ribojimai, atstumas laukiant eilése, grynyjy
pinigy operacijy vengimas. Zvelgiant j socialinio atstumo reguliavimy tvarkos jvedima ir
vykdyma, Seth (2020) teigia, kad apsipirkimo praktika bus paveikta valstybés iSleidziamy

nurodymuy, taisykliy bei reguliavimy, pvz., déveti apsauging veido kauke ir iSlaikyti SeSiy pédy
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[apie dviejy metry - aut. past.] fizinj atstuma. Sj pokytj apibaidina ir Ntounis ir kt. (2020),
teigdami, jog vis daugiau zmoniy daug rim¢iau laikosi higienos atsargumo priemoniy atkakliai
ir labiau riipinasi kitais savo bendruomenése, pavyzdziui, laikosi socialinio atstumo taisykliy.
Autorius taip pat pabrézia, jog butent pandemijos salygoti, vartotojai labiau pasitiki
elektroniniy mokéjimy operacijy biidu, o bekontakc¢iai mokéjimai pakeité jprastas grynyjy
pinigy operacijas. Finansiniy technologijy ir mobiliyjy mokéjimy buvimas, ypac per COVID-
19 pandemija, rodo, kad jos padeda vartotojui islaikyti atsparuma ir vengti kontakto (Purba,
2021).

Apibendrinant autoriy pastebéjimus, galime matyti, kad pandemijos metu vartotojai
labiau pasitiki galimybe mokéti ne grynaisiais pinigais; $is budas veikia kaip vienas i$
socialinio atstumo palaikymo ir uzsikrétimo galimybés mazinimo buidy. Prekyboje kaip ir
kituose su fiziniu kontaktu susijusiose veiklose dél pandemijos taikomas saugaus atstumo

palaikymo nurodymas

1.1.3. Prekybos viety lokacija

Vartotojy apsipirkimo jprociai yra daznai vertinami pagal pageidaujamag prekyviete,
apsipirkimo kelioniy daznumga ir produkty pristatyma (Reimers ir Chao, 2014). Pasak
Pajuodzio (2005), autorius Klasifikuoja jas j keturias grupes — kasdienés paklausos (misriy)
prekiy parduotuves, specializuotas parduotuves, universalines parduotuves, prekybos centrus
(supermarketus) ir Kitas savitarnos principu dirbancias dideles ir mazy kainy parduotuves — ir
jas priskiria prie labiausiai paplitusiy parduotuviy tipy. Esant jvairiy formaty prekybos tinkly
ar pavieniy, siauresnio spektro, parduotuviy pasirinkimui, vartotojas neretai vertina jo
poreikius tam tikru momentu ar sglygomis prie§ pasirinkdamas vietg, kurioje pirks prekes ar
paslaugas. Prekybos viety ribojimy aspekta per pandemija iSskiria Sehgal ir kt. (2020),
teigiantys, jog suvarzymy ar karantino laikotarpiu jv. valdzios institucijos skelbia jvairius
ribojimus, susijusius su judéjimu, prekyba ar veiklomis ne gyvenamojoje vietoje. Pasak Li ir
kt. (2020), galimybé apsipirkti patogiai ir saugiai vartotojams yra dar vienas svarbus veiksnys,
1 kurj atsizvelgiama pandemijos metu. Autorius pabrézia, jog vartotojas teikia pirmenybe Salia
esanCiai parduotuvei ar prekybos vietai, kuri atitinka esminius reikalavimus, reikalingus
iSlaikyti saugumo zong pandemijos metu bei suteikia galimybe jsigyti konkreciy norimy prekiy
ar paslaugy ir galiojant jv. ribojimams. Pandemijos metu ribojimy paveiktos parduotuvés
skiriasi ne tik pagal Pajuodzio (2005) klasifikacija, bet ir savo rti§j — pirminio ar nepirminio
butinumo. Vietas, kuriose galimi didelio masto Zmoniy susibtirimai ir (ar) jose parduodamos

prekés, kurios néra biitinos, restoranai/kavinés taip pat pramogy uzdarose patalpose sektorius
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buvo paveiktas labiausiai, jy atstovams teko ieSkoti budy iSlaikyti savo vartotojg, 0 pastarajam
— rasti galimybe jsigyti konkreCig preke Kkitais kanalais ar rasti jos atitikmenj tuo metu
dirbanciose didesnio formato kasdieniy prekiy parduotuvése, 0 kasdienio vartojimo prekiy
ieSkoti arCiau buvimo vietos esanciose. Guney ir Sangun (2020) tyrime pastebima, jog
respondentai pandemijos laikotarpiu kasdienes prekes buvo linke pirkti vietinése maisto prekiy
parduotuvése, vengiant tolimesniy kelioniy bei stengési parduotuvése praleisti kuo maziau

laiko, mazinant galimybes uzsikrésti COVID-19 virusu.

Apart pandemijos, pasak Rybaczewska ir Sparks (2020) kasdienio vartojimo
(butiniausiy) prekiy parduotuviy plétra yra susijusi su besikei¢ianciais vartotojy poreikiais,
didéjanciu paslaugy ar prekiy asortimentu bei jo paklausa, taip pat buvimo lokacija susijusia

su darbu, kelionémis ar gyvenimu.

Apibendrinant, didéjantis lokaliy, mazos apimties parduotuviy tasky skaicius suteikia
iprastam vartotojui galimybe¢ apsipirkti ar¢iau namy, patogiai, 0 COVID-19 plitimo metu ir

vengti susibiirimy, paisyti valdzios reikalavimy. Nebatinyjy prekiy suvarzymo metu

1.1.4. Prekiy pakuociy specifika

Bet kokios prekés pakuoté, nepaisant jos rasies, yra tiek rinkodaros elementas,
skatinantis ja pirkti, tiek ir apsaugine funkcija atliekantis ir nuo aplinkos poveikio saugantis
elementas. Pasak Risch (2009), maisto pakuotés, ypa¢ pagamintos i§ plastiko, buvo vienas
kertiniy jrankiy, l€émusiy moderniy maisto tiekimo procesy tobulé¢jima ir modernius vartotojy
lukesCius joms. Atsizvelgiant | pandeming situacijg pasaulyje, prekés pakuotés apsauginés
funkcijos tampa itin svarbios virusy plitimo mazinimui grandyje, kuri neatsiejama nuo
pagrindiniy zmogaus gyvybiniy (fizologiniy) funkcijy - Organizmo apripinimo maistu
(Maslow, 1943) - palaikymo. Barlow ir Morgan (2013) teigia, jog maisto prekiy jperkamumas,
Juy buvimo parduotuviy lentynose trukmé ir saugumas yra sferos, kuriose plastikinés pakuotés
yra neiSvengiamos. Kitz ir kt. (2021) teigia, jog COVID-19 situacijoje, plastiko ar i§ jo
pagamintos pakuotés naudojimas akcentuojamos kaip produkto saugos garantas, todél didéjant
susirtipinimui maisto saugumu parduotuvése, Kanados pilie¢iai émé labiau kreipti démesj j
maisto pakuociy svarbg. Nepaisant pasauliniy tvarumo tendencijy, pandemija suinteresuotuma
pakuote uztikrinti prekés sauguma parduotuvése iSrySkino ir placiai matomos ir j vienkartines
pakuotes supakuotos prekés, ikipandeminiu laikotarpiu buvusios prieinamos laisvai, pvz.:
bakaléja, darzovés, sveriami gaminiai. Siuo aspektu Prata ir kt. (2020) teigia, jog viruso

pandemija padidino vienkartiniy plastiko pakuociy, skirty maistui i$sinesti, naudojima bei
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pritaikymg ir net jstatymy, uzdraudzianciy plastikiniy maiSeliy naudojimg, atSaukima.
Ziniasklaidos prane§imai taip pat rodo, kad COVID-19 pandemijos metu vartotojai ir politikai
reagavo ] didesnj maisto saugos rizikos suvokima, padidindami jy priklausomybg¢ nuo
vienkartiniy plastikiniy maisto pakuociy (Bologaro, 2020; Canadian Grocer, 2020; Chua,
2020).

Autoriy nuomonése bei pastebéjimuose matoma, jog prekés pakuoté, kaip vienas
saugumg uztikrinan¢iy faktoriy, lemia didesnj plastiko suvartojimg periodu, kuriame zmonijos
veiksmai ne pirmus metus buvo orientuoti j planetos gerove, taciau pasak Miyata ir Wakamatsu
(2016) subjektyvus poveikis vis tiek gali buti stiprus, kai vartotojy pozitrj lengvai lemia
neracionali jtaka [COVID-19 pandemija — aut. past.].

1.1.5. Su pardavéjais susije prevenciniai veiksniai

Vartotojo apsipirkimo budo pasirinkimui gali daryti jtaka jo paskutinio apsipirkimo
patirtys susijusios su pardavéjy bei parduotuvés atmosfera, nuotaika, pardavéjy veiksmais.
Sasaja tarp klienty ir paslaugy darbuotojy gali turéti jtakos klienty pasitenkinimui darbuotojy
ir klienty sgveikos metu (Barger ir Grandey 2006; Pugh 2001; Tsai ir Huang 2002). Tyrimai
rodo, kad darbuotojy teigiamos emocijos didina klienty pasitenkinimg, norg sugrjzti ir
teigiamus zodzius per (teigiamg) emocinj uzkrétimo procesg. (Bargerand Grandey 2006;
Hennig-Thurau ir kt. 2006; Tsai ir Huang 2002; Wang ir kt., 2017). Zvelgiant j panemine
situacija, pasak Reetika it kt. (2021), pandemijos metu vartotojy elgsenai jtakg daro
reguliavimai ir rekomendacijos, susijusios su apsauginiy kaukiy dévéjimu, $vara bei higiena.
Parduotuviy savininkams patariama laikytis prevenciniy priemoniy ir tinkamai nuvalyti
prisilietimo vietas dezinfekavimo priemonémis, kad buty suvaldytos viruso dalelés (Ali ir
Alharbi, 2020) ir vartotojas jaustysi saugiai apsiperkantis fizin¢je parduotuvéje. Pasak Partida
ir Davin (2021), vartotojy psichiné ir fiziné sveikata gali turéti daugiau jtakos lemiant vartotojy
elgsenos vaidmenj nei bet kada anksCiau. Pirkéjai yra labiau sgmoningi dél savo sveikatos
buklés, kuri neabejotinai daro jtakg jy pirkimo sprendimams, pvz.: rinksis parduotuves kuriose
personalas bei kiti pirkéjai dévi kaukes, laikosi atstumo, taip pat ten kur yra daznas pavirSiy
dezinfekavimas bei bekontaktis ar korteliy atsiskaitymas uz prekes. Remiantis Lubran ir kt.
budais. Pavyzdziui, pasak minéto autoriaus, jei buvo ruosStas potencialiai galintis uzkratg
maistas (termiskai neapdorotas; reikalaujantis specialiy laikymo salygy siekiant apsaugoti nuo
mikroorganizmy atsiradimo ar veisimosi, toksiny formavimosi), jrangos pavirsiai turi buti

valomi ir dezinfekuojami bent kas 4 val. per parg. Taip pat, remiantis, Cure ir Enk (2015)
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tyrimu, ranky dezinfekcinio skyscio lokacija turi jtakos jo panaudojimo daznumui, todél jo
iSstatymas parduotuvése, padarymas daznai prieinamu turi reikSme dezinfekavimo apimtims,
0 tuo labiau -viruso plitimo galimybiy mazinimui. Ranky dezinfekavimas alkoholio pagrindo
skysciu efektyviai paSalina mikroorganizmus, reikalauja maziau laiko ir rec¢iau dirgina rankas,
nei plaunant rankas kitomis antiseptinémis priemonés ir vandeniu (Wilawan Picheansathian,
2004). Siuo aspektu, Nina Bacaner ir kt. (2004), teigia, kad ne visada rekomenduojama naudoti
ranky dezinfekavimo priemones vietoj muilo ir vandens, tai yra priemoné, kurios reikia imtis,
kai muilo ir vandens prieinamumas yra negarantuojamas, pvz.: viesose vietose ar keliaujant. Sj

aspektg galime pamatyti ir prekybos centruose ar parduotuvése

1.1.6. Bekontaktis prekiy atsiémimas pagal iSankstinj uZsakyma

Skaitmeninei erai vis labiau pleCiantis ir kei¢iant kasdienj gyvenimg, lankymasis
fizinéje parduotuvéje siekiant apsipirkti tampa tik vienu i$ galimy bidy. Kilusi pandemija ir su
ja susije ribojimai prekybos vietoms, pardaving¢jancioms ne pirmo biitinumo prekes (ne maistg
ar kt. kasdienes prekes) buvo taikomi laikini veiklos stabdymai, dalis jy, siekdamos islikti
rinkoje, pradéjo prekiauti internetu, Kitos — jvairias kanalais (angl. omnichannel). Vartotojo
perspektyvoje uzsidarius jiems jprastoms parduotuvéms, jie ieskojo patogesnio budo jsigyti
reikiamos prekés atitikmenj 1§ didZiyjy prekybos viety, kurios pardavinéjo ne tik biitiniausias
prekes, tac¢iau buvo neuzdarytos (Hwang ir kt., 2020). Grashuis ir kt. (2020) isskiriami trys
biidai, susije su prekiy pirkimu siekiant vengti kontakto: iSankstinio uzsakymo atsiémimas i$
parduotuvés ar punkto, atsiémimas laukimo taske bei pristatymas j namus. Vertinant aktualuma
temai ir taikyma sasajai su fizine parduotuve, toliau nagrinéjamas atsiémimas parduotuvéje ar
laukimo taske, dazniausiai jkurtame prie pacios fizinés parduotuvés (pvz. Lietuvoje veikiancios
,Barbora“ el. kasdieniy prekiy parduotuvés taskai jkurti prie fizinio prekybos tinklo
LMAXIMA®“ parduotuviy (Verslo zinios, 2020). Pasak Mansour ir Hoque (2021),
,parduotuvés® (tradicinés fizinés parduotuvés — aut.) pagrindiné paskirtis pandemijos metu
buvo veikimas tarsi jvairiapusés paskirties ,,sandélio”, kuriame jj galima apZvelgti prie§
perkant ar panaudoti BOPIS (angl. Buy online, pickup in store) pirkimo procesui. Tradiciné
prekybos vieta taip pat turéjo tam tikrais buidais prisitaikyti prie situacijos, tac¢iau, pasak minéty
autoriy, galiausiai parduotuvé pasirodé esanti tvirta rinkos zaidéja. Kaip pandemijos sukelta
pasekmé, vartotojy apsipirkimas vyko jvairiais budais, kurie skiriasi nuo jiems jprasty
apsipirkimo jprociy jvairiose mazmeninés prekybos kategorijose (Pantano ir kt., 2020; Sheth,
2020; Zwanka ir Buff, 2020). 2020 mety kovo mén. JAV elektroninés prekybos sektoriaus

maisto prekiy kategorijoje prikimo su pristatymu ar atsiémimo galimybe kilo 146 % iki 39,5


https://onlinelibrary.wiley.com/action/doSearch?ContribAuthorRaw=Picheansathian%2C+Wilawan

20

milijony pirkéjy, lyginant su 16,1 milijony 2019-yjy mety Rugpjatj (Statista, 2020c). Taikant
leisdami klientams vykdyti pirkimo operacija internetu ir atsiimti uzsakyma parduotuvéje
netrukus po jo. Ta pastebi ir kiti autoriai, teigdami, jog daugelis mazmeninés prekybos atstovy
pandemijos metu suteiké galimybe naudotis prekiy atsiémimo paslauga, kuomet apmokéjimas
vyksta internetu, o preké atsiimama fiziSkai parduotuvéje ar tam jrengtoje vietoje prie jos
(Briedis ir kt., 2020). Sj hibridinj biida, kuriame pasitelkiama tiek fiziné parduotuvés erdve,
tiek ir skaitmeninés technologijos pirkimo procese nagringjo ir Gallino su Moreno (2014) bei
Gao ir Su (2016), kurie pabrézia prekiy prieinamumo (atsargy) informacijos pasiekiamuma
vartotojui ir teigia, jog, esant neeilinei situacijai, vartotojas gali lankytis fizinéje parduotuvéje
tik tuo atveju, jei matys, jog ji dominancios prekés atsargos parduotuvéje yra pakankamos. Sis
aspektas leidzia manyti, kad elektroniné prekyba gali veikti ne tik kaip atskiras pardavimo
kanalas, skaitmeningje eroje galintis vartotoja perimti i$ fizinés parduotuvés j elektroning, bet
ir atvirks¢iai — pateikiant tam tikra informacijg pelnyti vartotojo pasitikéjimg ir patraukti jj

apsilankyti fizinéje parduotuvéje jv. salygomis.

Vartotojams vis dazniau pasirenkant internetines parduotuves, tradiciniai
mazmenininkai vis labiau renkasi savo prekybai integruoti panasy pirkimo principg, kad galéty
praturtinti Klientui suteikiamos vertés suvokimg ir pagerinti veiklos efektyvuma (Gao ir Su
2017), taciau internetinés parduotuvés daznai yra vertinamos kaip atskiri pardavimo biidas.
Todél vis daugiau démesio skiriama daugiakanalei mazmeninei prekybai (angl. omnichannels
retailing), kurios tikslas — suteikti vartotojams sklandy apsipirkimo patirtj per visus galimus
apsipirkimus kanalus. (Bell ir kt., 2014; Brynjolfsson ir kt., 2013; Rigby, 2011).

1.2. Vartotoju ketinima pirkti apibréziantys modeliai
1.2.1. TPB (planuoto elgesio teorija)

Nagringjant procesa, kaip vartotojy pozitiris daro jtakg vartotojy elgsenai, mokslininkai
rémési socialiniais ir psichologiniais tyrimais atliktais iSanalizuoti pozitirio ir elgesio santykj.
Mokslininkas Icek Ajzen rémési dominuojanciais pozitrio ir santykio modeliais (TPB; Ajzen,
1985), paaiskinti vartotojo elgesj. Planuojamojo elgesio teorija (TPB) yra pagristo veiksmo
teorijos (TRA) tesinys (Fishbein ir Ajzen 1975, Ajzen ir Fishbein 1980). Pagal Sarah Ryan ir
Alison Carr (2010), abu modeliai pagrindzia, kad individai priima logiskus, pagrjstus
sprendimus, jvertindami jiems prieinamg informacija prie§ atliekant konkrety elgesj. lcek

Ajzen norédamas pagerinti vartotojy elgsenos tyrimus ir analizes 1975 metais patobulino TRA
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modelj ir jtraukia naujus veiksnius turinius jtakg vartotojui ketinimui, elgesiui. Naujasis

modelis buvo pavadintas TPB (planuoto elgesio teorija).

TPB modelyje yra jtraukta ,,suvokiama elgesio kontrolé* (angl. perceived behavioural
control), tam, kad baty galima istirti rys$j tarp Zmoniy jsitikinimy, poZitriy, elgesio ketinimy ir
galutinio elgesio. Planuojamo elgesio teorijos modelis (Ajzen, 1985) yra vienas jtakingiausiy
ir labiausiai remiamy socialiniy psichologiniy teorijy, numatanciy zmogaus elgesj (Joanne R.
Smith ir kt. 2008). TPB modelj sudaro pozitris (t.y. konkretaus elgesio jvertinimas),
subjektyvi norma (t.y. socialinis spaudimas d¢l atlickamo veiksmo) ir suvokiama elgesio
kontrolé (t.y. suvokiama kontrolé dél veiksmo atlikimo). Pasak Blackwell ir kt. (2006), pozitiris
yra konkretaus elgesio jvertinimas, apimanc¢io pozitrio j Objekta, pvz.: prekés jsigijimo
jvertinimas. Azjen (1988) teigia, kad poziiiris gali bati jvertintas kaip svarbus elementas norint
numatyti ir apibadinti zmogaus elgesj. Subjektyvi norma yra individo suvokimas apie konkrety
atlickama elgesj, kuriam jtakos turi kity, individui reikSmingy, Zzmoniy nuomoné (pvz.: tévai,
sutuoktinis, draugai, mokytojai) (Amjad ir Wood, 2009). Anot, Krueger ir kt. (2000),
subjektyvi norma nekoreliuoja su individo ketinimais taip pat stipriai, kaip ir individo poZiiiris.
Paties modelio autorius, Ajzek (1991), taip pat teigia, kad silpniausia §io modelio dalis yra
subjektyvios normos ir ketinimo santykis, kadangi pozitris ir suvokiama elgesio kontrolé turi
didesng jtakg individo ketinimams. Suvokiama elgesio kontrolé — tai individo liikestis, kad jo
elgesj gali kontroliuoti jis pats (Cooner, 2001). Manoma, kad santykis tarp pozitrio,
subjektyvios normos ir suvokiamos elgesio kontrolés, numatatant Zzmogaus ketinimag atlikti

konkrety veiksma, skirsis priklausomai nuo sitaucijos (Ajzen, 1991).

Taigi, anot TPB modelio, asmenys rinksis apsipirkti fizinéje parduotuvéje, jeigu
matys, kad jy $is elgesys duos konkreéiy rezultaty, kurie jiems yra vertingi, taip pat ar
Zmonés, kuriy nuomoneg jie vertina, mano, kad jie turéty taip elgtis ir véliau ar jaucia, kad turi
reikiamy iStekliy ir galimybiy tokiam elgesiui atlikti. Ta¢iau nepaisant to, kad Ajzen TPB
modelis yra placiai naudojamas daugelyje moksliniy darby ir tyrimuose, analizuojanciy
vartotojo elgsena, TPB modelis yra daznai kritikuojamas dél didelio koncentravimosi j
racionalius Zzmoniy sprendimus, kurie veikia individy elgseng, nepaisant neracionaliy bei
impulsyviy veiksmy jtaka sprendimams priimti, kuri gali biiti pagrindiniu veiksniu lemianciu
ketinima pirkti. Sio modelio kritikai Conner ir kt. (2012), pabrézia, kad TPB modelio
teorijoje néra iSrySkintas zmogaus emocinis aspektas bei néra numatoma individo elgsena

ateityje. Tiek TRA, tie TBP modelis zmogaus elgsena analizuoja per psichologing prizme.
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3 paveikslas
TPB modelis

Pofidris
(angl. Attitude)

Apsipirkimas fizinése

Ketinimas pirkti fizinése parduotuvése

parduotuvése >
(angl. Intention)

Subjektyvi norma
(anal. Subietive norm)

h 4

Elgesys
(angl. Behaviour)

Suvokiama elgesio
kontrolé
(angl. perceived
behavioural control)

Saltinis: Ajzen (1985)

1.2.2.SOR

Kitas modelis tinkantis tirti vartotojy elgseng — SOR modelis (Mehrabian ir Russell
1974). Sis modelis laikomas vartotojy elgsenos tyrimy teoriniu pagrindu ir vienas jtakingiausiy
aplinkos psichologijos modeliy, kadangi paaiskina aplinkos poveikj zmogaus elgesiui
(Manthiou ir kt. 2017). SOR modelj sudaro nepriklausomasis kintamasis ,,Stimulas* (angl.
Stimulus), tarpinis Kkintamasis ,,Organizmas® (angl. Organism), priklausomas kintamasis
,Reakcija“ (angl. Reaction). Mehrabian ir Russell (1974), nustaté, kad aplinka (stimulas) yra
iSoré, kuri daro jtaka vartotojy vidinei btsenai (organizmui), kurie savo ruoztu turi jtakos jy
pozitriui ar elgesiui (reakcijai). Dél SOR modelio ,,Stimulo* dauguma ankstesniy tyrimy (pvz.:
Bitner 1992) daugiausia démesio skyré fizinés aplinkos veiksniams (pvz.: kaip dezinfekcinio
prieinamumas, bekontaktis atsiskaitymas, personalas dévintis apsaugines veido kaukes).
Taciau, Brady ir Cronin (2001) pasialé, vietoj fizinés aplinkos, démesj skirti darbuotojy
sgveikai su bendra paslaugy kokybe. Lee ir kt. (2008), tvirtina, kad personalo bendravimas yra
svarbus zmogaus aplinkos pozymis vartotojy patirciai paslaugy kontekste. Tiriant vartotojy
ketinima pirkti fizinése parduotuvése COVID-19 pandemijos salygomis, galima teigti, kad
vartotojo ketinimui gali daryti jtaka pardavéjy veiksmai susije su COVID-19 ligos prevencija,
kadangi vartotojai yra labiau samoningi dél savo sveikatos biiklés, todél renkasi parduotuves,
kuriose saugiai jauciasi. Pasak, Manthiou ir kt. (2017), ,,Organizmas* pazymi vartotojy bliseng
tiek i§ pazinimo, tiek emocinés perspektyvos (pvz.: vartotojy paslaugy pasitenkinimui
(organizmui) jtaka daro fiziné aplinka bei aptarnavimo kokybé (stimulas)), o ,,Reakcija*

paaiskina kaip vartotojy elgesj, kuriam jtakg daré¢ ,,Stimulas* bei ,,Organizmas®. Taigi, SOR
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modelis paaiSkina, kad aplinka daro jtakg zmoniy emocinéms biisenoms, kurios lemia jy elgesj

konkrecioje aplinkoje.

4 paveikslas
SOR modelis
mf}:{'r‘ﬁﬂ;ﬁfnag ORGANIZMAS REAKCIJA
kp t X > (tarpinis kintamasis) * (priklausomas kintamasis)
Eanlgr;l asrgsngdlsjs} (angl. organismy) (angl. reaction)

Saltinis: Mehrabian ir Russell (1974)

1.2.3.UTAUT ir UTAUT2

UTAUT (teorijos priémimo ir jsisavinimo teorija) modelis yra sukurtas Santos
Venkates ir kt. 2003 metais. Sio modelio teorinis pagrindas remiasi keturiais veiksniais:
suvokimo tikimybé, pastangy tikimybé, Socialiné jtaka bei lengvinancios salygos (Venkatesas
ir kt. 2007). Oshlyansky ir kt, (2007), teigia, kad didziausig jtaka ketinimui pirkti daro
suvokimo tikimybé, pastangy tikimybé ir socialiné jtaka. Suvokimo tikimybé pasizymi
momentu, kuomet vartotojas suvokia, kad technologijos gali suteikti realig nauda arba yra
reikalingos darbo ar kasdienybei kokybei pagerinti. Jeigu pasitelkus technologijas vartotojo
norai yra patenkinami arba net vir§ijami, vartotojas ir toliau rinksis naudotis technologijomis
bei noriai pazindinsis su naujomis jos formomis (Alawadhi, Morris, 2008). Pastangy tikimybé
yra glaudziai susijusi su patiriamais sunkumais ir isstkiais naudojantis technologijomis. Jeigu
vartotojui iskila poreikis investuoti daug laiko ir pastangy siekiant ismokti tinkamai naudotis
naujomis technologijomis, jis bus nusivyles ir ims abejoti ju nauda bei reikalingumu. (Sumak
ir kt. 2010). D¢l Sios priezasties yra svarbus pritaikomumo Kriterijus, kuris leidzia greitai ir
paprastai perprasti naudojimosi technologijomis gaires. Sekantis veiksnys - Socialiné jtaka, ji
atspindinti technologijy vartotojy elgesj. Remiantis teorija, vartotojai yra linkg klausytis
lyderiy nuomoniy ir jom pritarti. Socialiné jtaka, kuri tiesiogiai veikia vartotojy elgsens,
priklauso dar ir nuo faktoriy tokiy kaip individy lytis, amzius ir patirtis (Nasution, 2007). Net
jeigu informaciné sistema atitinka visus vartotojy poreikius, jie gali ja nesinaudoti iki tol, kol
nesulauks paskatinimo i jiems svarbiy Zzmoniy, kurie daznai daro jtakg pasiryzimui pradéti
konkretia veikla ar pasielgti vienaip ar Kitaip. Paveikti socialing jtaka gali nuomoniy
formuotojai, jzymybés, Seimos nariai arba draugai (Taiwo ir Downe, 2013). Lengvinancios
arba palankesnés salygos yra stipriai susijusios su vartotojy ziniomis, gebéjimais bei istekliais,
kurie leidzia naudotis naujomis technologijomis. Pasak Landry ir kt. (2006), palankesnés

sglygos yra sudaromos tam, kad galima biity tiesiogiai paveikti vartotojy elgsena. UTAUT
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modelis buvo patobulintas ir papildytas naujais veiksniais 2012m.: motyvaciniu hedonizmu,
pinigine verte ir zmogaus jprociais, kurie lemia technologijy pripazinima ir naudojimasi tarp
vartotojy.

5 paveikslas
UTAUT modelis (Venkates ir kz. 2003)

Saltinis: parengtas Cheng-Min Chao (2019), Frontier in Psychology

6 paveikslas
UTAUT2 modelis (Venkates ir kz, 2012)

Performance
Expectancy’

Effort
Expectancy?

5 Behavioral Use

- Intention ‘/_/——' Behavior
OCial
Influence *
—_ Notes:
Fac"_‘lat"‘g‘ 1. Moderated by age and gender
Conditions 2. Moderated by age, gender, and
experience
3. Moderated by age, gender, and
Hedonic experience
Motivation 4. Effect on use behavioyis
moderated by age and experience
5. New relationships are shown as
Brice Vil darker lines
nce value
Habit

Experience

Saltinis: parengtas Nikolopoulou ir kt. (2020) pagal Venkatesh ir kt.(2003)

Patobulintas modelis buvo pavadintas UTAUT2. Vienas i§ svarbiausiy faktoriy
lemianciy ketinima pirkti yra piniginé verté. Anot Venkates, veiksnys ,,piniginé verté“ yra
susijes su vartotojy suvokiama nauda, kurig jiems suteikia jy naudojamos technologijos bei

finansines buklé naudai pasiekti. Pagal Limayem ir kt. (2007), jpro¢io sagvoka minima
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UTAUT?2 modelyje yra siejama su vartotojy pasirinkimu naudotis technologijomis dél to, kad
yra praeitas adaptavimosi, mokymosi procesas. Jprotis naudotis technologijos susiformuoja,
kai veiksmas tampa automatiniu ir savaeigis (Shin ir kt. 2011). Motyvacinis hedonizmas yra
susijes su gyvenime patiriamais malonumais, kurie gali tapti asmeninés motyvacijos
priezastimi (Weijers, 2012). Lacka, 2014, teigia, kad mégavimasis ir pasitenkinimas
technologijy pagalba gauta nauda yra siejamas su motyvaciniu hedonizmu. Sis modelio
veiksnys yra itin svarbus, kadangi daro didziul¢ jtaka sprendimui iSbandyti naujgsias
technologijas. Pasaulyje siekiant vartotojus pripratinti prie technologiniy inovacijy yra
naudojami UTAT ir UTAT2 modeliai, kad galéty palengvinti vartotojy susidarima su galimais
iSSukiais. Kaip anks$¢iau minéta, TPB teorinis modelis daznai yra kritikuojamas dél
neisryskinty emociniy ir psichologiniy aspekty, kurie gali lemti vartotojo elgesj. Dél to bitina
iSanalizuoti ir modelius apimancius vartotojy elgsenos studijy modelius, kurie aiskina, kad
vartotojo elgesiui jtaka daro tam tikri stimulai. UTAUT ir UTAUT2 modeliai rodo, kad
technologijy priémimas ir jsisavinimas formuoja ketinima bei apsisprendimg pirkti preke ar
paslauga, kuri sukelia Zmogaus pasitekinimg arba suteikia jam naudos. Sékmingiems
pardavimams ir lojaliy klienty uztikrinimui turi jtakos parduotuvés aplinka (angl. store
environment) (Turley ir Milliman, 2000). Pasak Spangenberg ir kt. (2006), parduotuvés aplinka
vartotojams sukelia stimula, kuris gali iSsaukti teigiamg arba neigiama pirkéjo reakcija.
Sprendimo priémimg labiausiai veikia parduotuvés aplinkos prisitaikymas prie pirkéjo, kali
pirkéjai gali jaustis saugiai, patogiai, maloniai ir joje nori praleisti kuo daugiau laiko. Pries
atsirandant vartotojiskai erai, viskas ko tikédavosi pirkéjai, budavo — parduotuvés aplinka,
padedanti surasti tinkamas prekes. Taciau Siandien to nepakanka, vyraujant pasaulinei
pandemijai COVID-19, vartotojai tikisi ne tik malonios parduotuvés aplinkos, plataus prekiy
asortimento bei mandagaus aptarnavimo, bet ir sveikatos saugumag uztikrinané¢iy veiksniy —
dezinfekcinio prieinamumas, bekontaktis atsiskaitymas, pirkéjy srauto ribojimas ir Kiti

prevenciniais veiksniais susije su pardavéjais ar kitais pirkéjais.
Modeliy palyginimas

ISnagrinéjus Saltinius bei teorinius modelius, kurie paaiskina individo ketinima pirkti,
galima teigti, kad modeliai papildo vienas kita ir gali baiti analizuojami lygiagreciai atsizvelgus
i analizuojama tema, aplinka. Pasak Wang ir Sih (2009), i$analizavus individo priémimo
sprendimo procesg, tampa aiSku, kad ketinimas pirkti formuojasi nuo poreikio issigryninimo,
informacijos paieskos ir alternatyvy jvertimo. Nors visi keturi modeliai analizuoja panasius

veiksnius (pvz.: individo pozitiris, poreikis ir socialiné jtaka), analizuoti vartotojy ketinima
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pirkti fizinése parduotuvése COVID-19 pandemijos salygomis, labiausiai tinkantys modeliai
— TPB ir SOR, kadangi $iy modeliy teorija tiria individo pozitrj, jam svarbiy asmeny
nuomonés svarba bei individo suvokima, kad jis pats gali kontroliuoti savo pasirinkima.
Naudojantis $iais modeliai galima suzinoti ar tam tikras veiksnys (pvz.: susijg¢s su higienos ir
fizinio saugumo reikalavimais) turi jtakos vartotojo ketinimui pirkti. UTAUT ir UTAUT2
modelis néra tinkamas analizuoti vartotojy ketinima pirkti fizinése parduotuvése, kadangi jis
yra skirtas analizuoti vartotojy elgseng internetinése erdvése (pvz.: el. parduotuvés). Taciau,
siuos modelius galima pritaikyti analizuojant individo elgsena apsiperkant internetu, taciau

renkantis prekes atsiimti fizinése parduotuvése.

2. TYRIMO METODOLOGIJA

2.1. Tyrimo objektas, tikslas, uzdaviniai
Tyrimo objektas su pandemija ir kasdieniy prekiy pirkimu fizinéje parduotuvéje susije

veiksniai.

Tyrimo tikslas: empiriskai istirti veiksniy svarbg vartotojy ketinimui pirkti kasdienines

prekes fizinéje parduotuveje.

Tyrimo uzdaviniai: taikant statistinius metodus nustatyti tarpusavio ry$ius tarp autoriy
apibrézty ir tarpusavio saveikg galinéiy turéti veiksniy; remiantis duomenimis nustatyti

svarbiausius ir ne svarbiausius veiksnius vartotojui.
Uzdaviniai:
1. Remiantis Perason‘s koreliacija nustatyti rySio buvimo fakta, jo dydj ir statistinj
reikSmingumg iSkeliamoms hipotezéms.;

2. Vertinant imties atsakymy teiginiams vidurkius nustatyti respondentams labiausiai

ir maziausiai svarby veiksnj.

2.2. Tyrimo metodas, duomeny rinkimo biuidas ir analizé
Siam tyrimui vykdyti naudotas pirminis kiekybinis informacijos rinkimo biidas,
leidzia ,,paaiskinti reiSkinius naudojant skaitmeninius duomenis, jy analizei naudojant

matematinius metodus (ypad statistika). Sis kiekybinio tyrimo metodas pasirinktas



27

tinkamiausiu dél vienodo klausimy pateikimo kiekvienam i$ jy, véliau — galimybés rezultatus
lyginti, ieSkoti tam tikros krypties ryS$iy, sgsajy. Taip pat apklausa laikoma tinkamu metodu

siekiant jvertinti pirkimo elgsena, pasirinkimo kriterijus (Dik¢ius, 2011).

Duomenys analizei buvo surinkti parengtame klausimyne, apklausius 269 respondenta.
Klausimyno struktiira buvo tokia: klausiama ar respondentas per paskutinius 12 mén. (apimant
ir veikly ribojimus dél COVID-19) pirko kasdienio vartojimo prekes fizinéje parduotuvéje
(traktuojant teigiama atsakyma kaip elgesj, kas, remiantis TPB modeliu, yra pasekmé
priimto teigiamo sprendimo ketinimui pirkti), véliau respondento buvo praSoma jvertinti
teiginius 5 baly Likert‘o skaléje (Visiskai nesutinku; Nesutinku; Nei sutinku, nei nesutinku;
Sutinku; Visiskai sutinku) kurie buvo suskirstyti pagal skirtingus su COVID-19 susijusius
veiksnius ketinant pirkti kasdienio vartojimo prekes fizinéje parduotuvéje pandemijos metu.

Anketos pabaigoje buvo pateikti demografiniai klausimai.

Klausimyne vertinti sie teiginiai:

1 lenteleé.
Klausimyno naudoti teiginiai

Teiginys (veiksnys) Remtasi pagal
autoriy

Man svarbu, jog buty uztikrintas kasdieninio vartojimo prekiy saugumas Acebron ir  kt.
higienos prasme. (2000);

Ranky dezinfekcija man yra svarbus lankymosi fizingje parduotuvéje Jagers ir kt (2020),
reikalavimas.

Po apsipirkimo man yra svarbu tinkamai plauti rankas Victor ir kt (2018);

Po apsipirkimo man yra svarbu persirengti virSutinius rabus. Popovic ir  kt
(2019);



Apsauginés veido kaukés dévéjimas apsipirkimo metu padeda man
apsisaugoti nuo uzsikrétimo COVID-109.

Dezinfekcinio skys¢io naudojimas pirkimo metu padeda apsisaugoti nuo
viruso.

Nuosavas pirkiniy krepsSelis/maiselis padeda saugiau apsipirkti fizingje
parduotuvéje.

Lankantis parduotuvéje pandemijos metu man yra svarbu iSlaikyti saugy
atstuma tarp kity pirkéjy.

Bekontak¢iai mokéjimai yra reikSmingas biidas vengti kontakto apsiperkant.

Arc¢iau namy esan¢ioms parduotuvéms pandemijos metu teikiu prioriteta.
Sterili bei Svari prekés pakuoté yra svarbus kriterijus perkant.

Man svarbus prekés pakuotés sandarumas ir atsparumas aplinkos poveikiui.

Pakuoté uztikrina tam tikro maisto produkto kokybe.

Pandemijos metu esu labiau linkes pirkti individualiai supakuotas (angl.
single-serve) maisto prekes.

Lankantis parduotuvéje jauciuosi saugiau, kai personalas dévi saugos
priemones (kaukes, pirStines ir kt.)

Dezinfekcinio skys€io prieinamumas naudojimui fizinése parduotuvése yra
svarbus.

Man svarbu, jog daZnai lie¢iami pavirsiai yra daznai dezinfekuojami

PrieSpandeminiu laikotarpiu prekiy pirkimas internetu su bekontakciu
atsiémimu buvo aktualus.

COVID-19 pandemijos metu maisto pirkimas internetu su bekontak¢iu yra
aktualus.
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Munnukka (2008);
Petit ir kt., (2018);

Reimers ir Chao

(2014);
Chu ir kt., 2020

Peters-Texeira ir

Badrie (2005);
Sehgal ir kt. (2020)
(Olaimat ir kt.,,
2020).

(Olaimat ir Kkt.,
2020).

Kitz ir kt. (2021)
Prata ir kt. (2020)

(Aliir

Alharbi, 2020).
(Aliir

Alharbi, 2020).
Partida ir Davin
(2021)

Mason ir kt., 2020

Mason ir kt., 2020

Saltinis: Sudaryta autoriy, moksliniais autoriy Saltiniais

2 lentele
Klausimyno dizainas
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[vertinkite higienos | Man svarbu, jog buty wuztikrintas | 4 elementy jvertinimas pagal
reikalavimy svarbg | kasdieninio vartojimo prekiy saugumas | penkiy baly Likert skalg, svyruojant

ketinant pirkti kasdienio
vartojimo prekes

fizinéje parduotuvéje

higienos prasme.

Ranky dezinfekcija man yra svarbus

lankymosi  fizin¢je = parduotuvéje

reikalavimas.

Po apsipirkimo man yra svarbu

tinkamai plauti rankas

Po apsipirkimo man yra svarbu

persirengti virSutinius riibus.

nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
(Visiskai sutinku)

[vertinkite saugos
priemoniy taikymo
svarbg jums ketinant
pirkti kasdienio
vartojimo prekes

fizingje parduotuvéje

Apsauginés veido kaukeés dévéjimas

apsipirkimo  metu padeda man

apsisaugoti nuo uZzsikrétimo COVID-

19.

Dezinfekcinio  skys¢io naudojimas
pirkimo metu padeda apsisaugoti nuo

Viruso.

Nuosavas pirkiniy krepsSelis/maiselis

padeda saugiau apsipirkti fizingje

parduotuvéje.

3  elementy jvertinimas pagal
penkiy baly Likert skalg, svyruojant
nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
(Visiskai sutinku)

Ivertinkite fizinio
kontakto vengimo
aktualuma ketinant
pirkti kasdienio
vartojimo prekes

fizinéje parduotuvéje.

Lankantis parduotuveéje pandemijos
metu man yra svarbu iSlaikyti saugy

atstumga tarp kity pirkéjy.

Bekontakciai mokeéjimai yra
reikSmingas biidas vengti kontakto

apsiperkant.

2  elementy jvertinimas pagal
penkiy baly Likert skalg, svyruojant
nuo 1

(Visiskai nesutinku) iki 5 (Visiskai
sutinku)

Ivertinkite pateikty
teiginiy aktualuma
Jums:

Arc¢iau namy esan¢ioms parduotuvéms

pandemijos metu teikiu prioriteta.

Man yra patogiau prekes gauti ] norimg

lokacija.

2  elementy jvertinimas pagal
penkiy baly Likert skalg, svyruojant
nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
(Visiskai sutinku)

Ivertinkite kiek jums

svarbiis veiksniai, susij¢

Sterili bei Svari prekés pakuoté yra

svarbus kriterijus perkant.

4  elementy jvertinimas pagal
penkiy baly Likert skalg, svyruojant
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su fizinj saglyt; galinciy

turéti prekiy
pakuotémis,  ketinant
pirkti kasdienio
vartojimo prekes
fizingje  parduotuvéje

pandemijos metu

Man

sandarumas ir atsparumas aplinkos

svarbus  prekés  pakuotés

poveikiuli.

Pakuoté uztikrina tam tikro maisto

produkto kokybe.

Pandemijos metu esu labiau linkes
pirkti individualiai supakuotas (angl.

single-serve) maisto prekes.

nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
(Visiskai sutinku)

Ivertinkite kiek jums

svarbils veiksniai, susij¢

Lankantis  parduotuvéje  jauciuosi

saugiau, kai personalas dévi saugos

3  elementy jvertinimas pagal
penkiy baly Likert skalg, svyruojant

su  prekybos  viety | priemones (kaukes, pirstines ir kt.) nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
prevenciniais Dezinfekcinio skys¢io prieinamumas | (Visiskai sutinku)

veiksmais, ketinant | naudojimui fizinése parduotuvése yra

pirkti kasdienio | svarbus.

vartojimo prekes | Man svarbu, jog daZnai lie¢iami

fizingje  parduotuvéje | pavirsiai yra daznai dezinfekuojami

pandemijos metu

[vertinkite  galimybés | PrieSpandeminiu laikotarpiu prekiy | 2  elementy jvertinimas pagal
naudotis  bekontak¢iu | pirkimas internetu su bekontakéiu | penkiy baly Likert skale, svyruojant

prekiy atsiémimu pagal

1Sankstinj uzsakyma
aktualuma ketinant
pirkti kasdienio
vartojimo  prekes i

fizinés parduotuves

atsiémimu buvo aktualus.

COVID-19 pandemijos metu maisto
pirkimas internetu su bekontakéiu yra

aktualus.

nuo 1 (Visiskai nesutinku) iki 5
(Visiskai sutinku)

Saltinis: parengtas autoriy

Klausimynas buvo suformuotas ,,Google Forms® ir buvo pateiktas socialiniuose

tinkluose, i$siystas tam tikriems asmenims per jv. internetinius kanalus. Klausimyno duomenys

buvo uzkoduoti ir statistiskai analizuojami SPSS sttistikos programing jrangg, kuri buvo

naudojama Sio tyrimo hipotezei patikrinti taikant apraSomaja statistikos analize, KMO ir

Barttlet linijing regresijg, Cronbach’s alpha suderinamumo rodiklj ir Perason korealiacija.

Apklausa vykdyti anonimiskai, klausimai formuluoti etiskai pagal visus reikiamus nuostatus.
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2.3. Imties dydZio nustatymas

2.4. Tyrimo hipotezés

Tam tikros sgsajos tarp jv. Kategorijy faktoriy pastebimos ir autoriy. Bologaro ir kt.
(2020) teigia, jog COVID-19 pandemijos metu vartotojai ir jstatymy leidéjai reagavo j didesnj
maisto prekiy saugumo poreikio suvokimg didindami priklausomuma nuo plastiko pakuociy.
Pasak 1.1.1 skyrelyje aptartos informacijos, pandemija verté ieSkoti jvairiy budy apsisaugoti
nuo viruso plitimo skirtingose prekés etapuose, pradedant gamyboje, baigiant — vartotojams jas
jsigyjant, 0 1.1.4 - plastiko pakuoté traktuojama kaip saugos garantas. Vertinant autoriy
teiginius ir konteksta, galime kelti Sig hipoteze:

H1: Vartotojai, Suinteresuoti prekiy saugumu higienos prasme palankiau vertina
pakuote, apsaugancia nuo aplinkos poveikio.

Pasak Cobanoglu ir kt. (2020), jy atliktas tyrimas apie vartotojy pozitrj j kaukiy ar kity
apsauginiy veido priemoniy dévéjimg vieSosiose erdvése parodé, jog vartotojai palankiau
vertina teikiamy paslaugy kokybe, parodo didesn;j pasitikéjima, jauciasi dékingesni ir iSreiSkia
tarpusavio pasitikéjimg veiklose, kuriose personalas dévi kaukes. Tuo labiau, apsaugos
priemoniy nedévintys atstovai lémé vartotojy susiripinimg. Vertinant tiek 1.1.1 skyrelyje

autoriy nagrinéta medziaga, tiek auksSciau cituotus autorius galime kelti hipoteze:

H2: Kaukiy dévéjimo svarba pabréziantis vartotojas yra suinteresuotas pardavéjy (ar

susijusio personalo) kaukiy déveéjimu.

Pasak Caswell ir kt. (2020) bei Minguez ir kt. (2020), retesniam grynyjy pinigy
naudojimui atsiskaitymo uz prekes ar paslaugas operacijose jtaka turéjo beveik visapusis
socialinio atstumo skatinimas ar grieztesni ribojimai. Dél grynyjy pinigy specifikos, kuomet
jie turi itin dideli kontaktg su jvairiais vartotojais bei daznai Zzmoniy lie¢iamais pavirsiais (pvz.,
prekystaliais, rankomis ir kt.) bei kity veiksniy, kuriais vartotojas siekia apsisaugoti nuo galimo

uzsikrétimo infekcija, kyla $i hipotezé:

H3: Fizinio atstumo palaikyma vertinantys Zmonés yra labiau linke atsiskaityti

bekontak¢iu mokéjimo biidu.
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Dauguma namy iikiy pandemijos metu taiké griezta socialinio kontakto vengimo
praktika, vengiant bet kokio rysio su kitais asmenimis apart apsiripinimo maisto prekémis.
(Gray, 2020). Pasak to paties autoriaus, kasdieniy prekiy parduotuvés ir vaistinés yra
pavojingos vietos grieztos izoliacijos besilaikantiems asmenims dél viruso plitimo budy
zmonéms Kkontaktuojant, todél pirkimas fizinéje parduotuvéje tampa gan rizikingu, o
paskatintas peréjimas nuo apsipirkimo parduotuvéje prie maisto produkty atsiémimo tam
tikruose taskuose ar pristatymo gali sumazinti Sio COVID-19 iSorinio poveikio mast3.

Vertinant Siuos teiginius, galime kelti hipotezg:

H4: Fizinio atstumo palaikyma vertinantys Zmonés pandemijos metu yra labiau linke

pirkti prekes su atsiémimu, nei jprastai lankytis fizin¢je parduotuvéje.

. But due to the outbreak of novel corona-virus, such movements are halted amid

worries about the coronavirusclinging to reusable bags and other cutleries (Klemeset al., 2020)

Pasak Klemeseto ir kt. (2020), dél naujo COVID-19 protrukio ir asmeny lokalizavimosi
aspekto ir susirtpinimo koronaviruso plitimu, aplinkosauginiai judéjimai dél nuosavy prekés
maiseliy naudojimo sustojo. Nurudeen (2014) tyrime dél daukartiniy maiseliy naudojimo
Nigerijoje dar prie§ pandemija pastebéjo, kad vartotojams kyla klausimas dél saugumo, kuomet
lokaliose parduotuvése ar turguose daugkartiniai maiseliai turéjo iSoriskai matomo purvo
pozymiy. Pandemijos akivaizdoje galima kelti klausimg, ar toks aplinkai draugiSkas
sprendimas nekelia grésmés virusui perduoti per daznai lie¢iama, taciau retai valoma-plaunama
pavirsiy. Siy aspekty sasajoje, galime kelti hipoteze:

H5: Lokaliose (arc¢iau buvimo vietos) esanciose parduotuvése linke lankytis vartotojai
daZniau naudoja asmeninj maiseli.

2.5. Tyrimo teorinis modelis

Isanalizavus jprastus vartotojo elgsena, ketinima pirkti ir tam jtakg darancius faktorius
apibrézian¢ius modelius, matome, kad dauguma jy kalba apie Vvartotojo jsitikinimus
(pavyzdziui, TPB — pozitrj, kity svarbiy zmoniy nuomong¢ ar atsakomuma uz savo veiksnius;
UTAUT/UTAUT?2 — pateikia technologiniy sprendimy jtaka vartotojo ketinimo pirkti preke
eigoje, SOR — apibrézia bendresnius procesus, jtaka ir reakcija), kai kuriuos jy veikia
nepriklausomi kintamieji — lytis, amzius ir kt. Kalbant apie pandeming situacijg, Kurioje
uzsikrétimas virusu nepriklauso nuo Zmogaus amziaus, lyties, rasés ar kity demografiniy

aspekty, jam nesvarbus asmeninis Zmogaus poziliris j virusg ar pana$iai. Pandemijos metu
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daugelj privalomy ar grieztai rekomenduojamy elementy kasdienybéje atsiranda dél valdzios

institucijy priimamy sprendimy, pagristy PSO ir kity organizacijy nurodymais.

Pasirinkus istirti veiksniy svarba vartotojui bei tarpusavio rySius tarp su pandemija
susijusiy veiksniy ketinant pirkti kasdienio vartojimo prekes fizinéje parduotuvéje, adaptavome
TBP modelj ir Siuos nesankcionuotus veiksnius, su kuriy poveikiu turime gyventi, taciau
didziosios jy dalies negalime pasirinkti, iSskyréme kaip atskirg grupe bendrame procese.
Modelyje (7 paveikslas) nurodomi veiksniai, bei hipotezés dél tarpusavio saveiky. Bendriné
jtaka pirkimui ar elgesiui néra atskirai vertinama, nes laikoma, kad pandemijos metu fizinéje
parduotuvéje apsilankiusiam ar pirkusiam zmogui Sie veiksniai jtakg turéjo dél visuomenéje
taikomy papildomy saugos priemoniy bendra jstatymy tvarka.

7 paveikslas.
Teorinis tyrimo modelis, sudarytas remiantis mokslinés literatiros analize

E | Higienos reikalavimai |v_\_ H1 :
E “| Prekiy pakuoéiy specifika i
| Saugos priemoniu H2 1
| ikym v '
E 2 2 \"'--.‘ Su pardavéjais susije |
! prevenciniai veiksniai !
! | Socialings distancijos H3 - — ;
! | skatinimas W ——_,| Bekontakéio atsiskai '
| N\ galimybé i
i HAN :
N —— { BOPIS pirkimo budas

i Fizinio saugumo

! - s HS

i | reikalavimai ™ - :

! 4 Patogi parduotuves

LANKYMASIS TRAKTUOJAMAS
KATP KETINIMO PIRKTI/PIRKIMO
FAKTAS

Saltinis: parengtas autoriy
SAKINI IKELTIL, NEGALI PAVEIKSLAS PO PAVEIKSLO EITI
Demografiniai respondenty duomenys

3 lentelé
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Demografiniai respondenty duomenys

] ) . ) UZzZimama imties
Kintamasis Kategorija Daznis )
dalis, %
) Vyras 85 31.6
Lytis i
Moteris 184 68.4
18-25m. 144 53.5
26 —35m. 58 21.6
Amzius
36 —50 m. 56 20.8
51 m. ir daugiau 11 4.1
Vidurinis 38 14.1
Profesinis 20 74
ISsilavinimas
Nebaigtas aukstasis 85 31.6
Aukstasis 126 46.8
Iki 400 EUR 46 17.1
401 - 700 EUR 44 16.4
Pajamos per meén. | 701 —1000 EUR 70 26
(netto) 1001 — 1500 EUR 49 18.2
1501 — 2000 EUR 31 115
2001 EUR ir daugiau 29 10.8

Saltinis: parengtas autoriy

Apklausoje dalyvavo 269 respondentas. IS jy dvylika (12) teigé per pastaruosius 12
meén. kasdienio vartojimo prekiy fizinése parduotuvése nepirke, todél jy anketos buvo atmestos.
Tyrime remiamasi likusiy 269 respondenty pateiktais duomenimis. Daugiausia — 68.4 proc. -
moterys, vyrai — 31.6%. Didzioji dalis respondenty (78.4 %) — jgij¢ aukstajj iSsilavinimg arba
turintys nebaigta aukstajj iSsilavinimg. Dauguma respondenty (95.9%) - iki 50 mety (jskaitant)
amziaus. 59.5 proc. imties nurodé gaunantys iki 1000 Eur (neto; jskaitant), likusieji 40.5 %

pazyméjo gaunantys daugiau (ziGr. 3 lentel¢)

2.6. Duomeny analizés metodai
Apklausos duomenys analizuoti statistine kompiuterine programa IBM SPSS (28.01
versija). IS ankety gauti duomenys, susije su veiksniais, buvo intervalinio tipo, todél statistinei
duomeny analizei taikyti neparametriniai kriterijai: priklausomybés rySiy nustatymui —
Pearson’o koreliacija. Rezultatai statistiskai reikSmingi, jei apskai¢iuota kriterijaus p reikSmé

mazesné uz reikSmingumo lygmenj 0,05, suderinamumui - Cronbach’s alfa rodiklis virs 0.6
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laikytas patikimu (Nunnally and Bernstein, 1994), iki 0.6 - mazai patikimu. Pearson‘o
koreliacijos koeficiento dydis intervale nuo 0 iki 0.3 laikomas silpnu (beveik neegzistuojanéiu),

tarp 0,3 ir 0,6 — vidutiniu, o virs 0,6 — stipriu (Leard).
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3. TYRIMO REZULTATAI

3.1. Empyrinis tyrimas, rezultatai
Siekiant patikrinti ar imtis yra tinkama (ar kintamyjy pory koreliacijos yra
paaiSkinamos kitais kintamaisiais) ir ar egzistuoja bent viena reikSminga Koreliacija tarp
kintamyjy, buvo atliktas KMO ir Bartlett testas. KMO rodiklis visus Sios apklausos teiginius
vertinant bendrai siekia 0.89, kas yra tinkama, nes pasak [FICIGNEOBY) rciksmes, didesnés nei
0.5 yra laikomos tinkamomis. Barttleto sferiSkumo testo rezultatai parodé, jog (269) =
2861.999, p<0.01, tod¢l koreliacija egzistuoja ir yra statistiSkai reikSminga.

4 lentele
KMO ir Bartlett testas.

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy 0.890
Approx. Chi-Square 2861.999
Bartlett's Test of Sphericity df 190
Sig. 0.000

Imties faktoriy vidurkiai

Vartotojy ketinimui pirkti turiniy jtakg ir su COVID-19 susijusiy veiksmy svarba
pagal pritarimo teiginiams vertes vienu i$ biidy vertinome ir paprastu principu, skai¢iuojant jy
vidurkius. Visiems klausimams buvo naudota 5-iy baly Likert‘o skalé, kurioje reikSmés
iSsidésciusios ir didéjo 1 punktu, o didesné verté reiské didesnj pritarima pateiktam teiginiui
(1- visiskai nesutinku; 2 — nesutinku; 3 — nei sutinku, nei nesutinku; 4 — sutinku; 5 — visiskai
sutinku), teiginiai formuluoti taip, kad didesné skaitiné verté reikSty didesnj pritarima.
Rezultatai pateikiami lenteléje X (zr. priedy skiltj). Labiausiai respondentai pritaré su higienos
imtyje atsakiusiujy vidurkis (atmetus netinkamas anketas) buvo 4,33, skaléje vardinant tai tarp
atsakymo Sutinku ir Visiskai sutinku. Maziausiai svarbiu respondentai laiké teiginj, kuris sako,
jog po apsipirkimo jiems yra svarbu persirengti virSutinius rabus. Pastarojo vidurkis vos 2,87
i§ 5 (tarp Nesutinku ir Nei sutinku, nei nesutinku). VirSutiniy drabuziy persirengima galime
vertinti kaip maziausiai suderinimg (remiantis Cronbach reikSme, lentelé X) i§ visy faktoriy,
taciau vidurkis rodo, kad ir respondenty imtis yra maziausiai linkusi pritarti Siam teiginiui i$

Visy.
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Siekiant i$analizuoti visy teiginiy suderinamuma, apskai¢iavome jy Cronbach Alpha
reik§me. Apskai¢iavus, Cronbach Alpha reik§mé buvo = 0.919, kas yra tinkama, kadangi pagal
(Numnally ir Berstein, 1994), rodiklis esant vir$ 0.6 yra laikomas patikimu.

5 lentelé
Visy teiginiy Cronbach Alpha reiksmé

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items |N of Items

919 915 19

6 lentelé
Bendra teiginiy Cronbach Alpha reiksmé

Item-Total Statistics

Cronbach's
Alpha if
Item
Deleted

Man svarbu, jog biity uZztikrintas kasdieninio vartojimo prekiy saugumas | 0.905
higienos prasme.
Ranky dezinfekcija man yra svarbus lankymosi fizinéje parduotuvéje | 0.904
reikalavimas.
Po apsipirkimo man yra svarbu tinkamai plauti rankas 0.906
Po apsipirkimo man yra svarbu persirengti virsutinius riibus. 0.912
Apsauginés veido kaukés dévéjimas apsipirkimo metu padeda man | 0.906
apsisaugoti nuo uzsikrétimo COVID-19.
Dezinfekcinio skyséio naudojimas pirkimo metu padeda apsisaugoti nuo | 0.903
viruso.
Nuosavas pirkiniy krepsSelis/maiselis padeda saugiau apsipirkti fizinéje | 0.906
parduotuvéje.
Lankantis parduotuvéje pandemijos metu man yra svarbu islaikyti saugy | 0.903
atstuma tarp kity pirkéjy.
Bekontakc¢iai mokéjimai yra reikSmingas buidas vengti kontakto apsiperkant. | 0.905

Arc¢iau namy esancioms parduotuvéms pandemijos metu teikiu prioriteta. 0.910
Sterili bei $vari prekés pakuoté yra svarbus kriterijus perkant. 0.907
Man svarbus prekés pakuotés sandarumas ir atsparumas aplinkos poveikiui. | 0.907
Pakuoté uztikrina tam tikro maisto produkto kokybe. 0.910

Pandemijos metu esu labiau linkgs pirkti individualiai supakuotas (angl. | 0.910
single-serve) maisto prekes.
Lankantis parduotuvéje jauciuosi saugiau, kai personalas dévi saugos | 0.904
priemones (kaukes, pirStines ir kt.)
Dezinfekcinio skysé¢io prieinamumas naudojimui fizinése parduotuvése yra | 0.902
svarbus.
Man svarbu, jog daznai lieCiami pavirsiai yra daznai dezinfekuojami 0.903




PrieSpandeminiu laikotarpiu prekiy pirkimas internetu su bekontakciu | 0.910
atsiémimu buvo aktualus.
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aktualus.

COVID-19 pandemijos metu maisto pirkimas internetu su bekontakéiu yra | 0.909

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Pateiktoje lenteléje (zr. 6 lentele) matome, jog Vvertinant veiksniy visumg né vienas veiksnys

nedaro itin didelés jtakos bendram teiginiy suderinamumui, taciau siekiant tikslesniy ir

konkretesniy jvertinimy, kiekvienoje grupéje (higienos veiksniuose, fizinio saugumo

reikalavimy ir kituose) teiginiy suderinamumas buvo vertinimas darkart, tac¢iau kiekviename

klausime atskirai.

Siekiant isanalizuoti teiginiy suderinamuma atskirai, apskai¢iavome jy Cronbach Alpha

reik§mes. ApskaiCiavus su higiena susijusiy veiksniy tarpusavio suderinamumg, Cronbach

Alpha reikSme buvo = 0.742, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir Berstein, 1994),

rodiklis esant vir§ 0.6 yra laikomas patikimu.

7 lentelé

Higienos ir fizinio saugumo reikalavimy Cronbach Alpha

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

Cronbach's Alpha Based on Standardized Items

N of Items

0.742

0.764

4

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Matome, kad virSutiniy ruby persirengimas lyginant su likusiais yra maziausiai

suderinamas (alfa reik§mé 0.742), jj pasalinus Kiti teiginiai deréty geriau. Kadangi buvo

vertinama teiginiy svarba pagal atsakymo vidurkius, o visumoje teiginiai visi kartu lyginti

statistiniais btidais nebuvo, §is veiksnys eliminuotas nebuvo

8 lentele

Atskiry teiginiy susijusiy su higienos ir fizinio saugumo reikalvimu, Cronbach Alpha

Man svarbu, jog buty uztikrintas kasdieninio vartojimo prekiy saugumas | 0.657

higienos prasme.

Ranky dezinfekcija man yra svarbus lankymosi fizingje parduotuvéje | 0.609

reikalavimas.
Po apsipirkimo man yra svarbu tinkamai plauti rankas 0.624
Po apsipirkimo man yra svarbu persirengti virSutinius rtbus. 0.827

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize
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Apskaiciavus teiginius susijusius su fizinio saugumo reikalavimais, Cronbach Alpha
reikSmé buvo 0.782, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir BerStein, 1994), rodiklis
esant vir§ 0.6 yra laikomas patikimu.

9 lentelé
Fizinio saugumo Cronbach Alpha

Reliability Statistics,

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items |N of Items

0.782 0.784 3

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

10 lentelé
Atskiry teiginiy susijusiy fizinio saugumu, Cronbach Alpha

Apsauginés veido kaukés dévéjimas apsipirkimo metu padeda man | 0.718
apsisaugoti nuo uzsikrétimo COVID-19.
Dezinfekcinio skyséio naudojimas pirkimo metu padeda apsisaugoti nuo | 0.627
viruso.
Nuosavas pirkiniy krepSelis/maiSelis padeda saugiau apsipirkti fizinéje | 0.768
parduotuvéje.

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Apskai¢iavus teiginius susijusius su fizinio kontakto vengimo skatinimu, Cronbach
Alpha reik§mé buvo = 0.787, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir Berstein, 1994),
rodiklis esant vir$ 0.6 yra laikomas patikimu.

11 lentelé
Fizinio kontakto vengimo skatinmas Cronbach Alpha

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items |N of Items

0.787 0.788 2

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

12 lentelé
Atskiry teiginiy susijusiy su fizinio kontakto vengimu, Cronbach Alpha

Lankantis parduotuvéje pandemijos metu man yra svarbu iSlaikyti saugy | 0.00
atstuma tarp kity pirkéjy.
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\ Bekontak¢iai mokéjimai yra reikSmingas biidas vengti kontakto apsiperkant. | 0.00 \
Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Klausime apie arc¢iau namy esancias parduotuves ir jy prioritetg pandemijos metu buvo

pateiktas vienas teiginys vertinimui, todél suderinamumo skai¢iavimas jam netaikomas.

Apskaiciavus teiginius susijusius su prekiy pakuociy specifika, Cronbach Alpha
reikSmé buvo = 0.738, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir Berstein, 1994), rodiklis
esant vir§ 0.6 yra laikomas patikimu.

13 lentelé
Prekiy pakuociy specikos Cronbach Alpha

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items | N of ltems

0.738 0.759 4

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

14 lentelé
Atskiry teiginiy, susijusiy su pakuotémis, Cronbach Alpha

Sterili bei $vari prekés pakuoté yra svarbus kriterijus perkant. 0.639
Man svarbus prekes pakuotés sandarumas ir atsparumas aplinkos poveikiui. | 0.603
Pakuoté uztikrina tam tikro maisto produkto kokybe. 0.670

Pandemijos metu esu labiau linkes pirkti individualiai supakuotas (angl. | 0.801
single-serve) maisto prekes.
Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Apskaiciavus teiginius susijusius su pardavéjy prevenciniais veiksmais, Cronbach
Alpha reik§mé buvo = 0.874, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir BerStein, 1994),
rodiklis esant vir$ 0.6 yra laikomas patikimu.

16 lentelé
Atskiry teiginiy susijusiy su pardavéjy prevenciniais veiksmais, Cronbach Alpha

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items |N of Items

0.874 0.876 3




Lankantis parduotuvéje jauciuosi saugiau, kai personalas dévi saugos | 0.884
priemones (kaukes, pirStines ir kt.)

svarbus.

Dezinfekcinio skysCio priecinamumas naudojimui fizinése parduotuvése yra | 0.796

Man svarbu, jog daznai lie¢iami pavirSiai yra daznai dezinfekuojami 0.786

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Apskaiciavus teiginius susijusius su bekontak¢iu prekiy atsiémimu, Cronbach Alpha

reik§mé buvo = 0.811, kas yra tinkama, kadangi pagal (Numnally ir BerStein, 1994), rodiklis

esant vir§ 0.6 yra laikomas patikimu.

17 lentelé

Bekontakcio preikiy atsiemimo Cronbach Alpha

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

Cronbach's Alpha Based on Standardized Items |N of Items

0.811

0.811 2

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

18 lentelé

Atskiry teiginiy susijusiu su bekontakciu prekiy atséemimu, Cronbach Alpha

PrieSpandeminiu laikotarpiu prekiy pirkimas internetu su bekontak¢iu | 0.000
atsiémimu buvo aktualus.

aktualus.

COVID-19 pandemijos metu maisto pirkimas internetu su bekontakéiu yra | 0.000

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

3.2. Hipoteziy vertinimas

H1: Vartotojai, suinteresuoti prekiy saugumu higienos prasme palankiau vertina
pakuote, apsaugancia nuo aplinkos poveikio.

19 lentelé

H1 Pearson koreliacija ir statistinis reiksmingumas

Prekés pakuoté, uztikrinanti
sauguma nuo aplinkos

poveikio




Pearson

koreliacija

Prekiy saugumas

higienos prasme
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Koreliacijos 0.461
koeficientas
P reik§mé <0.001
N 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

20 lentele

H1 papildomy veiksniy Pearson koreliacija ir jy statistinis reikSmingumas

Prekés Prekeés Polinkis
pakuote, A A pirkti
s tikrinanti Prekes pakuoté Single-
uzHrnantt pakuotés uztikrina g
saugumg nuo . serve
: sterilumas produkto :
aplinkos kokvb tipo
poveikio ybe prekes
Koreliacijos

Dearso Prekiy | koeficientas 0.461 0.451 0.364 0.228

0 saugum

korelia 2 . P reik§mé <0.001 <0.001 <0.001 <0.001

cija higienos

prasme 269 269 269 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Remiantis gautais Pearson koreliacijos koeficientais, galime teigti, kad rastas rySys tarp

vartotojo suinteresuotumo prekiy saugumu bei sauguma nuo aplinkos uZtikrinanc¢ia prekés

pakuote (p<0.001, R=0.461), taip pat koreliacijos tarp suinteresuotumu higiena ir kity su

pakuote susijusiy veiksniy (lentelé X) koreliacijos koeficientai egzistuoja ir yra statistiSkai

reikSmingi, todél H1 neatmetama.

H2: Kaukiy dévéjimo svarba pabréZiantis vartotojas yra suinteresuotas pardavéjy (ar
susijusio personalo) kaukiy dévéjimu.

21 lentelé

H?2 Pearson koreliacija ir statistinis reiksmingumas

Pardavéjy (personalo)

kaukiy dévejimo svarba




Pearson

koreliacija

Vartotojo kaukes
dévéjimo
apsiperkant fiz.

pard. svarba
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Koreliacijos 0.650
koeficientas
P reik§mé <0.001
N 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

22 lenteleé

H2 papildomy veiksniy Pearson koreliacija ir jy statistinis reiksmingumas

Pardavéjy Daznai
lggiiﬁ?nalo) Dezinfekcinio skyscio 11:\0/;?;?14
i prieinamumo svarba | DAV
dévéjimo dezinfekcijos
svarba svarba

Pears | Prekiy kKoref"f"‘C”os 0.461 0.451 0.364

on saugumas | koeficientas

koreli higienos

acija | prasme P reikSmeé <0.001 <0.001 <0.001

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Remiantis analizéje gautais Pearson koreliacijos koeficientais (lentele X), galime teigti,

kad rastas rySys tarp vartotojo suinteresuotumo prekiy saugumu bei saugumg nuo aplinkos

uztikrinanéia prekés pakuote (p<0.001, R=0.650), taip pat koreliacijos tarp asmeninés vartotojo

kaukiy dévejimo svarbos ir kity su personalu susijusiy faktoriy (lentel¢ X) koreliacijos

koeficientai egzistuoja ir yra statistiSkai reikSmingi, todél H2 neatmetama.

H3: Fizinio atstumo palaikyma vertinantys Zmonés yra labiau linke atsiskaityti

bekontaké¢iu mokéjimo bidu

Remiantis imties respondenty faktoriy vertinimo vidurkiu (lentelé X, Zr. skiltj priedai),

tiek fizinio kontakto vengima, tiek bekontakcio atsikaitymo svarbg jie vertina itin panasiai
(3.97 ir 3.94 i8 5, atitinkamai).




44

23 lentelé
H3 Pearson koreliacija ir statistinis reiksmingumas

Bekontakcio atsiskaitymo
laikymas svarbiu vengiant
kontakto
Pearson Fizinio kontakto Koreliacijos 0.650
koreliacija vengimo svarba koeficientas
P reikSmé <0.001
N 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Remiantis analizéje gautais Pearson koreliacijos koeficientais (lentele X), galime teigti,
kad rastas stiprus tarpusavio rysys tarp fizinio kontakto vengimo bei galimybés atsiskaityti
bekontakéiu biidu svarbos (p<0.001, R=0.650), todél H3 neatmetama.

H4: Fizinio atstumo palaikyma vertinantys Zmonés pandemijos metu yra labiau linke
pirkti prekes su atsiémimu, nei jprastai lankytis fizinéje parduotuvéje.

24 lentelé
H4 Pearson koreliacija ir statistinis reiksmingumas

Polinkis pandemijos prekes
pirkti bekontak¢iu badu su
atsiémimu parduotuveje

(BOPIS)

Pearson Fizinio atstumo Koreliacijos 0.338

koreliacija palaikymo svarba koeficientas

P reikSmeé <0.001

N 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize
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25 lentelé
H4 papildomy veiksniy Pearson koreliacija ir jy statistinis reikSmingumas

Polinkis pandemijos o B
metu prekes pirkti PO|InkIS.prl.eS pandemija
bekontaké&iu biidu su prekes pirkti bekontak¢iu
atsiemimu budu su atsiémimu

Pears | Fizinio Koreliacijos | ; 5aq 0.094

on atstumo koeficientas

koreli = palaikymo

acija  svarba P reiksme¢ | <0.001 <0.001

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Remiantis analizéje gautais Pearson koreliacijos koeficientais (lentele X), galime teigti,
kad rastas vidutinio stiprumo rySys tarp vartotojo suinteresuotumo prekiy saugumu bei jo
pasirinkimo pandemijos metu prekes pirkti bekontak¢iu biudu ir atsiimti parduotuvéje
(p<0.001, R=0.338). Taip pat atlikus papildoma analizg, koreliacijos su fizinio kontakto
vengimo svarba lyginant su prie§pandeminiu ir pandeminiu pirkimu su atsiémimo galimybe
skiriasi (koeficientai atitinkamai R=0.294 ir R=0.338, abu p<0.001), reiskia, kad pandemijos

metu prekiy pirkimas Siuo budu tur¢jo stipresnj rysj, todél H4 neatmetama.

H5: Lokaliose (ar¢iau buvimo vietos) esanciose parduotuvése linke lankytis vartotojai
dazZniau naudoja asmeninj maiselj.

26 lentele
H5 Pearson koreliacija ir statistinis reiksmingumas

Nuosavo krepselio

naudojimas




Pearson

koreliacija
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Saugos prioritetas Koreliacijos 0.181
lankymuisi koeficientas
lokaliose
parduotuvése
P reikSmé 0,003
N 269

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

27 lentele

H5 papildomy veiksniy Pearson koreliacija ir jy statistinis reikSmingumas

Dezinfekcinio skys¢io
svarba pirkimo metu

Apsauginés veido kaukés
svarba pirkimo metu

Saugos
Pears | prioritetas
on lankymuis
koreli i lokaliose
acija | parduotuv
ése

Koreliacijos | 3¢ 0,172
koeficientas
P reik§mé <0,001 0,005

Saltinis: Sudaryta autoriy, remiantis duomeny analize

Remiantis analizéje gautais Pearson koreliacijos koeficientais (zr. 26 lentelg), galime

teigti, kad rastas rySys tarp vartotojo pasirinkimo lankytis lokalioje parduotuvéje ir nuosavo

krepSelio naudojimo (p=0.003, R=0.181), taciau jis yra silpnas (r<0.3). Taip pat atlikus

papildoma analizg, koreliacijos rysys tarp vartotojo pasirinkimo lankytis lokalioje parduotuvéje

galimybe bei jo suteikiamos svarbos dezinfekcinio skys¢io naudojimui ar apsauginés veido
kaukés dévéjimui, skiriasi (koeficientai atitinkamai R=0.236 ir R=0.172, p<0.001 ir p=0,005),

reiskia, kad ir su likusiais faktoriais yra menka koreliacija ir rysiai traktuojami silpnais, todél

H5 atmetame.
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Atlikus empyrinj tyrima i8 iSanalizavus duomenis, rezultatai parodé, kad hipotezés H1-

H4 yra neatmetamos, 0 H5 — atmetama d¢l per silpny statistiniy jrankiy rodmeny (Siuo atveju

— Pearson koreliacijos).

ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

ISvados

rezultatais su pandemija susijusiy veiksniy svarbos vartotojui ir jy tarpusavio sgveikos, prieita

Siy iSvady,

[Sanalizavus moksling literatiirg, pastebéta, kad autoriai isskiria gan platy naujai
mazemingje prekyboje taikytiny ir su COVID-19 susijusiy veiksniy kiekj, daugiausia
susijusj su higienos ir fiziniy saugumy reikalavimais. Pastebima veiksniy, kuriuose
susiprieSina aplinkosaugos ir pandemijos aspektai (pvz., plastiko naudojimo
mazinimas);

Esancioje mokslinéje literatiiroje nurodomi sprendimo priémimo modeliai nenusako
(arba nusako i§ dalies) tam tikros nevaldomos jégos poveikj (kontekste — COVID
pandemijg), todél modelis §iam tyrimui buvo adaptuotas;

Literattiroje rasti rysSiai, patikrinti empiriniu tyrimu, tarp tam tikry su pandemija
susijusiy pasitvirtino, taciau 4 is 5:

a. Vartotojas, kuris yra labiau suinteresuotas prekiy saugumu, pandemijos metu
didesng svarba teikia sauguma nuo aplinkos uztikrinanciai prekés pakuotei.

b. COVID-19 plitimo metu vartotojai, kurie pabrézia asmening kaukiy dévéjimo
svarbg to tikisi ir i$ parduotuvés (ar aptarnaujancio) personalo;

c. Klientai, kurie rodo suinteresuotumg fizinio atstumo (socialinés distancijos)
palaikymu svarbiu laiko ir bekontakéio atsiskaitymo galimybe saugantis nuo
Viruso;

d. Vartotojas, kuris pandemijos metu vertina fizinio atstumo palaikymg jos
salygomis yra labiau linkes pirkti BOPIS biidy, prekes atsiimant parduotuvéje,

taciau uzsisakant internetu.
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e Labiausiai vartotojai pritaré su higienos veiksniais susijusiam teiginiui, jog ,,po
apsipirkimo jiems yra svarbu plauti rankas®“. I 5 baly imtyje atsakiusiujy vidurkis
(atmetus netinkamas anketas) buvo 4,33/5. Maziausiai svarbiu laikomas veiksnys, kuris
sako, jog po apsipirkimo vartotojams yra svarbu persirengti virSutinius ribus. Pastarojo

vidurkis vos 2,87 is 5.
Ribotumas:

Dél vis dar vykstanc¢ios COVID-19 pandemijos, nuo kurios pradzios praéjo beveik 2

metali, jauc¢iamas tam tikros mokslinés literattiros (konkreciais aspektais) trikumas;

Apklausa atlikta tam tikroje socialinéje erdvéje, todél galimas atsakymy Saliskumas

(vertinant bendry interesy) fakta ir neuniversalus jy pritaikymas likusiai visuomenés daliai.
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Descriptive Statistics

Man svarbu, jog biuty uztikrintas kasdieninio
vartojimo prekiy saugumas higienos prasme.

MIN

MAX

Mean

Std.
Deviation

Ranky dezinfekcija man yra svarbus lankymosi
fizingje parduotuvéje reikalavimas.

Po apsipirkimo man yra svarbu tinkamai plauti
rankas

Po apsipirkimo man yra svarbu persirengti
virSutinius riibus.

Apsauginés veido kaukés dévéjimas apsipirkimo
metu padeda man apsisaugoti nuo uzsikrétimo
COVID-19.

Dezinfekcinio skys¢io naudojimas pirkimo metu
padeda apsisaugoti nuo viruso.

Nuosavas pirkiniy krepSelis/maiSelis padeda
saugiau apsipirkti fizinéje parduotuvéje.

Lankantis parduotuvéje pandemijos metu man yra
svarbu iSlaikyti saugy atstuma tarp kity pirkejy.

Bekontak¢iai mokéjimai yra reikSmingas biidas
vengti kontakto apsiperkant.
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Ar¢iau  namy  esanCioms  parduotuvéms
pandemijos metu teikiu prioriteta.

Sterili bei Svari prekés pakuoté yra svarbus
kriterijus perkant.

Man svarbus prekés pakuotés sandarumas ir
atsparumas aplinkos poveikiui.

Pakuoté¢ uztikrina tam tikro maisto produkto
kokybe.

Pandemijos metu esu labiau linkes pirkti
individualiai supakuotas (angl. single-serve)
maisto prekes.

Lankantis parduotuvéje jauciuosi saugiau, kali
personalas dévi saugos priemones (kaukes,
pirstines ir kt.)

Dezinfekcinio skyscio prieinamumas naudojimui
fizinése parduotuvése yra svarbus.

Man svarbu, jog daznai lieiami pavirSiai yra
daznai dezinfekuojami

Priespandeminiu  laikotarpiu prekiy pirkimas
internetu su bekontak¢iu atsiémimu buvo aktualus.

COVID-19 pandemijos metu maisto pirkimas
internetu su bekontakc¢iu yra aktualus.

28 lentelé. Visy veiksniy vidurkiai pagal svarbg.



APKLAUSA | Su COVID-19 susijusiy
veiksniy jtaka ketinimui pirkti kasdieninio
vartojimo prekes fizinéje parduotuvéje

Gerbiamas respondente,

esame IV-ojo kurso Vilniaus uni i Verslo kurso i. Siekiame
apsiginti laipsnj ir izuoj su pasaulj uzgozusia COVID-19 ij
susijusius veiksnius, kurie daro jtaka vartotojo elgsenai bei ketinimui pirkti kasdienio
vartojimo prekes visiems jprastose fizinése parduotuvése. PraSome Jasy skirti dalj savo

laiko bei imiskai atsakyti | i ar pasirinkti labiausiai Jums priimting
variantg. Visa surinkta it ija bus j tik ini tikslams. 15 anksto
dékojame.

Prisijungti prie ,Google", kad i§saugotuméte savo progresa. Suzinokite daugiau

*Privaloma

Ar per paskutinius 12 mén. (apimant ir veikly ribcjimus dél COVID-19) pirkote
kasdienic vartgjime prekes fizingje parductuvéje? ”

() Taip
O Ne

Jvertinkite higienos reikalavimy svarbg ketinant pirkti kasdienio vartojimo prekes
fizingje pardustuvéje ™
Visiskai Mei sutinku, Vizigkai

; Mesutink ; - Sutinki -
nesutinku FEUIMEY el nesutinku ik sutinku

Man svarbu, jog

bty uZtikrintas

kasdieninio

vartajimo

reek O @ O O O
saugumas

higiencs

prasme.

Ranky
dezinfekzija
man yra

svarbus

lankymosi O O O O O
fizingje

parductuveje

reikalavimas.

Po apsipirkimo

man yra svarbu

tinkamai plauti O O O O O
rankas

Po apsipirkimo
man yra svarbu

ﬁéﬂﬁ?ﬂ O O O O O
ribus.
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|vertinkite saugos priemoniy taikymeo svarbg jums ketinant pirkti kasdienio
vartojime prekes fizingje parductuvéje *

Apsaugings veido
kaukés dévéjimas
apisipirkimo metu
padeda man
apsisaugoti nuo
uzsikrétimo
COVID-19.

Dezinfekcinio
skyséio
naudaojimas
pirkimeo metu
padeda
apsisaugoti nuo
viruso.

Muosavas pirkiniy
krepielis/maiselis
padeda saugiau
apsipirkti fizingje
parductuveje.

Visigkai
nesutinku

Mesutinku

Mei sutinku,
nei nesutinku

Sutinku

Visizkai
sutinku
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|vertinkite fizinio kontakto vengimeo aktualuma ketinant pirkti kasdienio vartojimo

prekes fizingje parductuveje *

Lankantis
parductuvéje
pandemijos
metu man yra
svarbu iglaikyti
saugy atstuma
tarp kity
pirkéjy.

Bekontzkéiai
mokajimai yra
reikEmingas
bidas vengti
komakto
apsiperkant.

Visiskai ) Mei sutinku,
) Mesutinku ) )
nesutinku nei nesutinku

O O O

|vertinkite pateikty teiginiy aktualumg Jums: *

Argiau namy
ezancioms
paductuvems
pandemijos
metu teikiu
prioritets.
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|vertinkite kiek jums svarbis veiksnial, susije su fizin] sghyt] galindiy turéti prekiy

pakuctémis, ketinant pirkti kasdienic vartojime prekes fizingje parductuvéje

pandemijos metu *

Sterili bei Svari
prekés pakucté
yra svarbus
kriterijus
perkant.

Man svarbus
prekés
pakuctés
sandarumas ir
atzparumas
aplinkos
poveikiui.

Pakuoté
uztikrina tam
tikro maisto
produkto
kokybe.

Pandemijos
metu esu
lahiau linkes
pirkti
individualiai
supakuotas
(angl. single-
serve) maisto
prekes.

Visigkai
nesutinku

O

MWesutinku

@)

Mei sutinkuy,
nei nesutinku

o

Sutinku

@)

Visigkai
sutinku

O
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[vertinkite kiek jums svarbds veiksniai, susije su prekybos viety prevenciniais
veiksmais, ketinant pirkti kasdienic vartojimo prekes fizingje parductuvéje
pandemijos metu *

Visigkai Nesutink Mei sutinku, Sutink Visigkai
nesutinku ESULIEY hei nesutinku ikl sutinku

Lankantiz

parduotuveje

jautiuosi

saugiau, kai

personalas dévi O O O O O
saugos

priemones

(kaukes,

pirtines ir kt.)

Dezinfekcinio

skyséio

prieinarmumas

naudajimui O O O O O
fizinése

parductuvése

yra svarbus.

Man svarbu, jog
dazZnai lieiami
pavirdiai yra O O O O O

daznai
dezinfekuojami

|vertinkite galimybés naudotis bekontakéiu prekiy atsieémimu pagal isankstin
uzsakymg aktualuma ketinant pirkti kasdienio vartojimo prekes is fizinés

parductuves *

'I.f|5|s.ka| Nesutinku Nn.m sutln.ku, Sutinky "-.'rISI.SI'LEII
nesutinku nei nesutinku sutinku
Priespandeminiu
laikotarpiu prekiy
pirkimas

intermnetu su O O O O O

bekontaksiu
atsiemimu buvo
aktualus.

CovID-19
pandemijos metu

maisto pirkimas

internetu su O O O D D
bekontakEiu yra

aktualus.



Jhsy ytis: *

O Moteris
() Vyras

Jisy amziaus grupé: *

() 18-25m.
() 26-35m.
() 36-50m.

O 51 m. ir daugiau

Josy issilavinimas: *
() Aukitasis
() Nebaigtas aukitasis

O Profesinis

() Vidurinis

Jisy pajameos per mén. (netto):

Iki 400 EUR
401-700 EUR
701-1000 EUR
10071-1500 EUR

15071-2000 EUR

OO0 O 00O

2001 EUR ir daugiau
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