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Trumpas darbo apibiidinimas: teorin¢je dalyje buvo siekiama iSanalizuoti
elektroningje prekyboje naudojamus dirbtinio intelekto sprendimus, taip pat atlikti tyrimg ir
patikrinti, kokius dirbtinio intelekto sprendimus zino ir (ar) naudoja respondentai, bei jvertinti
teorin¢je dalyje iSanalizuoty dirbtinio intelekto sprendimy aktualuma.

Darbo problema — Lictuvoje yra sudaryta klaidinga nuomoné apie dirbtinio intelekto
integravimg versle, kadangi yra manoma, jog dirbtinio intelekto sprendimy jgyvendinimui
butinas papildomos jrangos jsigijimas bei informaciniy technologijy specialisto Zinios.

Darbo tikslas — ISanalizuoti tarptautingje rinkoje situlomus dirbtinio intelekto
sprendimus elektroninéje prekyboje bei patikrinti, ar juos naudoja jmonés, siekiancios
pagerinti savo verslo procesus.

Uzdaviniai:

1. Teoringje dalyje iSanalizuoti elektroninéje prekyboje naudojamus dirbtinio
intelekto sprendimus;

2. Atlikti tyrimg ir jvertinti Lietuvos jmoniy naudojamus ir(ar) Zinomus dirbtinio
intelekto sprendimus elektroninéje prekyboje;

3. Patikrinti teorinéje dalyje iSanalizuoty dirbtinio intelekto sprendimy aktualuma

praktikoje, siekiant pagerinti verslo procesus elektroninéje prekyboje.



Darbe taikyti tyrimo metodai: lyginamoji analizé, kiekybinis tyrimas, vienos krypties

dispersin¢ analizé.

Atlikti tyrimai ir gauti rezultatai: 48% respondenty naudojasi dirbtinio intelekto
sprendimais. Tyrimo dalyviai naudojasi tarptautingje rinkoje Zinomais dirbtinio intelekto

sprendimais.

Darbo iSvados: galima patvirtinti, jog iSanalizuota literattra, taip pat praktinis tyrimas
patvirtino, jog rinkoje yra neteisingai suformuota nuomong, kad dirbtinio intelekto sprendimy
jdiegimui biitinai reikia informaciniy technologijy specialisty Ziniy bei specialios programinés
Jjrangos jsigijimo, kuri padéty integruoti dirbtinio intelekto spendimus elektroninéje prekyboje.
Pastebétina, jog teorinéje dalyje iSanalizuoti dirbtinio intelekto sprendimai yra aktualts ir

praktikoje, dalis respondenty patvirtino, kad jie yra naudojami vykdant elektroning prekyba.

Informacija apie darbo rezultaty publikavimg ar pritaikyma publikuoti: nepublikuotas.



SUMMARY

Brief description of the work: the theoretical part was aimed at analyzing the artificial
intelligence solutions used in electronic commerce, as well as conducting research and
checking which artificial intelligence solutions are known and/or used by respondents, and
assessing the relevance of the artificial intelligence solutions analyzed int the theoretical part.

The problem of the work: there is incorrectly formed opinion about the integration of
artificial intelligence in business, as it is considered that the implementation of artificial
intelligence solutions requires the acquisition of additional equipment and the knowledge of
an information technology specialist

The aim of the work: analyze the artificial intelligence solutions offered in the
international market in electronic commerce and to check whether they are used by companies
seeking to improve their business processes.

Tasks:

1. In the theoretical part to analyze the artificial intelligence solutions used in

electronic commerce.

2. To compile a survey and evaluate the artificial intelligence solutions used by
Lithuanian companies in electronic commerce.

3. To check the relevance of the artificial intelligence solutions analyzed in the
theoretical part in practice in order to improve business processes in electronic
commerce.

Research methods used in the work: comparative analysis, quantitative research, one-
way analysis of variance.

Surveys and results obtained: 48% of respondents use artificial intelligence solutions.
The participants of the questionnaire use the artificial intelligence solutions known in the
international market.

Conclusions of the work: it can be confirmed that the analyzed literature, as well as the
practical research confirmed that the market misconception that the implementation of artificial
intelligence solutions necessarily requires the acquisition of information technology specialists
and special software to integrate artificial intelligence solutions in electronic commerce.
Analyzed artificial intelligence solutions in the theoretical part are also relevant in practice,
some respondents confirmed that they are used in electronic commerce.

Information about the publication: unpublished.
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IVADAS

Nagrinéjamos temos aktualumas. Siame darbe bus analizuojamas DI pritaikymas
elektroninés prekybos srityje. Autorius (Gregory et al., 2019) teigia, jog per pastaruosius 20
mety elektroniné prekyba tapo revoliuciné globaliam verslui dél gebéjimo pasiekti naujas

rinkas, pagerinti klienty aptarnavimo paslaugas bei padidinti pelninguma.

Naujumas. Autorius (Bicevskis et al., 2021) pripaZjsta, jog tradicinj versla, kai klientas
gyvai jsigydavo preke, pakeité skaitmenizuoti sprendimai. Nors skaitmenizuoty sprendimy
déka pasiekti klientus yra paprasCiau, taciau atsiranda papildomy faktoriy, Kurie turi jtakos
sprendimui pirkti prekes ar paslaugas, t.y. finansiné rizika, nesugebéjimas suteikti prekés
pazadéty charakteristiky, apmokéjimo bei pristatymo rizikos. Sias grésmes pastebi (Babenko
et al., 2019), kuris jzvelgia, jog siekiant elektroninés prekybos verslui islikti, reikia gebéti

tikslingai prognozuoti, analizuoti bei nuolat tobulinti savo verslo procesus.

Darbo problema. Nors rinkoje sukurti DI sprendimai yra nesudétingai pritaikomi
versle bei nercikalauja papildomos fizinés kompiuterinés jrangos dél naudojamos debesy
kompiuterijos (ang. Cloud computing) technologijos, taciau Lietuvos jmonés jsitikinusios, kad
norint jdiegti DI sprendimus yra biitina turéti specialiy informaciniy technologijy Ziniy ir
kompetencijy bei jsigyti papildomg jranga. Todél daugelis dél tokio jsitikinimo vengia j
elektroninés prekybos procesus integruoti DI sprendimus, kurie galéty pagerinti verslo

procesus.

Objektas. Elektroninés prekybos etapai, j kuriuos galima integruoti DI: rinkos tyrimai,

rinkos skatinimas, derybos su klientu bei uzsakymo pasirinkimas.

Darbo tikslas. ISanalizuoti tarptautinéje rinkoje sitlomus dirbtinio intelekto
sprendimus elektroninéje prekyboje bei patikrinti, ar juos naudoja jmonés, siekian¢ios pagerinti

savo verslo procesus.

UZdaviniai:

1. Teorin¢je dalyje iSanalizuoti elektroninéje prekyboje naudojamus DI
sprendimus;

2. Atlikti tyrima ir jvertinti Lietuvos jmoniy naudojamus ir (ar) zinomus dirbtinio

intelekto sprendimus elektroninéje prekyboje;



3. Patikrinti teoringje dalyje iSanalizuoty DI sprendimy aktualumg praktikoje,

siekiant pagerinti verslo procesus elektroninéje prekyboje.

Tyrimo metodai. Teoriné lyginamoji analizé, kiekybinis tyrimas, vienos Krypties

dispersin¢ analiz¢.



10

1. DIRBTINIO INTELEKTO PRITAIKYMAS ELEKTRONINES
PREKYBOS PROCESUOSE

1.1 Dirbtinio intelekto svarba elektroninéje prekyboje

Siekiant iSanalizuoti DI sprendimus elektroninéje prekyboje ir jvertinti DI praktinj
aktualuma, labai svarbu aptarti DI sampratg. Autorius (Holzinger et al., 2019) pastebi, jog DI
yra labai placios apimties, apie kurj kalbama nuo kompiuteriy atsiradimo pradzios, kadangi jis
buvo sukurtas padéti iSspresti zmogui iSkilusias problemas. Kitg nuomong atskleidzia (Litch &
Karofsky, 2020) jzvelgdami, jog anks¢iau buvo siekiama imituoti Zmogaus mastymo procesus,
ta¢iau dabar yra kuriamos sistemos, kurios geba iSspresti sudétingesnius sprendimus
pasitelkiant individualiai problemai pritaikytus algoritmo biuidus. Siam teiginiui pritaria
(Kremers, 2020), kuris pastebi, jog Si technologija i§ pradziy buvo skirta suteikti logines
iSvadas, taciau Siuolaikiniame pasaulyje, tai neatitinka vartotojy poreikiy, todél sistemos
smarkiai patobuléjo jtraukus maSininio mokymosi sistemas, kurios leido konstruoti sudétingas
uzduotis.

Siekiant dar geriau suprasti DI sgvoka, autorius (Paschen et al., 2020) pastebi, jog tai
yra duomenimis grjstas sprendimas, kuris yra manipuliuojamas vert¢ sukurianciais modeliais.
Véliau jis yra i§verc¢iamas | aplinkai suprantamg informacija. Kitas autorius (J. S. Huang et al.,
2021) jvardina, jog tai yra panasu ] zmogaus elges], ta¢iau sprendimas yra priimamas skirtingy
technologijy, todél siekiant labiau suprasti DI galima suskaidyti j etapus: masSininio mokymosi,
dirbtiniy neuroniniy tinkly ir gilaus mokymosi.

Viena i§ revoliuciniy technologijy, pasak (Paschen et al., 2020) yra masSininis
mokymasis, kuris sukurtas imituoti zmogaus sprendimo priémimg neprogramuojant pacios
sistemos, kitaip sakant DI pats bando priimti sprendimus i$ pateikty duomeny bei stengiasi
atrasti modelius, o uz tai yra apdovanojamas. Tac¢iau masininio mokymosi procesas susideda
i§ papildomy technologijy, kurias atskleidzia autorius (Zhang et al., 2019) jvardindamas
dirbtiniy neuroniniy tinkly sistemg. Joje imituojami Zmogaus smegeny procesai pasitelkiant
biologinius, struktiirinius bei funkcinius tyrimus, kurie buvo perkelti ] kompiuterio sistemas.
Kito autoriaus (J. S. Huang et al., 2021) nuomone, neuroniniai tinklai yra sudétingi procesai,
sugebantys atlikti tokias uzduotis kaip veido atpazinimas, kalbos apdorojimas, taciau $io
sprendimo branduolys yra gilusis mokymasis (ang. Deep learning). Cia atliekami matematiniai

skai¢iavimai pasitelkiant algoritmus, kurie yra paremti duomenimis.
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Apibréziant DI technologijos pazanga, autorius (Gentsch, 2019) jzvelgia, jog vis dar
esame formalioje biisenoje, kurioje mokomasi nustatyti taisykles bei tam tikrus rySius (ang.
Patterns). Vis dél to su giluminio mokymosi (ang. Deep learning) metodais yra siekiama
paskutinio evoliucinio etapo, kuris susideda i§ zmogiskyjy savybiy: kiirybiskumas, intuicija, o
tai yra dar sunkiai jgyvendinama, nors pasitelkiant pavienes uzduotis DI jau dabar pasizymi
gebéjimu pralenkti pat] zmogy atpazjstant vézio diagnoze¢, nustatant sukciavimg bei kalbos
supratima. Siam teiginiui pritaria (Mitchell, 2019), kuris mano, jog DI trikksta Zmogisko
emocinio intelekto, kadangi rezultatas yra paremtas racionalumu bei matematiniais
uzdaviniais, taciau néra pritaikytas priimti sprendimg pasitelkiant intuicija.

Kitas autorius (Wirtz et al., 2019) jZvelgia tendencija, jog didZiosioms jmonéms kaip
Amazon, IBM, Google, Apple yra jprasta investuoti j DI. Tam pritaria autoriai (Schwalbe &
Wahl, 2020) pazymédami, jog jau 2018 metais investicijos vien tik j DI medicinos sritj sieke
1.7 milijardy doleriy. O investicijos | startuolius plétojan¢ius DI, remiantis (Soni et al., 2020)
iSaugo 71.13 procenty tarp 2011 ir 2016 mety, sudarant bendra 1.8 milijardy doleriy suma.
Visas investicijas paskatino, kaip teigia (Gentsch, 2019) jau pasiektas didelis DI Suolis verslo
procesuose: pardavimy, rinkodaros ir planavimo srityse.

Norint jvertinti DI sprendimy pritaikyma elektroninéje prekyboje, svarbu identifikuoti
elektroninés prekybos procesus ar etapus, kuriy organizavimui biity galima pasitelkti DI.
Siekiant geriau suprasti elektroninés prekybos etapus, autoriai (Bhargava & Sharma, 2021)
izvelgia, jog priklausomai nuo komercijos srities, veiklos procesai gali skirtis, taciau |
pagrindinius etapus jeina: galimybiy numatymas, rinkos skatinimas, uzsakymo pasirinkimas,
prekiy optimizavimas, derybos, apmokejimas, uzsakymo pristatymas bei klienty aptarnavimas.
Sio proceso pavyzdys pateiktas 1 paveiksle.

1 paveikslas

Elektroninés prekybos procesy etapai

Marketing \ Order processing T Servicing
*Research * Negotiation * Fulfillment
* Stimulation * Selection * Service and support

*Receiving order
+Billing and payment

Source: Adapted from O’Brien and Marakas (2011)

FIGURE 2.1 E-commerce business processes supporting electronic selling of goods and
services.

Saltinis (Bhargava & Sharma, 2021)



12

Remiantis (Xu et al., 2020), panaikinus fizin¢ apsipirkimo vieta, vartotojas turi
skirtingus individualius faktorius, kurie gali jtakoti pardavimg, t.y. prekés jvertinimas,
vartotojy nuomoné, pateikimas bei kita. Todél siekiant geriau priimti sprendimus reikia gerai
suprasti klientg. Bitent todél Siame darbe analizuosiu DI pritaikyma elektroninés prekybos
proceso etapuose, kurie fokusuojasi j klientg: rinkos tyrimy, rinkos stimuliavimo, deryby bei

uzsakymo pasirinkimo.

Atrinkti DI paslaugas teikiantys verslai yra pripazinti ir zinomi rinkoje, nors galima
pastebéti, jog konkurencija darosi nuozmesné sitilanti dar pazangesnius sprendimus, taciau $iuo

atveju pasirinktos kompanijos turincios ilgg darbo patirtj.
1.2 Dirbtinio intelekto asmenybés bruoZy nustatymas

Remiantis autoriais (Bhargava & Sharma, 2021) pirmasis elektroninés prekybos etapas
yra rinkos tyrimai (ang. Market research). Jis susideda i$ gebéjimo suprasti savo potencialy
klienta, kuris tikétina jsigys siiiloma preke ar paslaugg. Labai svarbu tinkamai atrinkti biisimus
vartotojus, kadangi tikslingas segmentavimas pagerins rinkodaros efektyvumg ir sumazins
idlaidas. Sj etapa pasak autoriy gali perimti DI, kuris galéty isfiltruoti duomenis i§ jmonés
duomeny bazés ar socialiniy tinkly, nustatydamas psichografinius kliento bruozus.

Vis dél to asmenybés tipo naudojimas versle, pasak autoriaus (Ryan et al., 2019) buvo
pradétas taikyti tik pries kelis deSimtmecius. O jo sgvoka apibrézia autorius (Baumert et al.,
2019), jog asmenybés bruozy nustatymas yra procesas, kuriame identifikuojami mastymo
modeliai, emocijos bei elgesys susijes su uzsléptais psichologiniais mechanizmais. Todél
siekiant atskleisti asmenybés tipg reikia gerai sugebéti apibudinti, nuspéti bei paaiskinti. Taciau
tai padaryti yra sudétinga remiantis autoriais (Ferguson & Hull, 2018) asmenybés nustatymas
yra kompleksiskas uzdavinys daugiau nei 70 mety. Per §iuos metus mokslininkams pavyko
susitarti dél penkiy veiksniy modelio, taciau ir jis yra ribojamas papildomy faktoriy kaip
duomeny matavimas, modeliavimas bei apibrézimas. Biitent todél (Baumert et al., 2019)
jvardina, jog rinkoje yra daugiau asmenybés nustatymo modeliy: didziojo penketo, HEXACO
bei didziojo dvejeto modeliai turintys savo abstrakcija, kurioje yra apibudinami skirtingi
matavimo vienetai. Taciau autorius (Obschonka et al., 2020) pastebi, jog tyrimai parodé
teigiamg poveikj naudojantis didziojo penketo modeliu, dél bruozy apibrézimy, biitent todel
galime pastebéti, jog rinkoje dazniausiai naudojamas §is modelis.

Taciau autorius (Shin, 2021) pastebi, jog Zzmonés yra linke nepasitikéti DI jzvalgomis.

Tai gal¢jo lemti, jog sistemy sudétingumas stipriai iSaugo per pastaruosius metus, todél
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specialiy techniniy ziniy neturiniam individui gali tapti sudétinga suprasti DI veikimo
principus. Taciau reikéty atsizvelgti | didelj kiekj neteisingos informacijos pateiktos internete
su kuria gali susidurti ir pats DI. Taciau autorius (Sundar, 2020) pastebi, jog Siais dideliy
duomeny laikais DI yra sukurtas taip, kad i§ kiekvieno vartotojo biity renkama atitinkama
informacija, kuri reikalinga analizuoti vartotojg. IS surinktos informacijos yra sukuriama
asmens persona, pagal kurig atrenkamas turinys atitinkantis Zmogaus norus. Vis dél to
autoriaus (Wang et al., 2019) pabrézia, jog siekiant sumazinti DI nepasitikéjima, jis turi biiti
sukurtas visiems suprantama kalba. Tam gali buti pasitelkta prieinama lengvai valdoma
platforma su grafikais ar vizualizacijomis. O tai pasak autorius (Sundar, 2020) turéty biti
ganétinai paprasta, nes inovacijos nulémé vartotojy kryptj j interaktyvig erdve, kurioje yra
paprasta iSgauti informacijg. Todél tikimasi, jog kompiuterinés autonominés sistemos pasitilys
vis daugiau naudingy jZvalgy, nors tai gali pasirodyti primityvi informacija, taiau sugebant ja
i8Sifruoti pasitelkus sudétingus algoritmus, rezultatas suteiks racionalumu grjstas tendencijas.

Pirmajj elektroninés prekybos etapg, vadovaujantis autoriumi (Bennacer Seghouani et
al., 2019), atlieka “Receptiviti“ jimoné, kuri sitilo pasinaudoti duomenimis, siekiant pazinti savo
vartotojus. Skanuojant klienty teksta, galima suprasti ne tik ka jis noréjo pasakyti, bet ir atrasti
psichologinius procesus slypincius jy elgsenoje. (Garcia-garcia et al., 2018) papildo, jog i3
keturiy rinkoje esaniy paslaugy teikéjy, “Receptiviti” paslaugos pasiZzymejo iSsamiai
pateiktais rezultatais, susijusiais su psichologiniy savybiy priskyrimu. Tai yra puikus
sprendimas dél nesudétingo pritaikymo, galimybés iSbandyti nemokamai bei jmonés
investicijy ] tyrimus ir plétra, kuri nenustoja nuolatos suteikti greitai besikei¢ianciai rinkai
sprendimus. IS techninés pusés (Bennacer Seghouani et al., 2019) akcentuoja, jog integravus
aplikacijy programavimo sasaja (ang. Application Programming Interface (API)) programa
susideda i§ penkiy psichologiniy punkty: kognityvinio mastymo; didZiojo penketo; socialinio,
emocinio bei darbo stiliaus. Siuos punktus papildomai tikrina didZiojo penketo 3e3i bruozai
gebantys jvertinti: sgZiningumg, atviruma, neurotiSkuma bei kitus, kurie matuojami pagal 30
skirtingy asmenybiy tipy Simtabaléje skaléje. Autorius (Obschonka et al., 2017) papildo, jog
»Receptiviti“ psichologines sgsajas jeina asmenybés matavimas, mastymo stilius, socialiné
orientacija. Siuos kompleksinius sprendimus atlieka DI pasitelkiant magininj mokymasi, kurio
jzvalgos ger¢ja dél gebéjimo mokytis i§ vis didesnio kiekio jmoniy, kurios naudojasi Sia
aplikacija. Siam teiginiui pritaria (Walters & Walters, 2018) pabréZiantys, jog duomeny bazéje
»Receptiviti“ yra istyrusi 9000 skirtingy asmenybiy.

Taciau (Mehta et al., 2020) pastebi duomeny trukumo problema, kadangi tai yra

pakankamai nauja sritis verslui, duomeny bazés neturi pakankamai skirtingos informacijos,
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kad masininio mokymosi algoritmai galéty rodyti tikslesnes prognozes. Dar vieng problema
jtraukia (Walters & Walters, 2018) pastebédamas, jog jmonés néra linkusios duomeny
saugojimg priskirti, kaip prioriteting veikla, nes tai kainuoja papildomy kasty bei uzima laiko.
Tai pripazjsta (Mehta et al., 2020) jtraukiant, jog algoritmui gali biiti sunku susidoroti net ir
socialiniuose tinkluose, jei pasitelkiama analizuoti trumpus tekstus. Sia problema remiantis
autoriumi (Obschonka et al., 2017), ,,Receptiviti” sprendZia nustatydama tam tikrus kriterijus,
pavyzdziui asmenybés profilio tekstas turi biiti sudarytas ne maziau, kaip 300 Zodziy.

Vis dél to (Garcia-Garcia et al., 2017) pazymi, jog ,,Receptiviti” rinkos pranasumas
atsiskleidzia 20 mety darbo patirtyje, kuri gali pasitlyti ne tik socialiniy medijy, bet ir produkto
jvertinimo bei kity teksto gristy sprendimy analiz¢. Remiantis (Bennacer Seghouani et al.,
2019) ,,Receptiviti” vis papildo paslaugy asortimentg pasitilydama naujus personalizuotus
kliento bruozus, pavyzdziui gyvenimo tikslai, darbiniai interesai bei religija. Biitent todél
(Clarkson et al., 2020) jzvelgia, jog su Sios kompanijos didéjanc¢iomis paslaugomis, verslai
turintys mazg matomuma visuomengje galéty palengvinti darbg rinkodaros darbuotojams su
vartotojy izvalgomis. Tai suteikty aiSkesni suvokimg, kokig komunikacing zinute tikslinga
atskleisti, kad auditorija susidométy. Pasitelkiant DI, kuris geba atrasti rySius geriau nei
zmogus, leisty komunikacijos ekspertui greiiau priimti sprendimus, o tai padéty verslui
pasiekti savo rezultatus. Dar vieng naudg pastebi (Walters & Walters, 2018), jog Siuolaikinéje
aplinkoje atlikti tyrimus yra ypatingai paprasta, nei prie§ kelis deSimtmecius, todél pasitelkiant
DI aplikacija yra suteikta galimybé i§ gyvenimo apraSymo duomeny atrasti puikius specialistus
1 pretenduojancias darbo vietas.

Taciau nereikéty pamirsti remiantis (Mehta et al., 2020) Sio proceso kompleksiskumo.
Asmenybés tipo jvertinimas yra sudétinga uzduotis reikalaujanti i§samiy apklausy, o verslas,
tai bando jgyvendinti i§ vartotojo nesamoningai pateiktos informacijos, todel atsiranda
tikimybé, jog tai gali biiti neteisingai interpretuota informacija, kuri lems duomeny prasta
kokybe. Pastebima, jog rinkoje verslai naudojasi pagrinde didziuoju penketu asmenybés
nustatymo metodu, taciau jeigu imonés pasitelktu misrius modelius, biity galima gauti
jvairesnes jzvalgas.

Vis dél to gauti rezultatai tampa tikslesni naudojant didesnj respondenty skaiciy. Vienu
i$ realiu rinkos ,,Receptiviti” tyrimu pasidalino (Obschonka et al., 2017) ,, Twitter” platformoje
buvo atliktas asmenybés bruozy nustatymas tarp Zymiy verslininky ir vadovy. Buvo atrastas
izymiy vadovy didesnis verslumo rodiklis nei paciy verslininky (ang. Entrepreneurs), nors
neatmetama galimybe, jog verslininkai maziau naudojasi ,, Twitter* platforma d¢l savo pasiekty

tiksly ir nepriklausomybés jausmo. Dar viena iSvada, jog jzymis verslininkai turi mazesnj
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susitarimo (ang. Agreeableness) laipsnj, nei vadovai, dél konkurencinés aplinkos, kuri skatina
lauzyti taisykles. Nors verslininkai pasiZzymi kiirybingumu ir nepriklausomybés siekimu, buvo
pastebéta ir atvirumo savybés dominavimas. Kito tyrimo rezultatais taip pat pasidalina autorius
(Bennacer Seghouani et al., 2019) atliktus tarp politiky ir ekonomisty, kuriame buvo pastebétas
abiejy polinkis ] sgmoninguma bei sgzininguma. Vis dél to biitina atsizvelgti j vartotojy amziy
bei lyties informacijos priecinamuma, kadangi ne visada galima gauti Siuos rodiklius bei biitina
atsizvelgti 1 ne maziau 250 respondenty kiekj. Kitas autorius (Clarkson et al., 2020) atskleidé
tyrimo rezultatus, kurie buvo atlikti matuojant jmoniy socialine atsakomybe pasitelkiant 466
respondentus. Buvo pastebétas skirtumas tarp prastai ir puikiai veikian€iy jmoniy
komunikacijoje. Puikius rezultatus turinfios jmonés buvo linkusios j atvirumg, socialuma,
bendradarbiavima, labiau kompleksinj bei ilgesnj teksta.

Apibendrinant autorius (Garcia-garcia et al., 2018) pazymi, jog tobuléjant DI, ateityje
jmongs galés jvertinti emocing biisena kliento patir¢iy zemélapyje, kuriame bus galima
identifikuoti etapus, kai vartotojas pajaucia nuobodulj arba per sudétinga sgsaja su platforma
sukelianti jam nerima. Si informacija leis adaptyviai pakeisti vartotojo patirtj svetainéje, kuri

pagerins paslaugy kokybg.

1.3 Dirbtinio intelekto pardavimy robotai

Antrasis Zingsnis, vadovaujantis autoriais (Bhargava & Sharma, 2021), yra rinkos
stimuliavimas (ang. Market Stimulation). Jame siekiama aktyviai bendrauti su klientais
apsikei¢iant vertinga informacija. Sj daug laiko uzimantj etapg gali perimti DI, kuris rutinines
uzduotis galéty atlikti visg parg automatizuodamas susiraSiné¢jimo bei klienty aptarnavimo
procesus. Kitas autorius (Pallathadka et al., 2021) papildo, jog didZioji dalis elektroninés
prekybos jmoniy jau dabar yra jsidiegusios Sig technologijg, taciau $ios sistemos pranasumas
slypi masininio mokymosi technologijoje, kuri geba imituoti Zmogaus mastymo procesus ir
mokuytis i§ praeities duomeny, o tai suteikia klientui vis geresne paslaugy kokybe.

Siekiant suprasti DI susirasinéjimo robotg (ang. Chatbots), autorius (Aishwarya Gupta,
2020) apibrézia, jog tai zmogaus geb¢jimus imituojanti aplikacija, gebanti bendrauti tarp
programos ir vartotojo pasinaudojus masininio mokymaosi bei DI sistemas. Kalbos atpazinime
yra naudojama DI Zyméjimo kalba (ang. AI Markup Language), kuri yra lengvai integruojama,
kadangi sukuriamas Sablonas pagal kurj sudedama informacija, o véliau masininio mokymosi
pagalba robotas skirsto vartotojus j modelius, atitinkamai pateikdamas tiems Sablonams

reikiama informacija.
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(Aoki, 2020) pastebi DI susiraSinéjimo roboty (ang. Chatbots) pranaSuma, kai sistemoje
yra uzpildyta uztektinai informacijos vartotojui gauti, taciau i§ atlikty daugiau nei Simto
vartotojy nuomonés apklausy, buvo pastebéta, jog naudotojai gavo ne visg arba tik pus¢
informacijos, kurios jie tikéjosi. Nors autorius (Aishwarya Gupta, 2020) teigia, jog robotams
dar triksta zmogisko intelekto, taciau dabartiné pazanga palengving klienty problemas dél
galimybés gauti informacijg bet kokiu laiku. Taciau kitas autorius (Aoki, 2020) papildo, jog
DI susirasin¢jimo robotai negali spresti individualiy klienty atvejy dél pazangos trikumo, o tai
gali lemti vartotojy nepasitenkinima paslaugomis. Nors autorius kritiSkai vertina, kad pazangos
lygis did¢ja, todél rinkoje galime sutikti vis sudétingesnes problemas sprendziancius
susirasinéjimo robotus. Tai pripazjsta (Wheeler, 2018) d¢l DI negebéjimo suprasti pokalbio
konteksto, kuris gali duoti klaidingg informacijg naudotojui. Dar vienas faktorius, kuris gali
duoti neigiamy rezultaty yra netaisyklingas sintaksés naudojimas. Kliento tekste esant
gramatikos klaidy, susirasiné¢jimo robotui gali kilti problemy suprantant esme, nes kintamyjy
sarase yra tokie faktoriai kaip: klientui zinoma informacija, susirasin¢jimo istorija, kulttiriniai
aspektai, gramatikos klaidy interpretavimas, tod¢l vykstant pokalbiui DI sprendzia pagal
tikimybiy sistema, koks labiausiai tikétinas atsakymus turi biiti pateiktas.

Vis dé¢l to (Adam et al., 2021) atskleidzia, jog klienty naudojimasis susiras§inéjimo
robotais gavo didziulj susidoméjima, kai rinkoje buvo pastebéta tendencija darbuotojus keisti
1 DI platformas dél gebéjimo atlikti daugiau nei paprastas darbuotojas. Tai patvirtina (Yang &
Evans, 2019), jog didelis susidom¢jimas pastebimas elektroninéje prekyboje, kadangi tikimasi,
kad laikui bégant technologija perzengs zmogaus galimybes ir gebés teikti personalizuotus
pasiiilymus. Taciau (Adam et al., 2021) iSskiria susiraSin¢jimo roboty tarpasmeniniy savybiy
trikumg, kuriy neturi Zmones, todel vartotojai bendraudami su algoritmais dazniausiai
supranta, jog tai néra zmogus, nes trikksta antropomorfizmo bruozy, kaip pozityviis elgesys su
klientu ar kultiiros socialinés taisyklés. Nors DI jmonés Sig problemg sprendzia stengdamos
imituoti, o tai tik padidina vartotojy pasitikéjimg socialinémis savybémis, kurios klientams
pasamongje suprantamos, kaip reali asmenybe.

Nors (Adam et al., 2021) pripazjsta, jog vis dar yra skepticizmas tarp vartotojy dél
informacijos neatitikimo, tac¢iau DI kompanijos nesustoja tobulinti savo platformy siiilydamos
vis sudétingesnius sprendimus iSsprendziancias aplikacijas, kurios pralenkia Zzmogaus
empatijos pasiekimy galimybes. Taciau pastebima, jog DI tikslumas priklauso ir nuo pacios
srities pritaikomumo bei kiek yra iSvystyta pati platforma. Tac¢iau (Chong et al., 2021) pateikia,
jog nepaisant laikiny neigiamu faktoriy, jmoniy pazanga rinkoje yra progresyvi, todél tikimasi

iki 2025 mety elektroningje prekyboje pasiekti 95 procenty DI roboty aptarnavimg. Dabarting¢je
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stadijoje remiantis tyrimais, susirasinéjimo robotai geba pasiekti iki 80 procenty tikslumo
informacijag. Kompanijos susidiirusios su §ia technologija pasak autoriaus (Fiorini, 2018)
pakeiCia supratimg apie pardavimus, kai d¢l besikeiciancio tradicinio pozitirio vadybininky
problemos pavirsta  padalinio reorganizavimo siekiant iSnaudoti DI naudas, kadangi jis gali
buti integruojamas visuose pardavimo proceso etapuose nuo galimybiy numatymo iki
pasiruoSimo pardavimo pristatymui.

Antrgjj elektroninés prekybos etapa vadovaujantis (Kaur & Mohammad Aslam, 2020)
suteikia ,,Conversica“ jmon¢, kurios viena i§ paslaugy yra skenuojant pirkéjy susiraSinéjima
bei identifikuoti potencialius klientus turinéius didel¢ pirkimo galimybe. Autoriai i§ atlikty
tyrimy atskleidé 25 procenty jsitraukimo padid€jima, kuris padéjo jmonéms generuoti didesnes
pajamas. Kitg nauda pastebi autoriai (Naraine & Wanless, 2020) pastebédami pardavimy
procesuose daug laiko uzimancia problema, kuri yra pokalbiy uzmezgimas su potencialiais
klientais (ang. Leads). Dél $iy rinkos poreikiy remiantis (Kaur & Mohammad Aslam, 2020)
buvo jtraukta dar viena ,,Conversica jmoné¢s funkcija — DI pardavimy asistentas vardu Emily,
kuri gali uzmegzti ir palaikyti santykius su klientais per elektroninj pasta, svetaing arba
telefoniniy trumpyjy zinuciy sistema. Tyrime buvo pastebéta, jog rinkodaros susidoméjusiy
klienty (ang. Marketing leads) skai¢ius iSaugo 25 procentais. Autoriai (Naraine & Wanless,
2020) pastebi, jog su Siomis jmones paslaugomis galima pasiilyti unikaly sprendima:
identifikuoti potencialius klientus ir leisti DI uzmegzti rysj. Tai pakeisty tradicing pardavimo
vadybininko role, kadangi DI robotas uzmezggs rysj suteiktu klientui reikalingg informacija ir
esant reikalui nukreiptu klientg pas pardavéja, o Sis gauty informacijg ir papildomus veiksmus
kg nustaté DI.

Autorius (Fiorini, 2018) pastebi, jog ,,Conversica®“ gali sutaupyti imonéms laiko ir
papildomy kasty samdant darbuotojus, gebédama iSsiysti iki 30,000 laisky potencialiems
klientams per ménesj bei atsakyti j klientams norimus klausimus pagal, kuriuos jie yra
i$filtruojami piltuvélio principu atitinkantys pirkimo signalg. Buvo nustatyta, jog Sis DI robotas
naudodamasis kalbos atpazinimo funkcija supranta daugiau nei 95 procentus iSsiysty laisSky,
bei padidino 20 karty jmonés investicijos graza. Sios investicijos atsipirkima pagrindzia
(Casulaetal., 2019), kuris jtraukia, jog Si aplikacija gali biiti pritaikoma jvairiose verslo srityse,
pavyzdziui universiteto studenty skaiCiaus jsitraukimo didinimas, siekiant gauti didesnj
stojimo paraisky skaiciy. Nors (Fiorini, 2018) pateikia, jog pirkéjai naudodamiesi DI robotais
(ang. Bots) gali atkreipti démesj dél savo Salto bendravimo, o tai pastebéjus gali atsirasti
neigiamy pasekmiy dél supratimo jog Svaistomas jy laikas. Taciau kitas autorius (Casula et al.,

2019) turi kita nuomone, jog DI gali prieSingai nei anks¢iau minétame argumente, kaip tik
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sumazinti SaliSkumg sitilomai paslaugai, kadangi robotas geba atsakyti nedelsiant j klientui
norimg informacija.

Apibendrinant, Sios technologijos nauda yra akivaizdziai pastebima. Remiantis
(Naraine & Wanless, 2020) pateikia, jog imoniy pardavimy padaliniy efektyvumas smarkiai
iSaugo, kai integruotas ,,Conversica“ DI i§ duomeny bazés identifikavo potencialius klientus,
uzmezgé ryS] pasinaudodama natiiralios kalbos apdorojimg (ang. Natural Language
Understanding) bei atrinko pardavimo vadybininkams klientus su kuriais reikéjo susisiekti.
Kitas autorius (Fiorini, 2018) papildo, jog ,,Conversica“ DI robotai gali veikti visg parg bei
prireikus jgalinami, priklausomai nuo padidéjusio pirkéjy skaiciaus, tuo atveju jeigu pardavimo
vadybininkai nespéja arba yra nustatomas tikslas sudétingesnes uzduotis palikti pardavimo
personalui. (Devang et al., 2019) atskleid¢, jog telekomo jmonei integravus ,,Conversica“ DI
paslaugg pavyko per ketvirt] iSsiysti 90,000 laisky, o tai leido padidinti astuonis kartus
investicing graza bei buvo pastebéta, jog DI robotas tobul¢ja kartu su jmone, o tai uztikring

dvipusj augima.
1.4 Dirbtinio intelekto pardavimy asistentas

Treciasis elektroninés prekybos etapas pasak (Bhargava & Sharma, 2021) yra derybos
dél salygy (ang. Terms Negotiation). Kadangi prekybos sandoriai jvyksta elektroniniu biidu
naudojantis el. paStu, jmonés puslapiu ar telefonu, Siuo atveju duomenimis paremta informacija
gali buiti panaudota DI technologijai. Nors deryby procesas yra sudétingas procesas, taciau
pasitelkus DI pardavimo asistenta, biity jmanoma gauti vertingy jzvalgy fiziniam pardavimo
vadybininkui. Kitas autorius (Pallathadka et al., 2021) papildo, jog jtraukus skirtingus
informacijos Saltinius, DI galéty operatyviai keisti pardavimo padalinio strategija bei
pardavéjui duoti jzvalgas su didziausia tikimybe siekiant jgauti kliento pasitikéjima.

Taciau pats pardavimy procesas verslas verslui (B2B) pasak (Rodriguez et al., 2020)
tapo maziau produktyvus d¢l sudétingéjanciy produkty, kadangi pardavéjams reikia jdéti ne tik
vis didesnj kiekj pastangy, bet ir jtraukti vis didesnj skai¢iy pardavéjy, o tai smarkiai sumazina
pelninguma. Todél autorius jvardina, jog vienintelis kelias yra naudotis skaitmenizacijos
naudomis, kurios gali perimti visg pardavimo procesa, susidedant] i$ informacijos rinkimo,
galimybiy numatymo atpazjstant kliento poreikius ir pardavimo pabaigimo (ang. closing the
sale). Nors (Age, 2011) apibréziant pardavimo proceso etapus pazymi, jog jie gali skirtis nuo
pardavimo tiksly, kuriuos sudaro: santykiy islaikymas, problemos identifikavimas, techniné

priezitra, derybos, jrengimas ir aptarnavimas, nuo kuriy skirsis etapai, taciau pagrindiniai
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veiksmai vis tiek iSlieka: pasiruoSimas, pirkéjo poreikiy nustatymas, prekés pristatymas ir
1$éjimas.

Kaip pastebi autorius (Rodriguez et al., 2020), vienas i§ svarbiausiy faktoriy
pardavimuose yra pasitikéjimo gavimas, kuris vis dar yra gaunamas gyvo susitikimo metu,
ypac atliekant sandorius su individualiais klientais verslas verslui (B2B) aplinkoje. Tai
patvirtina (Fraccastoro et al., 2021), kuris skirstydamas pardavimy proceso etapus j galimybiy
identifikavima, jtaiga ir santykiy valdyma pastebi, jog du paskutiniai etapai yra susij¢ su
santykiu iSlaikymu. Taciau autorius (Rodriguez et al., 2020) akcentuoja, kad verslas verslui
(B2B) prekybos santykiai dazniausiai biina ilgalaikiai susidedantys iS detalesniy etapy,
kuriuose dirbg didesnis kiekis asmeny, kai lyginant su verslas klientui (B2C) turi trumpesng
orientacija 1 santykiy iSlaikymg bei yra lengviau automatizuojamas Siuolaikinémis
technologijomis, dé¢l didesnio rinkodaros paslaugy pritaikymo. Nepaisant $iy faktoriy autorius
(Fraccastoro et al., 2021) pastebi, jog versly pelnai augo penkis kartus grei¢iau dé¢l naudojimosi
socialiniy medijy, paieSkos sistemy bei skaitmeniniy portaly analitika, kuri pakeité tradicinius
pardavimus.

Taciau ne tik procesai yra svarbiis pardavimy vadybininko rolei, bet ir jgidziai, kuriuos
jvardija (Deeter-Schmelz et al., 2008) didinant svarba klienty pasitikéjime, etisSku elgesiu,
griztamojo rySiu, lyderyste bei atsakomybés prisiémimu. Pasak autoriaus, reikalingi puikiis
jgiidziai susidedantis i§: bendravimo, zZmoniy santykiy rySiy palaikymo, iSklausymo bei
vadovavimo, kurie gali efektyviai jtakoti pardavimo atstovus ple€iant rySius su klientais.
Taciau tai gali perimti DI, remiantis (Gentsch, 2019) asmeninis asistentas gali reikSmingai biiti
efektyvesnis dél pazangos kompiuterinés lingvistikos srityje, nes klientas gali bendrauti, tick
sakytine ar raSytine kalba. Pasak autoriaus dabartinis nattiralios kalbos apdorojimas (ang.
Natural language processing) yra auksto lygio dél naudojamy skirtingy masininio mokymosi
(ang. Machine learning) techniky, taciau kita svarbi pritaikymo sritis yra natiiralios kalbos
generavimas (ang. Natural language generation) naudojant automatizuotus DI tekstus, kurie
dazniausiai pritaikomi komercijos srityse.

Dar vienas faktorius ribojantis veikti efektyviai pardavimo vadybininkus pasak
autoriaus (Bhatia et al., 2020) yra zmogiskos savybés, kai Zzmogus turi problemy i§sakydamas
mintis gyvo pokalbio metu veikiant tokiy faktoriy kaip: mazas pasitik€¢jimas savimi, kalby
skirtumas ir kiti faktoriai, kurie tampa papildoma nasta vadovams, kol galiausiai yra atrandama
problema. Biitent todél yra DI atpazinimo sistemos, kurios jvertindamos pokalbio dinamika bei
praeities kontekstg gali pasiiilyti sprendimus kaip realiu laiku tgsti pokalbj su klientu. Taciau

nereikéty pamirsti, jog ir pats DI turi ribojamy faktoriy. Vienas i$ jy vadovaujantis autoriais
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(Gurunath Shivakumar & Georgiou, 2020) yra kalbos atpazinimo problema. Bendraujant gyvai
kiekvieno Zmogaus akcentas yra unikalus, nors vyresnio amziaus zmoniy kalbg algoritmai
supranta geriau nei vaiky deél skirtingo akustikos ir tarimo priezasCiy. Vis dél to pats autorius
(Bhatia et al., 2020) pripazjsta, kad tokiy atvejy gali pasitaikyti, taciau algoritmai bando ne tik
suprasti iStartg zodj, bet ir sakinio esme, todél blogai suprastas zodis gali biiti pakeistas }
sinonimg neisSkreipiant pokalbio temos. Autorius (Huang & Rust, 2021) atskleidzia, kad nauda
vis tiek yra didesne, dél geb¢jimo iSanalizuoti didelj kiekj informacijos kadangi kalbésenos,
gesty ir Snekamosios kalbos informacija yra susidedanti i§ daugybés galimy modeliy, kurie yra
suasmeninami ] emocijos biisenos modelj. Kitg naudg pastebi autorius (Kumar et al., 2018),
kuris pabrézia, jog DI yra naudojamas ir vaizdinéje formoje pasitelkiant lipy judesiy
informacija, Sias sistemas galéty naudotis asmenys bendraujantys su uzsienieciais, kai dél
sudétingo akcento gali biiti sunku identifikuoti paSnekovo mintis, taciau analizuojant lipy
judesius DI galéty §ig problemg iSspresti.

Nepaisant privalumy autorius (Dwivedi et al., 2021) jtraukia ir trakumy, kadangi
siekiant gauti jzvalgas bitina rinkti informacija apie savo klienta, taciau susiduriama su
Europos Sgjungos bendruoju duomeny apsaugos reglamentu (ang. General Data Protection
Regulation), kuris apsaugo klientg ir leidZia jam apsispresti dél jmonéje asmeniniy duomeny
naudojimo, o tai gali suvarzyti DI, nes pagrindinis veikimo principas yra duomenys. Taciau §ig
problema galima iSspresti analizuojant savo darbuotojus, autorius (Zoltners et al., 2021)
pateikia, jog pardavimy talenty valdymas yra paremtas duomenimis, o tai puikiai galéty perimti
algoritmai, kurie ne tik vertintu, pateikinétu ataskaitas skirtas veiklos valdymui, bet ir
treniruoty pardavimo atstovus analizuodami pokalbius.

Pasak autorius (Carmi et al., 2019) pastebima, jog pardavimo vadybininkai susiduria
su sunkumais atpazjstant priezastis, kodel nepavyksta pasiekti savo uzsibrézty tiksly, taciau
Siuolaikiniai technologiniai pazangumai, tai leidZia atskleisti naudojantis pokalbiy intelekta
(ang. conversation intelligence) analizuojant turinj, balso bei gesty informacija, o tai atitinka
trecigjj elektroninés prekybos etapa, kurj suteikia ,,Gong.io® jmoné sililydama pardavimo
pokalbiy izvalgas. Tai pagerina ne tik paslaugy kokybe, bet ir rinkodaros ir pardavimo
personalo atlieckama darbg. (Silber-Varod, 2018) jzvelgia, jog pokalbiy intelektas yra
sudétingas procesas kadangi, paSnekovas jtakotas tam tikry saglygy yra veikiamas neurologiniy
procesy, kurie palieka pédsakus balso tono pasikeitime, o tai yra viena i§ daugybés duomeny
Saltiniy, kuriuos gali apdoroti DI. Autorius (Dallaire & Maruvada, 2018) pastebi, jog

naudojantis emociniu tono nustatymu galima pagerinti skambuciy centro valdyma jeigu
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klientas nenoriai atsakin€ja ] automatizuotus praneSimus, jis gali buti perkeltas j Zmoniy
operatoriy linijg, kuri gali padidinti pardavimy konversija.

Autorius (Carmi et al., 2019) iSskiria, jog vienas i§ jmonés ,,Gong.io* indikatoriy yra
pokalbio-klausimo santykis (ang. Talk to listen ratio), kuris atskleidzia, kad geriausius
rezultatus rodantys pardavimo atstovai klauso 54% susitikimo, nei prastus rezultatus rodantys,
kurie klauso tik 28%. Taciau indikatoriy yra daugiau: kliento ir pardaveéjo pokalbio vedimas,
pauzés pokalbio metu, kalbéjimo greitis, tinkamu laiku priimti sprendimai (ang. Timing),
deryby trukmé. Sie sprendimai padeda pardavéjams greitai, nereikalaujant didelio laiko
sanaudy gauti jzvalgas i§ visy atlikty pokalbiy, o tai leidZia nuolat tobuléti. Sias naudas pastebi
(Leib, M. et al., 2021), kuris atkreipia, jog nataralios kalbos apdorojimas smarkiai patobuléjo
naudojant didelj duomeny kiekj (ang. Big data), biitent todél didelés jmonés pradéjo naudotis
,,Gong.i0“ paslaugomis siekiant iSnaudoti papildomas galimybes maksimizuoti pelng, taciau
reikéty atsizvelgti j} pardavimo strategija, kadangi jeigu bus siekiama maksimizuoti
pardavimus, algoritmai gali pasialyti paZeisti etines taisykles su kuriomis Kklienty
apgaudinéjimas taptu priimtinas, kadangi DI nepatiria moralés normy pergyvenimy.

Taciau autorius (Brooks et al., 2018) atkreipia, jog ne visada Zmonés yra linke pasitikeéti
DI dél silpnos socialiniy normy pazangos, vis dél to jis gali suteikti labai vertingy jzvalgy tokiy
kaip 1§ 500,000 atlikty skambuciy verslas verslui (B2B) remiantis jmonés ,,Gong.io*
duomenimis buvo padaryta iSvada, kad geriausiai parduodantys pardavéjai su pardavimu
susijusius klausimus isskirsté per visg susitikimo laika, taip leidZiant klientui jaustis, jog jis
néra verc¢iamas pirkti. Taip pat pastebima, jog yra rySys tarp klausimy kiekio ir pardavimo
konversijos, kurio rezultatai pradeda mazéti pasiekus daugiau nei 14 klausimy. Todél su Sia
informacija galima greitai pakeisti pardavimo strategija ir matyti ger¢jancius rezultatus.
(Silber-Varod, 2018) jvardija kainos paminéjimo vietos svarba, kurig realiu laiku suteikia
automating kalbos atpazinimo technologija, o tai leidZia pardavéjui sutaupyti laiko bei mokytis
realiu laiku.

Apibendrinant autoriai (Leib, M. et al., 2021) jvardina, jog bendrai DI lyginant su
Zmonémis yra pranasesnis grei¢iu, pigumu ir lengvu pritaikomumu (ang. Scalable), kadangi
personalizuotas jzvalgos galima lengvai patikrinti, kas jau yra iSbandyta rinkodaroje.

1.5 Dirbtinio intelekto klienty valdymo sistema

Ketvirtasis elektroninés prekybos etapas, vadovaujantis (Bhargava & Sharma, 2021,
yra uzsakymy prioretizavimas. Svarbus faktorius i klienty pasitenkinimg yra rodyti prekes,

kurias jis tikisi gauti. Imonése, kurios turi didziulj; prekiy ar paslaugy asortimentg iSkyla
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problema, jog klientas dél informacijos pertekliaus pasirinks kitg paslaugy teikéjg. Taciau tai
galima iSspresti pasinaudojant DI technologija, kuri gebéty i§ vartotojo praleisto laiko
svetainéje surinkti informacija siekiant geriau pazinti klienta, kuriam pasiiilyty jo poreikius
atitinkancCig preke. Kitas autorius (Pallathadka et al., 2021) papildo, jog klienty valdymo
sistemoje (ang. Customer Relationship Management(CRM)) integravus DI, masSininio
mokymosi technologija galéty tobuléti keiciantis rinkos poreikiams, o tai uztikrinty tikslesnius
prognozuojamy klienty srautus.

Si informacijos rinkimo sistema pasak autorius (Mohammadhossein & Zakaria, 2012)
dar vadinama - klienty valdymo sistemg (CRM) apibrézia, kaip tikslg jtraukiant zmogiskuosius
isteklius, vartotojus ir technologija siekiant klienty pasitenkinimo. Si sistema sukurta atrasti ir
pritraukti kiekvieng klientg siekiant geriau pazinti bei islaikyti jy lojaluma. (Delener et al.,
2014) isskiria, jog yra 3 CRM tipai: naudojamas kiekvieng dieng klienty aptarnavime,
komunikacijos kanaly tarp partneriy ir klienty bei analizuojant duomenis. Autoriai (Chatterjee,
Nguyen, et al., 2020) pastebi, jog CRM tradicinis poziiiris sumazinti kaStus ir padidinti
pajamingumga pasikeité | orientacijg i patj vartotojg. Tod¢l ateityje tikimasi bus skiriamas vis
didesnis démesys duomeny analizei, nes tyrimai rodo dél DI integravimo per ketverius metus
tarptautiniy versly pajamos iSaugo 1.1 milijardo doleriy.

Taciau ar DI pritaikomas su CRM, autorius (Chatterjee et al., 2019) jzvelgia, kaip
privaloma biutinybe, kadangi didéjant duomeny kiekiui Zmoniy protinés galimybés atrasti
rySius mazéja, o tai puikiai gali atlikti algoritmai per trumpg laikg. Taciau reikéty atsizvelgti |
kritinius faktorius prie§ svarstant ar verta jsigyti DI sistemg: prieinamas duomeny kiekis,
duomeny specialisty buvimas bei programinés jrangos jsigijimo butinybé. Taciau autoriy
(Chatterjee, Ghosh, et al., 2020) nuomone integruoti DI yra verta d¢l rinkoje atsirandanciy vis
lengviau prieinamy sprendimy, kurie didina jmonés pajamas. Tai pastebi (Akimova, 2019)
i$skirdamas rinkodaros duomeny naudojima kaip kertinj faktoriy siekiant geriau suprasti savo
klientus, kadangi vis didesnis kiekis vartotojy yra prieinamas skaitmeniniu biidu, biitent todél
tinkamas savo klienty bazés pasirinkimas (ang. Targeting) gali leisti vartotojams matyti
aktualesn] turinj. Siuos privalumus jZvelgia (Libai et al., 2020) akcentuodamas, jog su tiksliu
klienty bazés nusistatymu (ang. Targeting) rinkodaroje, biity galima atrasti konkurenty
vartotojus, kurie yra nepatenkinti ir tokiu budu pasitlyti geresnes salygas.

Nors gali susidaryti teigiamas vaizdas apie DI, tafiau (Chatterjee et al., 2021)
atskleidZia organizacijos gali ir nepatirti akivaizdziy pokyc¢iy, todél reikéty pasikonsultuoti su
ekspertu arba gerai apsvarstyti kaip galima bty efektyviai iSnaudoti duomenis. Autorius sitilo

pazvelgti j sékmingus potencialius duomeny Saltinius: skaitmeniniai duomenys, technologijos,
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zmogiskieji iStekliai, koordinavimas. Taciau rinkoje yra puikiy teigiamy pavyzdziy, kuriuos
pateikia (Libai et al., 2020), pavyzdziui naudg vadovams, kurie 1§ surinkty duomeny analizés
gali priimti tinkamus sprendimus bei tarptautin¢je rinkoje iSsiskirti i§ konkurenty savo
1zvalgomis kovojant dél rinkos dydzio. Nors duomeny svarba naudojant DI pripazjsta kaip
vieng i8 svarbiausiy faktoriy, taCiau pranasumas gali atsirasti turint skirtingus duomeny tipus,
kuriuose galima atrasti unikalias asociacijas, todél jeigu bus skiriamas didelis démesys
duomeny rinkimui ir saugojimui, tai gali lemti nejkainojamg informacija jeigu algoritmai
pastebéty didesnes tendencijas bei rinkos judéjima.

Ketvirtojo elektroninés prekybos etapo uzdavinius, remiantis (Staub et al., 2021), gali
padéti spresti jmone ,,Salesforce®, kuri turi ilgametg patirtj, pradéjusi savo veikla 2005 metais.
Per Siuos metus jmonei pavyko pasitlyti visg spektrag paslaugy: pardavimy, klienty
aptarnavimo, rinkodaros ir elektroninés prekybos. Taciau jmonés iSskirtinumas atsiskleidzia su
sistemos vartotoju jsitraukimu, kadangi platformoje yra leidziama paciam kurti individualiai
pritaikytas aplikacijas ir jas dalintis. Siy aplikacijy sarasas virsija 3500, kuriomis naudojasi
apie 90 procenty klienty. ,,Salesforce* taip pat nuolat tobulina santykiy su klientais valdymo
sistemg (CRM) papildydama rinkodaros, aptarnavimo bei analitikos debesy pagalba siekiant
didesnio vartotojy pasitenkinimo. Tac¢iau viena i$ iSskirtiniy paslaugy yra DI ,,Einstein® kuris
integruojamas j} CRM sistemg leidzia prognozuoti bei teikti jvairias rekomendacijas. (Haldorai
et al., 2018) pastebi, jog ,,Salesforce Einstein“ sitilo lengvai naudojamg vartotojui platforma,
kurioje 18 analitinés pusés néra modeliy ar sudétingo kodavimo.

Nors CRM apibrézimy (Akimova, 2019) jzvelgia jvairiy, taciau ,,Saleforce®, tai
apibrézia, kaip pelningumo ir efektyvumo verslo strategija orientuotg j vartotojy pasitenkinima.
Imonés ,,Salesforce* inovatyvumas pasizymi geb¢jimu pasitilyti pazangius sprendimus, vienas
i§ jy yra DI rinkodaros debesija ,,Einstein Marketing Cloud*®, kuris pritaikytas elektroninés
prekybos vartotojy analizei. I§ surinkty duomeny pagal jy interesus pateikiama klientui
labiausiai dominantys produktai. Visa tai yra perkeliama j debesija, kuriame iSvengiama
galimy trukdziy ir tuo pac¢iu naudojantis didesne surinkta duomeny baze galima segmentuoti ir
pasitlyti personalizuotg turinj. ,,Einstein® duomeny analiz¢je pasirinkti indikatoriai gali biiti
spalva, dydis ar kategorija, svarbiausias faktorius yra duomeny kiekis. IS surinkty duomeny
kuriami vartotojy profiliai, kurie atsiranda vartotojui uzregistravus savo elektroninj pasta. Tada
kiekvienas vartotojo paspaudimas, praleistas laikas yra sinchronizuojamas ir galutinis
rezultatas yra pateikta loginé produkto rekomendacija puslapyje arba elektroniniame paste. (De
Juan-Jordan et al., 2018) pastebi, jog “Einstein” DI gauna vis didesnj pripazinimg CRM

sistemoje, nors tai dar yra ganétinai nauja technologija Sioje srityje. Ta¢iau autoriy (Rodriguez
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& Boyer, 2020) jvardina, jog paprasta infrastruktira ,Einstein“ atvirojo tipo kiirimo
platformoje, leidzZia paspartinti Sios technologijos teigiamus rezultatus.

Vis dél to reikéty jvertinti duomeny prieinamumo problema. Autorius (Akimova, 2019)
pastebi, jog pazangi CRM sistema leidzia dar geriau pazinti savo klienta jeigu yra prieinama
didelé apimtis duomeny. Sia problema taip pat pastebi (A. Kumar, 2021), kuris jtraukia mazy
versly duomeny trikumo problemg, kai verslai negali skirti pakankamai 1éSy arba neturi
galimybés juos gauti, taciau ,,Einstein® siiilo savo duomeny bazes, kurias yra surinke i§ savo
vartotojy. Taip pat autorius (Staub et al., 2021) atskleidzia, jog imoné nuolat inicijuoja bendrus
projektus su kitomis jmonémis kaip ,,Microsoft”, kuriuose stengiamasi supaprastinti
integruojant dienotvarke tarp skirtingy platformy. Visa tai leido pasiekti tarptautiniu mastu
150,000 klienty sara$a bei tapti pripazintu lyderiu.

Apibendrinant autorius (Davenport, 2018) teigia, jog ,,Einstein“ platforma nereikalauja
dideliy kasty, nes verslams naudojantis ,,Salesforce” paslaugomis nereikia pirkti papildomos
programinés jrangos. Visa informacija perduodama debesy (ang. Cloud computing) pagalba,
kurios pagrindiné uzduotis yra gauti duomenis pritaikant masininio mokymosi algoritmus, o

tai suteikia privaluma dél lengvo integravimo.
1.6 Teorinés analizés apibendrinimas

Teoriné analizé leido suprasti, jog DI yra vis dar formalioje biisenoje, nors autoriai
(Litch & Karofsky, 2020) pripazjsta, jog jau dabar yra sprendimo buidai, kurie gali veikti
efektyviau uz patj zmogy. Taciau autorius (Gentsch, 2019) pastebi, jog paskutinis DI
evoliucijos etapas susidedantis 1§ zmogiSkyjy savybiy, dar nepasiektas. Problema, jog DI
priima loginius sprendimus remiantis praeities duomenimis, taciau tai yra tik racionalumu grjsti
sprendimai, kuriems triiksta intuicijos, kiirybisSkumo bei emocijy, kas yra sunkiai imituojama.
Taciau reikia pastebéti, jog DI negali biti i$ karto tobulas, kadangi gamtoje evoliucija vystosi
1§ léto, kaip ir Zmogus, kuriam prireiké daugybés milijony mety, kad pasiekty sgmoningumo
lygi, todél lyginant DI atsiradima pasak autoriaus (Whitlow, 2020), kuris siejamas su pirmosios
sgvokos pamingjimu 1950 metais, galime matyti, jog Sios technologijos vystymosi greitis yra
zymiai didesnis. Nors tai dar ganétinai nauja technologija, taciau ji jau sugebéjo jrodyti savo
naudas, biitent todél autorius (Wirtz et al., 2019) pabrézia, jog didziosios jmonés bei
1§sivyscCiusios Salys investuoja milijardines sumas investicijy, kurios duos dar didesnj Suolj

ekonomikai bei zmoniy civilizacijai.
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Zvelgiant j elektroninés komercijos sritj galime pastebéti, jog kliento kelias jsigyjant
prekes smarkiai pasikeité nei prie§ 20 mety. Remiantis (Gregory et al., 2019) elektroniné erdvé
davé naudas ir verslui, ir vartotojui. Imonés gali lengvai pasiekti kitas rinkas didindamos
pelningumus, o klientas gali lengvai uzsisakyti prekes i§ namy. Nors (Bicevskis et al., 2021)
jtraukia, jog peréjimas j elektroning erdve davé ir papildomy faktoriy, kaip: finansiné rizika
prarasti pinigus, neatitikti pazadéty charakteristiky bei siuntinio pristatymo. Taciau
vadovaujantis (Babenko et al., 2019) Sios rizikos ir skating tobulinti savo verslo procesus.
Siame darbe atskleisiu pirmus 4 elektroninés prekybos etapus, kurie gali biiti perimti DI

Pirmasis elektroninés prekybos etapas susideda i§ rinkos tyrimy, kuriame
analizuojamas potencialus vartotojas. Vadovaujantis (Bhargava & Sharma, 2021), gebant
puikiai pazinti savo klientg suteikiama galimyb¢ efektyviai iSnaudoti rinkodaros priemones, o
tuo paciu ir sutaupyti kasty. Taciau autorius (Baumert et al., 2019) jzvelgia, jog tai néra toks
paprastas etapas net pac¢iam zmogui, kadangi reikia puikiai iSmanyti §ig sritj gebant apibiidinti,
nuspéti bei paaiskinti nustatytg asmenybe. Biitent tai gali atlikti dirbtinio intelekto sprendimas,
kurj sitlo ,,Receptiviti jmoné. Kaip Siame darbe buvo aptarta, ,,Receptiviti jmoné siiilo
pazinti savo vartotoja skanuojant socialinius tinklus, jmonés duomeny bazg¢ ar kita tekstinj
Saltinj. Autorius (Obschonka et al., 2017) papildo, jog Si paslauga gali jvertinti asmenybés
bruozus, mastymo stiliy, socialing orientacijg pasitelkiant DI. Pastebima (Walters & Walters,
2018), jog imonés néra linkusios duomeny saugojimo procesg skirti kaip prioriteting veikla,
taciau $iais dideliy duomeny laikais, kai vis didesnis kiekis informacijos atsiranda elektroninéje
erdvéje, Sis DI sprendimas galéty palengvinti rinkodaros specialisto darbg. Tai patvirtina
(Walters & Walters, 2018), kuris pastebi, jog atlikti Siais laikais tyrimus yra Zymiai papras¢iau
nei pries kelis deSimtmecius. Todél galime daryti i§vada, jog ateityje asmenybés bruozai taps
dar aktualesne tema, leidzianti adaptyviai keisti puslapio iSdéstyma vadovaujantis nustatytais
vartotojy bruozais.

Antrasis elektroninés prekybos Zingsnis - rinkos stimuliavimas. | §j etapg jeina aktyvus
bendravimas su klientas. Siame etape pritaikius DI, (Bhargava & Sharma, 2021) nuomone, tai
pakeis tradicinj pardavimo vadybininko darba. Nors gali kilti rizika, kuria jzvelgia (Aoki,
2020), jog klientas gali negauti visos reikiamos informacijos i$ DI dél technologijos trukumo,
taCiau §i problema dazniausiai kyla i$ individualiy problemy, kurias yra sunku numatyti. Vis
del to galime padaryti iSvada, jog DI bendraujant su Zzmogumi, trikksta zmogiskyjy
tarpasmeniniy bruozy: pozityvumas, socialinés taisyklés. Tac¢iau nepaisant to autorius (Chong
et al., 2021) pastebi, jog iki 2025 mety zadama pasiekti 95 procenty DI aptarnavimg el.

prekybos srityje. Tai pakeis jmoniy supratimg apie pardavimus, kuriame vadovy vienintele
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problema bus susijusi su vis naujesniy DI sprendimy pritaikymu. Sia galimybe suteikia
»,Conversica“ jmoné ir jos sprendimai, galintys skenuoti pirkéjy susirasinéjimg, atsakinéti j
klausimus bei isfiltruoti klientus, kurie turi didelg tikimybe isigyti preke. Galime pastebéti, jog
pokalbiy uzmezgimas pasak (Naraine & Wanless, 2020) yra daug laiko uzimanti problema,
kurig gali perimti dirbtinis pardavimy asistentas. ISbandZzius Sias paslaugas jmonés pastebéjo
25 procenty potencialiy pirkéjy padidéjimg bei iSaugusig 20 karty investicijos grazos
atsiperkamuma. Tod¢l galime padaryti iSvada, jog imoniy padaliniy efektyvumas gali smarkiai
iSaugti pasinaudojus pardavimy robotais, kurie geba veikti visg parg ir pakeisti monotoning
darbo vieta.

Trecig elektroninés prekybos Zingsnj, kuriame vyksta derybos dél sglygy naudojantis
interaktyviomis bendravimo priemonémis, pasak (Bhargava & Sharma, 2021) taip pat gali
perimti DI. Nors pastebima, jog verslas verslui (B2B) rinkoje paslaugos tampa vis
sudétingesnes, reikalaujancios i§samesniy pardavimo jgiidziy, todél sudétingesnius procesus
galétume palikti Zmonéms, o informacijos rinkima, galimybiy numatyma atiduoti DI. (Age,
2011) jvardindamas daZniausiai naudojamus pardavimo etapy zingsnius jvardina:
pasiruoSimas, pirkéjo poreikiy nustatymas bei i$¢jimas, kurie galéty buti perimti DI. Galime
daryti iSvada, jog pasitikéjimas yra vienas i$ svarbiy faktoriy jsigyjant paslauga, todél B2B
aplinkoje gali tapti sudétinga DI palaikyti ilgalaikius santykius, taciau kita sritis verslas klientui
(B2C) yra daug lengviau automatizuojama. Taciau problemy turi ir patys pardavéjai, kurie
susiduria su sunkumais identifikuojant pasisekimo bei nes¢kmés priezastis. Sias paslaugas
sitilo ,,Gong.10* jmon¢, kuri geba i$ teksto turinio, balso bei gesty informacijos pasitlyti
pokalbiy jzvalgas. JraSyti pokalbiai gali biiti isfiltruoti vadovams reikalinga informacija kaip:
pokalbio-klausymo santykis, pauzés pokalbio metu, kalbéjimo greitis, deryby trukmé. Galime
daryti iSvada, jog §i informacija gali padéti greitai pakeisti pardavimo strategija bei padidinti
vadybininky efektyvuma.

Ketvirtasis elektroninés prekybos etapas, kurj jvardina (Bhargava & Sharma, 2021),
yra uzsakymy prioretizavimas. Klientui yra svarbu matyti tai ko jis tikisi. Todél neatsiejama
sistema yra klienty valdymo sistemos (CRM), kuri batinai turi turéti prieiga prie DI. Si
galimybé¢ leisty puikiai pazinti, net konkurenty nepatenkintus klientus, kuriuos biity galima
privilioti sitilant geresnes salygas. Kad Sios galimybés biity jgyvendinamos jmonés turi skirti
didelj démesj duomeny rinkimui ir saugojimui. Tai suteikia jmon¢ ,,Salesforce®, kuri siilo }
savo CRM sistema integruoti ,,Einstein”. Si paslauga suteikia prognozavimo bei prekiy
kategorijy rekomendacijy galimybes savo elektroningje prekybos svetaing¢je, kuri pritaikyta

draugiSka vartotojui naudojimosi sistema nereikalaujanti specialiy informaciniy technologijos
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ziniy. Nors autorius (Akimova, 2019) pabrézia, jog reikéty jvertinti duomeny trukumo
problema, taCiau ,,Salesforce” turi ilgg darbo patirtj, surinkusi savo didele duomeny bazg.
Todel galime padaryti iSvada, jog rinkoje sitilomi DI sprendimai nereikalauja sudétingo

techninio supratimo ir yra lengvai pritaikomi.
2. DIRBTINIO INTELEKTO SPRENDIMU TYRIMO METODIKA

Empirinio tyrimo metodas: Siame tyrime bus naudojama anketa. Remiantis autoriumi
(Kardelis, 2002) pastebima, jog svarbu tinkamai pasirinkti tyrimo tipa, tod¢l atsizvelgiant ]
darbo tikslg, kuris siekia kiekybiskai nustatyti visumag, yra pasirinkta struktarizuota anketa.
Taip pat autorius pazymi, jog anketa turi biiti gerai suprantama respondentui. Biitent todél prie§

atsakingjant klausimus jis bus supazindinamas su darbo tema.

Tyrimo tikslas: iSanalizuoti Lietuvos mazy ir vidutiniy jmoniy naudojamus ir Zinomus

DI sprendimus elektroningje prekyboje.
Tyrimo uzdaviniai:

1. Nustatyti su kokiais elektroninés prekybos etapais susiduria
respondentai.

2. Jvertinti respondenty DI naudojimg elektroniné prekyboje
pasitenkinimo lyg;.

3. Nustatyti respondenty nuomong¢ apie DI privalumus ir trikumus
elektroningje prekyboje.

4. ldentifikuoti, ar respondentams yra aktualis DI sprendimai, naudojami
elektroninés prekybos rinkos tyrimo, rinkos stimuliavimo, deryby bei uzsakymy

prioretizavimo etapuose.

Sudaroma tyrimo metodika: Tyrime buvo pasirinkti: plataus pasirinkimo, ,,arba — arba*
bei ranginés skalés klausimy tipai. Skaliy tipo klausimuose buvo stengiamasi atsakyti j
respondenty pasitenkinimg, plataus pasirinkimo klausimuose bus identifikuojami DI
sprendimai ir verslo procesy veiklos, ,,arba — arba“ klausimuose identifikuosime kokiame
elektroninés prekybos etape yra organizacija, naudojama kalbg bendraujant su klientais ir (ar)
vartotojais bei naudojamg DI sprendimg. Tyrime buvo panaudoti 6 demografiniai klausimai,
taip siekiant jvertinti respondenty pasiskirstyma pagal ekonominés veiklos riisj, veiklos

laikotarpj, darbuotojy skai¢iy, pardavimo pajamas, iSleidZziamg sumg DI, dabartines pareigas.
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Hipotezé: Mazos ir vidutinés Lietuviskos jmonés nezino tarptautinéje rinkoje sitilomy
DI sprendimy. Si hipotezé yra iskelta remiantis tuo, jog maziems ir vidutiniams verslams
trikksta informacijos apie nesudétingus DI sprendimus, kuriy diegimas yra paprastas be
specialiy informaciniy technologijy ziniy. Todél manoma, jog elektronine prekyba uzsiimantys
verslai nezino rinkoje DI sialomy sprendimy ir galvoja, jog DI technologija reikalauja labai

daug fiziniy bei finansiniy resursy jg pritaikant versluose.

Tyrimo problema: DI pritaikymo galimybés elektronine prekyba uzsiimanciuose
versluose bei informaciniy technologijy kompetencijy reikalavimai DI integravimui

organizacijose.

Tiriami kintamieji: Pasirinkti 4-keturi DI sprendimai, kurie naudojami elektroninés
prekybos etapuose: rinkos tyrimai, rinkos stimuliavimas, derybos dél salygy ir uzsakymy
prioretizavimas. Pirmasis etapas - rinkos tyrimai, kuris susideda i$ gebéjimo analizuoti klienta,
nustatant psichografinius bruozus. Antrasis etapas yra rinkos stimuliavimas, kuriame aktyviai
bendraujama su klientu dalinantis aktualia informacija. Treciasis etapas yra derybos dél salygy,
kuriame analizuojami pardavimo vadybininko sprendimai bendraujant su klientu. Ketvirtasis
etapas yra uzsakymy prioretizavimas, kuriame yra renkami duomenys apie klienta, leidziantys
rekomenduoti labiausiai jy interesus atitinkan¢ias paslaugas ir prekes. Kiekviename
elektroninés prekybos etape yra analizuojami skirtingi DI sprendimai, kurie gali biti
integruojami siekiant gerinti ir efektyvinti verslo procesus. Tyrimo rezultatai suteiks galimybe
nustatyti, ar Lietuvoje mazi ir vidutiniai verslai susiduria savo veikloje su DI sprendimais, taip

pat identifikuoti tokiy sprendimy aktualumg ir praktine reikSmg.

Rysiy tarp kintamyjy skaiciavimo formulés: Dispersiné analizé ANOVA, Pearson Chi-

Square analizés testas, McNemar analizés testas.

Tyrimo patikimumas: Tyrimo anketa buvo pateikta elektroniniu biidu socialiniy tinkly
grupése, kuriose dalyvauja verslo savininkai, vadovai bei investuotojai. Siekiant iSvengti
netinkamo interpretavimo, kas yra DI, anketos pradZioje tyrimo respondentai buvo supazindinti
su DI apibrézimu bei elektroninés prekybos etapais. Tuo buvo siekiama padéti respondentams
geriau jsivaizduoti tyrimo temg bei tiksliau atsakyti j klausimus. Siekiant uZztikrinti tyrimo

objektyvuma, buvo filtruojami respondentai, kurie nesusidaré su DI elektroninéje prekyboje.

Tyrimo atranka: Tiksline grupe sudaré dirbantys darbuotojai ir (ar) savininkai mazose

bei vidutinése jmonése, Kurios turi turéti savo interneting svetaing, klienty duomeny baze,



29

rinkodaros bei pardavimy skyriaus darbuotojy. Organizacija yra tarptauting, bendraujanti su
klientais angly kalba. Anketa buvo siunciama j ,,Facebook“ bei ,,Linkedin* platformose
esanCias grupes: Internetinis verslas, Verslas, Entrepreneurs club (LT), Verslo Pazintys,

Motivate LT, Elektroniné komercija Lietuvoje, Al Lithuania.

Imties dydis: Minimalus respondenty skai¢ius — 100 respondenty. Pasirinktos mazos ir
vidutinés jmonés dél didesnio organizacijy skaic¢iaus bei rinkoje vyraujancios nuomongs, jog
DI sprendimai yra brangs ir sudétingi, nors teorinéje dalyje iSanalizuoti DI sprendimai yra
prieinami ir mazoms organizacijoms, kuriuose néra reikalaujama dideliy finansiniy resursy

integruojant ] versla.

Tyrimo metodas: Siame darbe buvo naudojamas kiekybinis tyrimas apklausiant
respondentus internetu. Buvo naudotas atsitiktinis atrankos metodas. Tyrimo tipas - problemos
bei charakteristiky identifikavimo. Rezultatams gauti buvo pasitelkta statistiné analizé
naudojantis SPSS programa. Buvo naudojama standartizuota anketa su uzdaro tipo klausimais

bei galimybe jraSyti papildomg alternatyva jei respondentas nerasty tinkamo pasirinkimo.

Anketos sudarymas: Pirmame klausime buvo identifikuoti respondentai, kurie
naudojasi DI sprendimu elektroninéje prekyboje. Antrame klausime buvo nustatoma
elektroninés prekybos etapas, kuriame organizacijos susiduria savo veikloje. Treciasis
klausimas buvo skirtas identifikuoti tiksly DI sprendimg. Tai svarbus klausimas, nes buvo
galima nustatyti ar jmong¢je yra rinkodaros bei pardavimy padalinys i§ pasirinkto sprendimo.
Ketvirtasis klausimas buvo skirtas tik DI elektroningje prekyboje naudojan¢ioms jmonéms,
kuriame siekiama pamatuoti respondenty pasitenkinimg DI paslaugomis. Penktasis klausimas
skirtas nustatyti nuomone apie DI privalumus ir trikumus. Sis klausimas svarbus, nes tai
patvirtins arba paneigs hipoteze. Sestasis klausimas skirtas atsakyti, ar organizacijos susiduria
ir joms bity svarbu asmenybés bruozy, pardavimo procesy, pardavimy jzvalgy bei prekiy
prioretizavimo paslaugos. Sis klausimas yra svarbus tuo, jog rezultatai atsakys j jvade iskelta
uzdavinj dél mazy ir vidutiniy jmoniy, kurios susiduria su elektroninés prekybos etapais.
Septintas klausimas buvo skirtas nustatyti duomeny trikumo problemg bei informacijos
rinkimo svarba. 8, 9 ir 10 klausimai yra demografiniai atsakantys j veiklos riisj, organizacijos
amziy bei darbuotojy skai¢iy. 11 klausimas buvo skirtas nustatyti kokiag kalbg naudojama
bendraujant su klientais. Tai labai svarbus klausimas, nes analizuoti DI sprendimai veikia tik

angly kalboje. 12 ir 13 klausimas buvo skirtas identifikuoti isleidziama suma DI paslaugoms
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bei jmonés metines pajamas. 14 klausimas skirtas identifikuoti dabartines pareigas

organizacijoje.

3. DIRBTINIO INTELEKTO  SPRENDIMU  PRITAIKYMAS
ELEKTRONINEJE PREKYBOJE

3.1 Respondenty pasiskirstymas pagal demografinius duomenis

Sioje dalyje buvo analizuoti respondenty atsakymai pagal demografinius duomenis. Tai
yra reikSminga vertinant bendrg respondenty pasiskirstyma, kadangi yra svarbu patikrinti, ar
néra dominuojanciy kategorijy.

Vertinant respondenty pasiskirstyma pagal ekonominés veiklos rasj, daugiausiai
pasirinkti atsakymai buvo: ,,Prekybos* 16.7%, ,,Informaciniy technologijy* 15.7%, ,,Finansy*
11.8%, ,,Logistikos“ 9.8%, ,,Sveikatos prieziiiros* 8.8% bei kiti. Todé¢l galime teigti, jog
kategorijy pasiskirstymas yra tolygus ir neturi dominuojancios kategorijos.

Vertinant respondenty pasiskirstymg pagal dabartines pareigas organizacijoje,
daugiausiai pasirinkti atsakymai sudaré: ,,Samdomas darbuotojas* 69.6%, ,,Vadovas“ ir
»Verslo savininkas* po 13.7% bei ,,Investuotojas” 2.9%. Galime daryti i§vada, jog tik kas
trecias anketoje dalyvaves respondentas néra ,,Samdomas darbuotojas®.

Respondenty pasiskirstymas pagal veiklos laikotarpi sudaro: ,,Iki 3 mety* 31.4%, ,,4 —
9 metai** 27.5%, ,,10 — 14 mety* 19.6%, ,,15 mety ir daugiau® 21.6%. Galime daryti iSvada, jog
tarp kategorijy reikSmingo skirtumo nebuvo.

Respondenty pasiskirstymas pagal organizacijos $iy mety pardavimo pajamas sudaré:
,»Iki 40,000 Eur* 36.3%, ,,40,001 — 250,000 Eur* 31.4%, ,,250,001 Eur ir daugiau“ 32.4%.
Galime daryti iSvada, jog tarp kategorijy reik§Smingo skirtumo nebuvo.

Apibendrinant galime padaryti iSvada, jog respondenty atsakymai pagal: ekonoming
veiklos raisj, veiklos laikotarpi, S§iy mety pardavimo pajamas neturi dominuojancios
kategorijos, iSskyrus darbuotojo dabartines pareigas, kurios sudaro daugiau nei pus¢ anketoje
dalyvavusiy respondenty ,,Samdomas darbuotojas®, taCiau tai didelés jtakos neturi, kadangi
samdomi darbuotojai jeina j tiksling tyrimo grupe. Todél respondenty atsakymai yra tinkami

vertinant bendrg Lietuvos imoniy nuomong apie DI elektroningje prekyboje.

3.2 Elektroninés prekybos etapai ir dirbtinio intelekto sprendimai
Sioje tyrimo dalyje buvo siekiama nustatyti skirtingus elektroninés prekybos etapus,
kuriuos naudoja respondentai. Tai leido jvertinti ir atsakyti j klausima, ar organizacijoms

aktualu ir jos elektroning prekyba skirsto i etapus, taip pat jvertinti, ar organizacijos naudoja
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DI sprendimus, kurie gali biiti pritaikomi konkre¢iame elektroninés prekybos etape. Anketos
dalyviams reikéjo pasirinkti tarp atsakymy ,,Taip* arba ,,Ne“ identifikuojant elektroninés
prekybos etapus, kurie buvo naudojami per pastaruosius 2 metus. Siekiant pamatyti prekybos
etapy elektroninéje prekyboje pasiskirstymg buvo pasinaudota daznumy skaiciavimo analize.
Sios analizés atsakymy pasiskirstymas pateiktas 2 paveiksle.

2 paveikslas

Elektroninés prekybos etapy naudojimas per pastaruosius 2 metus

2.1 Rinkos tyrimai . | 47,0%%)94%

2.2 Rinkos skatinimas EEEEEEES—— 43,14% 56.86%

2.3 Uzsakymo pasirinkimas W 59,80%
2.4 Derybos su Klientu dél sqlygy EG—————————— 55,5205
2.5 Prekiy inventorizacija, sandéliavimas, uzduociy * 72,55%
paskirstymas. 497
2.6 Apmokéjimo operacijos . W 68,63%
2.7 Uzsakymo pristatymo operacijos. W 76,47%
2.8 Klienty aptarnavimas po apsipirkimo  EG—————————————mm— 60,78%
0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00%

mNe © Taip

Saltinis: sudaryta autoriaus

Galime pastebéti, jog daugiausiai respondenty pasirinko ,, Taip“ ir tuo jvardino, kad
elektroninéje prekyboje naudoja Siuos pagrindinius etapus: ,,Rinkos skatinimas“ 56.86%,
»Rinkos tyrimai“ 52.94%, ,Derybos su klientu dé¢l salygy“ 41.18% bei ,,UZsakymo
pasirinkimas“ 40.20%. Respondentai pasirinko atsakyma ,,Ne“ daugiausia dél Siy elektroninés
prekybos etapy ,,Uzsakymo pristatymo operacijos®, 76.47%, ,Prekiy inventorizacija,
sandéliavimas, uzduociy paskirstymas® 72.55%. Atsizvelgiant j tyrimo duomenis, galime
iSskirti, jog pirmuosius keturis elektroninés prekybos etapus pasirinko daugiausia respondenty,
todél galime teigti, jog verslai susiduria ir jiems yra aktuallis elektroninéje prekyboje Sie etapai:
rinkos skatinimas, rinkos tyrimai, derybos su klientu dél salygy bei uzsakymo pasirinkimas.
Atsakant ] pirmaj] metodinéje dalyje iSkeltg uzdavinj, galime daryti iSvada, jog teorin¢je dalyje
iSanalizuoti sprendimai yra aktuallis organizacijoms, kadangi daugiau nei pus¢ respondenty
pazyméjo ,, Taip® ir iSskyré Siuos jiems svarbius elektroninés prekybos etapus: rinkos skatinima,

rinkos tyrimus, derybas su klientu dél salygy ir uzsakymo pasirinkima.
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Ivertinus elektroninés prekybos etapus, su kuriais susiduria Lietuvos jmongés
elektroninéje prekyboje, kitame tyrimo klausime respondentams reikéjo pazyméti keturis
efektyviausius DI sprendimus, kurie naudojami skirtinguose elektroninés prekybos etapuose.
Siekiant nustatyti naudojamg DI sprendima, buvo pasinaudota daznumy skaiciavimo analize.
Siekiant vizualizuoti atsakymus, gauti tyrimo rezultatai buvo perkelti j keliy linijy grafika. Sios
analizés atsakymy pasiskirstymas pateiktas 3 paveiksle.

3 paveikslas

Efektyviausi dirbtinio intelekto sprendimai

Efektyviausi Dirbtinio Intelekto sprendimai

4.1 “IBM Watson ? 36‘27%
4,2 MIiCrOS 0t AzUire” I —e Y, 26.47%
4.3 “MIiCros 0t PowVer AUtommate” T o o s 29,41%
4.4 “Amazon Web Service “ P 43]14%
4.5 FaCe b0 0K /Al T s 29,41%
4.6 “Gong.iO" P 46]08%
4.7 “Receptiviti” P 47,06%
4.8 “Salesforce Einstein’ T —— 37,25%
4.9 “Conversica” P 46,08%
4.10 "Goog|e" P 47,06%
4,11 " Specialiai SUKOdUOta MUIMS" R 30,39%
0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00% 45,00% 50,00%

mNe © Taip

Saltinis: sudaryta autoriaus

Maziausiai pasirinkimy sulaukusios aplikacijos: ,,Gong.io“ 1.96%, ,,Receptiviti‘
0.98%, ,,Conversica“ 1.96%. Keturios aplikacijos, kurios sulauké daugiausiai pasirinkimy:
»Microsoft Azure“ 21.57%, ,,Facebook Al“ ir ,Microsoft Power Automate” 18.63% bei
»Specialiai sukoduota mums® 17.65%. Galime daryti i$vada, jog teorinéje Sio darbo dalyje
iSanalizuot DI sprendimai, kurie Zinomi ir naudojami tarptautinéje rinkoje, néra gerai Zinomi

Lietuvos rinkoje, kadangi dauguma respondenty pasirinko rinkos lyderiy sitilomus sprendimus.

Siekiant iSsiaiskinti respondenty iSlaidas, kurios skiriamos DI sprendimy diegimui,
buvo jtrauktas papildomas kintamasis — organizacijos DI sprendimams skiriamos iSlaidos

vidutiniskai per ménesj. Siai analizei buvo atliktas Pearson Chi-Square testas. Lenteléje yra
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pateikti tik statistinj reikiminguma turintys DI sprendimai. Sios analizés atsakymy

pasiskirstymas pateiktas 1 lenteléje.

1 lentele

StatistiSkai reikSmingos Dirbtinio intelekto aplikacijos pasiskirstymas tarp islaidy

kategorijy

PoZymiy daZniy lentelé

StatistiSkai reikSmingi DI sprendimai

Nurodykite kiek Jusy organizacija iSleidzia
Dirbtinio Intelekto paslaugoms vidutiniSkai per

ménesi:

Iki 600€

601€ - 1500€

1501¢€
daugiau

ir

IS viso

“Microsoft
Azure”

Taip

Respondenty
skaiCius

0

13

8

21

Nurodykite kiek
Jisy organizacija
iSleidzia  Dirbtinio
Intelekto
paslaugoms
vidutiniSkai per
ménesj:

0,00%

72,20%

53,30%

44,70%

Ne

Respondenty
skaiCius

14

26

Nurodykite kiek
Jisy  organizacija
iSleidZzia  Dirbtinio
Intelekto
paslaugoms
vidutiniSkai per
ménesj:

100,00%

27,80%

46,70%

55,30%

“Microsoft
Power
Automate”

Taip

Count

11

18

Nurodykite kiek
Jisy  organizacija
iSleidzia Dirbtinio
Intelekto
paslaugoms
vidutiniskai per
meénes;j:

14,30%

61,10%

33,30%

38,30%

Ne

Respondenty
skaicius

12

10

29

Nurodykite kiek
Jisy organizacija
iSleidZia Dirbtinio
Intelekto
paslaugoms
vidutiniSkai per
ménesj:

85,70%

38,90%

66,70%

61,70%

v

Saltinis: sudaryta autoriaus
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»,Microsoft Azure” Pearson Chi-Square atsakymas y2 (2)=17.286 p=0.0001. Tyrimo
skai¢iavimai pateikti 2 lenteléje ,,Priedas* skiltyje. Respondenty pasiskirstymas yra statistiskai
reikSmingas. Galime pastebéti, jog nei vienas respondentas nepazyméjo ,lki 600 Eur®.
Daugiausiai pasirinkimy Sia paslauga buvo 72.2% kategorijoje ,,601 — 1500 Eur* iSlaidos DI
vidutiniSkai per ménesj. Todél galime daryti iSvada, jog daugiau nei puse organizacijy, kurios

naudojasi DI elektroningje prekyboje iSleidzia vidutiniskai per ménesj daugiau nei 600 Eur.

»Microsoft Power Automate“ Pearson Chi-Square atsakymas 2 (2)=7.537 p=0.023.
Respondenty pasiskirstymas yra statistiSkai reikSmingas. Tyrimo skai¢iavimai pateikti 3
lenteléje ,,Priedas® skiltyje. Galime pastebéti, jog maziausiai respondenty pazyméjo ,,Iki 600
Eur* kategorijoje su 14.3%. Daugiausiai pasirinkimy $iai aplikacijai iSleido ,,601 — 1500 Eur*
61.1%. Todé¢l galime daryti iSvada, jog daugiau nei pus¢ organizacijy iSleidzia vidutini§kai per

ménes;j ,,601 — 1500 Eur* DI elektroningje prekyboje.

Likusios aplikacijos: ,,IBM Watson®, ,Facebook AIl“, ,,Amazon Web Service",
,Gong.io*, ,,Receptiviti*, ,Salesforce Einstein* ir ,,Conversica®“ statistinio reikSmingumo
netur¢jo, todél jos nebuvo jtrauktos i teoring dalj, kadangi pasiskirstymas tarp imc¢iy skirtumo

neturéjo.

Apibendrinant vidutines ménesio iSlaidas, kurios skiriamos DI sprendimams, galime
teigti, jog daugiau nei pus¢ organizacijy, kurios naudojasi ,,Microsoft Azure* ir ,,Microsoft
Power Automate* iSleidzia ,,601 — 1500 Eur. Todél galime daryti iSvada, jog organizacijos
neisleidzia dideliy kasty DI palaikymui, kadangi ,,1501 Eur ir daugiau® kategorija nebuvo

dominuojanti.
3.3 Respondenty pasitenkinimo lygis

Sioje tyrimo dalyje buvo siekiama jvertinti respondenty pasitenkinimo lygj DI
sprendimais, kurie naudojami elektroninéje prekyboje. Respondentai galéjo pazyméti 6 baly
skaléje, kur 1 reiSkia ,,labai nepatenkintas®, o 6 — ,,labai patenkintas*. Siekiant gauti gilesnes
iSvadas buvo analizuojama pasitenkinimo lygis tarp skirtingy organizacijos darbuotojy
skai¢iaus kategorijy. Siam uzdaviniui spresti buvo pasirinkta vienos krypties dispersiné

analizé.
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4 lentele

Dirbtinio intelekto pasitenkinimo lygis tarp darbuotojy skaiciaus kategorijy

Kategorijy vidurkiai

Ar Jusy organizacija yra patenkinta naudojamu(-ais) Dirbtinio Intelekto sprendimu(-ais) elektroninéje prekyboje?

95% Confidence

N Mean Std'.. Std. Error Interval for Mean Minimalus | Maksimalus
Deviation Lower Upper

Bound Bound
Nuo 1 ‘iki 10|, |g,5 0,957 0,479 373 6,77 4 6
darbuotojy
Nuo 11 “iki 251 ., |5, 0,789 0,249 4,64 5,76 4 6
darbuotojy
Nuo 26 iki 50|,/ |45 1,16 0,31 3,83 5,17 1 6
darbuotojy
Nuo 51 iki 150 | 45 | 447 0,651 0,188 4,25 5,08 4 6
darbuotojy
Nuo 181 iriq | 544 0,882 0,294 477 6,12 4 6
daugiau
IS viso 49 | 4,92 0,954 0,136 4,64 5,19 1 6

Saltinis: sudaryta autoriaus

4 lenteléje galime pastebéti, jog bendras Zemiausias visy respondenty vidurkis sieké
4.92. Galime teigti, jog organizacijos, kurios naudojosi DI elektroninéje prekyboje yra
patenkintos Siais DI sprendimais. AtsiZvelgiant j organizacijy darbuotojy skai¢iy kategorijas,
maziausias pasitenkinimo vidurkis buvo kategorijoje ,,Nuo 26 ir 50 darbuotojy*, taip pat 4.50
ir kategorijoje ,Nuo 51 iki 150 darbuotojy™ - 4.67. Taciau, jei palyginti labai mazas
organizacijas, t.y. kategorijoje ,,Nuo 1 iki 10 darbuotojy“ — jy vidurkis 5.25. Auksciausia
jvertinimg pateiké ,,Nuo 151 ir daugiau® kategorija, turinti 5.44 vidurkj. Siekiant nustatyti
statistinj reikSmingumag tarp skirtingy im¢iy, buvo naudota dispersiné ANOVA analizé. Tyrimo
skai¢iavimai pateikti 5 lenteléje ,,Priedas* skiltyje. Gautas atsakymas F=2.076 p=0.10. Taciau
tyrimo rezultatai parode, jog statistinio skirtumo tarp jmoniy darbuotojy skaiciaus kategorijy
néra. Todél atsakant | antrgjj metodinéje dalyje iSkelta uzdavinj galime daryti iSvada, jog
bendra respondenty nuomoné yra patenkinta naudojamais DI sprendimais, kadangi bendras

pasitenkinimo lygis sudaré 4.92.
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3.4 Dirbtinio intelekto privalumai ir trakumai

Sioje dalyje buvo siekiama nustatyti respondenty nuomone apie privalumus naudojantis
DI elektroninéje prekyboje. Dalyviai turé¢jo pazyméti ,,Taip” arba ,Ne“ iSvardintiems
kriterijams. Siam uzdaviniui spresti buvo pasinaudota daznumy skai¢iavimo analize. Siekiant
vizualizuoti tyrimo rezultatus, jie buvo perkelti j keliy linijy grafika. Sios analizés atsakymy

pasiskirstymas pateiktas 4 paveiksle.
4 paveikslas
Dirbtinio intelekto privalumai

Kokie yra svarbiausi keturi Dirbtinio Intelekto privalumai
elektroninéje komercijoje?

5.2.1 Didelio kiekio informacijos apdorojimas 44.12% 55,88%

5.2.2 Galimybé naudotis, bet kokiu paros laiku (24/7) ——— 30,39% 69,61%

5.2.3 Monotoniniy darby optimizavimas e —— 39,22% 60,78%

0,
5.2.4 Greitesnis uzduodiy atlikimas  E————— 40,08%,

5.2.5 Racionalumu gristi sprcndimai W 68,63%

) ) ) ) . 43,14%
5.2.6 Sumazinta zmogiskosios klaidos galimybé  —— 56,86%

e 79, 41%
20,59%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00%

5.2.7 Modeliy (ry$iy) indentifikavimas

mNe © Taip

Saltinis: sudaryta autoriaus

Sios dalies rezultatai rodo, jog keturi svarbiausi DI privalumai yra ,,Galimybé naudotis,
DI bet kokiu paros laiku (24/7)%, kurj pasirinko 69.61% respondenty, ,,Monotoniniy darby
optimizavimas* pasirinko 60.78% respondenty, ,,Sumazinta zmogiskosios klaidos galimybé*
pasirinko 56.86% respondenty ir ,,Didelio kiekio informacijos apdorojimas*, kurj pasirinko
55.88% respondenty. Galime padaryti i§vada, jog daugiau nei puse¢ respondenty yra pazymeje

keturis pagrindinius DI privalumus, kuriuose atsakymai yra pasiskirste tolygiai.

Siekiant gauti gilesnes jzvalgas, atitinkamai buvo analizuojama skirtinga jmoniy imtis, kuri
naudojasi arba nesinaudoja DI elektroninéje prekyboje. Respondentams reikéjo atsakyti |
~Arba-Arba“ tipo klausimus, kuriuose buvo galimi keli pasirinkimo variantai. Siam uzdaviniui
spresti buvo pasirinktas McNemar analizés testas. Lenteléje yra pateikti tik statistinj

reik§minguma turintys DI privalumai.
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6 lentelé

StatistiSkai  reikSmingas dirbtinio intelekto privalumy  pasiskirstymas  tarp

organizacijos skirtingy imciy

PoZymiy daZniy lentelé
Ar Jusy organizacija turi
Dirbtinio Intelekto pritaikyta
Statistinj reikSmingumg turintys DI privalumai ;I; ;ekr;/(ég}?? clektroninéje IS viso
Taip Ne
Respondenty skaicius 34 37 71
Taip Ar Jusy organizacija turi
DII’thI’!IO Intelekto prltal.k}-qu 69.40% 69.80% 69.60%
. . . sprendima elektroningje
Galimybé naudotis, ——
bet kokiu paros laiku PrexyDoJe:
(2417) Respondenty skaicius 15 16 31
Ne Ar Jusy organizacija turi
D1rbt1n.10 Intelekto prltal'k}./Fq 30,60% 30,20% 30,40%
sprendima elektroningje
prekyboje?
Respondenty skaicius 16 16 32
Taip Ar Jusy organizacija turi
D1rbt1n.10 Intelekto prltal'k}./Fq 32.70% 30,20% 31.40%
sprendima elektroningje
Racionalumu  grjsti prekyboje?
S ED Respondenty skai&ius 33 37 70
Ne Ar Jusy organizacija turi
Dlrbthlo Intelekto prltal'k}.qu 67.30% 69.80% 68.60%
sprendima elektroningje
prekyboje?
Respondenty skaicius 10 11 21
Tai Ar Jusy organizacija turi
ap Dirbtinio Intelekto pritaikyta 20 40% 20.80% 20 60%
sprendima elektroningje ' ’ ’
Modeliy (rysiy) prekyboje?
B EIES Respondenty skaicius 39 42 81
N Ar Jusy organizacija turi
€ Dirbtinio Intelekto pritaikyta 79 60% 79 20% 79 40%
sprendima elektroningje ' ’ ’
prekyboje?

Saltinis: sudaryta autoriaus
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6 lentel¢je galime matyti DI privalumg ,,Galimybé naudotis, bet kokius paros laiku
(24/7) tarp organizacijy, kurios naudojasi arbe nesinaudoja DI elektroninéje prekyboje.
Organizacijy im¢iy atsakymai skyrési tik 0,4%. Respondentai, kurie naudojasi DI elektroninéje
prekyboje pasirinkdami ,, Taip* sudaré 69.4%, kai lyginant respondentus, kurie nesinaudoja DI
pazyméjo 69.8%. Respondenty pasiskirstymas yra statistiS8kai reik§mingas. Tyrimo
skaiGiavimai pateikti 7 lenteléje ,,Priedas* skiltyje. Atsakymas McNemar X?*8.481 p=0.004.
Todel galime teigti, jog respondenty atsakymai pagal skirtingg imtj sutampa.

Respondentai, kurie naudojasi DI ir buvo pasirinke kaip vieng i§ privalumy
,Racionalumu grjsti sprendimai®, sudaré 32.7%, prieSinga imtis, kuri nesinaudoja DI
elektronin¢je prekyboje sudaré 30.2%. Respondenty pasiskirstymas yra statistiSkai
reikSmingas. Tyrimo skai¢iavimai pateikti 7 lentel¢je ,,Priedas” skiltyje. Atsakymas McNemar
X?*5,224 p=0.022. Galime pastebéti, jog vertinant bendrg respondenty pasiskirstyma buvo
pasirinkta 31.4%, o tai parodo, jog abejoms organizacijy kategorijoms néra vienas iS
pagrindiniy privalumy. Todél galime teigti, jog respondenty atsakymai pagal skirtingg imtj

sutampa.

»Modeliy (ry$iy) identifikavimas™ kategorijoje, respondenty imciy atsakymai buvo
panasus, kurie skiriasi tik 0,4%. Todél galime vertinti bendrg respondenty atsakymy
pasiskirstyma, kurie pazymeéjo ,,Taip”, sudaré 20.6%. Respondenty pasiskirstymas yra
statistiSkai reikSmingas. Tyrimo skai¢iavimai pateikti 7 lenteléje ,,Priedas* skiltyje. Atsakymas
McNemar X?*14.580 p=0.0001. Todé¢l galime teigti, jog abi im&iy grupés mano vienodai, jog

»Modeliy (ry$iy) identifikavimas‘ néra vienas i§ pagrindiniy efektyviausiy sprendimy.

Likusieji DI privalumai: ,,Didelio kiekio informacijos apdorojimas®, ,,Monotoniniy
darby optimizavimas®, ,,Greitesnis uzduociy atlikimas®, ,,Sumazinta Zzmogiskosios klaidos
galimybeé* statistinio reikSmingumo neturéjo, nes atsakymy pasiskirstymas tarp skirtingy im¢iy
neturi skirtumo, todé¢l galime daryti iSvada, jog Sie pasirinkti kriterijai nesiskyré tarp

organizacijy, kurios turi DI elektroninéje prekyboje arba jo nenaudoja.

Atsakant ] trecigji metodinés dalies uzdavinj galime teigti, jog daugiau nei pus¢
respondenty jvertino 4 pagrindinius DI privalumus: ,,Galimybé naudotis, bet kokiu paros laiku
(24/7)", ,,Monotoniniy darby optimizavimas®, ,,Sumazinta zmogiskosios klaidos galimybé* ir
,»Didelio kiekio informacijos apdorojimas*, kuriuose nuomonés tarp organizacijy, kurios turi

DI elektroningje prekyboje arba ne, nesiskyré.
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Analizuojant DI trakumus buvo pasitelkta daznumy skai¢iavimo analiz¢, atitinkamai
gautus rezultatus vizualizuojant keliy linijy grafike. Sis klausimas buvo svarbus, kadangi juo
siekiama nustatyti respondenty nuomong¢ apie DI trukumus. Lyginant atsakymy pasiskirstyma

buvo galima pagrjsti arba paneigti jvado dalyje iSkeltg tyrimo problema
5 paveikslas

Dirbtinio intelekto tritkumai

Kokie yra svarbiausi keturi Dirbtinio Intelekto trikumai
elektroninéje komercijoje?

T 72,55%
23,53%

5.1.2 Papildomo specialisto samdymas _-- ai

5.1.1 Trukstamas duomeny kiekis
40,20%
59,80%

I 4 12%
5.1.3 Programinés jrangos biitinybé 55 88%

5.1.4 Per mazas Dirbtinio Intelekto pazangos lygis I 1,51
28,43%

ideli kasti  — 524%
5.1.5 Dideli kastai 61,76%

5.1.6 Sudétingas pritaikymas T — 61,76%

38,24%
5.1.7 Informacijos trikumas apie Dirbtinio Intelekto G 66,67%
galimybes 33,33%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00%

mNe = Taip

Saltinis: sudaryta autoriaus

Sios analizés atsakymy pasiskirstymas pateiktas 5 paveiksle. Testo rezultatai rodo, jog
4 svarbiausi DI trokumai, respondenty nuomone, yra ,,Dideli kaStai“ 61.76%, ,,Papildomo
specialisto samdymas*“ 59.80%, ,,Programinés jrangos bitinybe* 55.88% ir ,,Sudétingas

pritaikymas* 38.24%.

Siekiant gauti gilesnes jzvalgas buvo jtraukta skirtinga jmoniy imtis, kuri naudojasi
arba nesinaudoja DI elektroninéje prekyboje. Siam uzdaviniui spresti buvo pasirinktas
McNemar analizés testas. Lentel¢je yra pateikti tik statistinj reikSmingumga turintys DI

trukumai.
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8 lentele

StatistiSkai reikSmingas dirbtinio intelekto tizkumo pasiskirstymas tarp organizacijos

skirtingy imciy

PoZymiy daZniy lentelé
1. Ar Jusy organizacija turi Dirbtinio
Intelekto  pritaikyta  sprendima
Statistinj reik§mingumg turintis DI trikumas elektroninéje prekyboje? IS viso
Taip Ne
Respondenty skaiéius 19 10 29
Ar Jusy organizacija turi
Taip Dirbtinio Intelekto
pritaikyta ~ sprendimg | 38,80% 18,90% 28,40%
Per mazas elektroninéje
Dirbtinio prekyboje?
Intelekto oy
pazangos lygis Respondenty skaicius 30 43 73
Ar Jusy organizacija turi
Ne Dirbtinio Intelekto
pritaikyta ~ sprendimg | 61,20% 81,10% 71,60%
elektroningje
prekyboje?

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

8 lenteléje analizuojant ,,Per mazas Dirbtinio Intelekto pazangos lygis* kategorijoje
buvo atrastas skirtumas tarp organizacijy, kurios turi DI elektroninéje prekyboje 38.8%
manydamos, jog pazangos lygis yra per mazas. Kita respondenty grupé, kuri neturéjo DI
elektroningje prekyboje, buvo pazyméjusi 18.9%. Atlikus McNemar testa buvo gautas
statistiSkai reikSmingas respondenty pasiskirstymas. Tyrimo skai¢iavimai pateikti 9 lentelé
~Priedas® skiltyje. Atsakymas McNemar X2*9.025 p=0.003. Galime daryti iSvada, jog
organizacijos, kurios naudojasi DI elektroninéje prekyboje, mano, kad jy pazangos lygis yra

per mazas, palyginus su organizacijomis, kurios nenaudoja DI elektroninéje prekyboje.

Likusieji DI trikumai: ,,Trikstamas duomeny keikis“, ,,Papildomo specialisto
samdymas®, ,,Programinés jrangos butinybé“, ,Dideli kastai“, ,,Sudétingas pritaikymas®,
,Informacijos trukumas apie Dirbtinio Intelekto galimybes* ir ,,Neturiu atsakymo* statistinio

reikSmingumo netur¢jo, todél nebuvo jtraukti j tyrimo apraSymo dalj.

Atsakant ] trecigjj metodinés dalies uzdavinj galime teigti, jog daugiau nei pus¢

respondenty jvertino pagrindinius DI trikumus: ,,Dideli kastai*, ,,Papildomo specialisto
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samdymas®, ,,Programinés jrangos butinybé*, todél galime tik patvirtinti, jog jvade iskelta
problema buvo teisinga dél organizacijy, kurios yra jsitikinusios, jog yra reikalingas
informaciniy technologijy ekspertas, papildomos jrangos jsigijimas bei dideli kastai. Taip pat
lyginant skirtumus tarp organizacijy, kurios turi DI elektroningje prekyboje arba ne, galime
daryti iSvada, jog didesné dalis respondenty, kurie naudojasi DI elektroninéje prekyboje mano,

jog yra per mazas DI lygis.
3.5 Dirbtinio intelekto sprendimy aktualumas elektroninéje prekyboje

Sioje dalyje buvo siekiama identifikuoti, ar respondentams yra aktualis DI sprendimai,
kurie buvo i8analizuoti teoringje dalyje. Rinkos tyrimy paslaugas suteikia ,,Receptiviti* jmoné,
kurios sprendimai pateikti 6 paveiksle, rinkos stimuliavimo paslaugas suteikia ,,Conversica“
imoné, kurios sprendimai pateikti 7 paveiksle, deryby dél salygy paslaugas suteikia ,,Gong.io*
imoné, kurios sprendimai pateikti 8 paveiksle bei uzsakymy prioretizavimo paslaugas suteikia
»Salesforce Einstein“ kurios sprendimai pateikti 9 paveiksle. Dalyviai turéjo pazyméti ,, Taip*
arba , Ne“ i§vardintiems kriterijams. Siam uZdaviniui spresti buvo pasinaudota daznumy
skai¢iavimo analize bei Pearson Chi-Square testu, kuriame buvo jtraukta organizacijos
darbuotojy skaiciaus kategorija. Dél plataus respondenty pasiskirstymo, darbuotojy skaiciaus
kategorijos buvo sumazintos. Atsakymai pateikti 10 lenteléje, ,,Priedas* skiltyje. Lenteléje yra

pateikti tik statistinj reikSmingumga turintys DI sprendimai.
6 paveikslas

Dirbtinio intelekto aktualumas nustatant klienty ir (ar) vartotojy informacijai

Ar organizacijoje biity aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje
Dirbtinio Intelekto sprendimg su klientais/vartotojais susijusiai
informacijai nustatyti?

L%

6.1.3 Rinkodaros komunikacinés zinutés kiirimas
12%
I 0,
6.1.2 Vartotojy nuomongs tyrimas = /;40/%7% 59%

I 13%/3%

6.1.1 Klienty ¢ tavimas
1enty segmentavimas 5E0% 48%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
® Nenaudoju Neaktualu Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju Aktualu ir naudoju

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

64%

70%
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6 paveiksle nurodyti testo rezultatai rodo, jog su klientais ir (ar) vartotojais informacijai
nustatyti kategorijoje ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju‘ didziausig respondenty dalj sudaro
,Rinkodaros komunikacinés zinutés kiirimas®, turintis 64% pasiskirstymg. Antroje vietoje yra
., Vartotojy nuomongs tyrimas* 59% ir trecioje ,,Klienty segmentavimas‘ 48%. Lyginant kitas
kategorijas, galime pastebéti, jog ,,Nenaudoju‘ ir ,,Neaktualu® pasirinkimo kategorijos buvo
maziausiai pasirinktos. Atsizvelgiant j gautus rezultatus, galime padaryti i$vada, jog daugiau
nei pus¢ respondenty bty aktualu DI sprendimus naudoti ,,Rinkodaros komunikacinés zinutés
kiirimas® bei ,,Vartotojy nuomonés tyrimas* kategorijose, kuriose Siuo metu DI sprendimai

nenaudojami.

Analizuojant kategorijg ,,Vartotojy nuomones tyrimas® ir atsizvelgiant j organizacijos
darbuotojy skaiciy, galime pastebéti, jog daugiausiai Si kategorija buvo pasirinkta organizacijy,
kuriy darbuotojy skai¢ius sudaré ,,Nuo 1 iki 25 darbuotojy®, t.y. 75%, pasirinko ,,Aktualu,
taCiau dabar nenaudoju®. Atsakymai pateikti 10 lenteléje, ,,Priedas® skiltyje. Antras pagal
procentinj dydj uzémé organizacijos, kuriy darbuotojy skai¢ius sudaré ,,Nuo 51 ir daugiau*
darbuotojy, t.y. 56.4%. Atlikus Pearson Chi-Square testa gautas atsakymas yra statistiskai
reikSmingas %2(6)=14.643 p=0.023. Tyrimo skaiCiavimai pateikti 11 lentel¢je ,,Priedas®
skiltyje. Galime daryti i§vadg, jog daugiau nei puse¢ ,,Nuo 1 iki 25 darbuotojy ir ,,Nuo 51 ir
daugiau‘ darbuotojy turinciy organizacijy galéty biity aktualu naudotis DI sprendimais, kurie

yra orientuoti j vartotojy nuomonés tyrima, ir kuriuos sitilo ,,Receptiviti“ jmoné.
7 paveikslas

Dirbtinio intelekto aktualumas pardavimy proceso uzduotims atlikti

Ar Jisy organizacijoje biity aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje
Dirbtinio Intelekto sprendimg pardavimy proceso uzduotims atlikti?

s 90%
6.2.4 Santykiy palaik Klientais elektroniniu biid e50%
.2.4 Santykiy palaikymas su klientais elektroniniu budu 71,60%
17,60%
e 5,90% 0
6.2.3 Identifikavimas didelj pirkimo potenciala turin¢iy klienty 20,60% 56,90%
16,70%
e 4,90% 13.70%
6.2.2 Atsakymas ] klienty klausimus susirasin¢jimo biidu ' 56,90%
24,50%
mm 6,90% N
6.2.1 Pokalbio uzmezgimas su klientu susirasin¢jimo buidu 18,60 ;’6 o 48,00%
,50%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00%

m Nenaudoju Neaktualu Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju Aktualu ir naudoju

Saltinis: Sudaryta autoriaus.
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7 paveiksle testo rezultatai rodo, jog daugiausiai respondenty buvo pazymeéje ,,Aktualu,
taCiau dabar nenaudoju“ kategorijg. Aktualiausias ,,Conversica® jmonés DI intelekto
sprendimas orientuotas  kategorija ,,Santykiy palaikymas su klientais elektroniniu bidu*, kurig
pasirinko 71.60% respondenty. Antroje vietoje yra kategorija ,,Identifikavimas didelj pirkimo
potencialg turinCiy klienty“, jg pasirinko 56.90% respondenty, ir ,,Atsakymas j klienty
klausimus susirasingjimo budu®, atitinkamai 56.90% respondenty. Trecioje vietoje liko
kategorija ,,Pokalbio uzmezgimas su klientu susirasingjimo btidu“. Galime padaryti iSvada, jog
daugiau nei puse respondenty bty aktualu pasinaudoti DI sprendimu, kuriuos galima jdiegti
elektroninés prekybos etapuose, susijusiuose su santykiy palaikymy su klientais elektroniniu
buidu®, taip pat didelj pirkimo potencialg turin¢iy klienty identifikavima bei atsakymus j klienty

klausimus susirasingjimo budu.

Analizuojant kategorijg ,,Identifikavimas didelj pirkimo potencialg turin¢iy klienty*
atsizvelgiant ] organizacijos darbuotojy skaiciy, galime pastebéti, jog daugiausiai DI
sprendimas buvo pasirinktas organizacijose, turin¢iose ,,Nuo 1 iki 25 darbuotojy*, t.y. 77.3%,
kurie pazyméjo ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju®. Atsakymai pateikti 10 lenteléje, ,,Priedas*
skiltyje. Antras pagal procentinj dydj uzima ,,Nuo 51 ir daugiau® kategorija, turinti 48.7%.
Atlikus Pearson Chi-Square testg gautas atsakymas yra statistiSkai reikSmingas %2 (6)=18.792
p=0.005. Tyrimo skaiciavimai pateikti 12 lenteléje ,,Priedas® skiltyje. Galime daryti i§vada,
Jog daugiau nei pus¢ organizacijy, turinéiy ,,Nuo 1 iki 25 darbuotojy* ir ,,Nuo 51 ir daugiau*
darbuotojy, bty aktualu naudotis DI sprendimu, kuris padéty identifikuoti didelj pirkimo

potencialg turinéius klientus.
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8 paveikslas

Dirbtinio intelekto aktualumas nustatant pardavimy jzZvalgas

Ar Jusy organizacijoje biity aktualu pritaikyti elektroninéje
prekyboje Dirbtinio Intelekto sprendimg pardavimy jzvalgoms

nustatyti?
6.3.3 Pardavimy vadybininko gebéjimy bei triikumuy |/ e-——— 19,60% 31,40%
identifikavimas 9.80% 39,20%
6.3.2 Pardavimo padalinio strategijos nustatymas T 20.00% 28,40% 43.10%
s 21,60%

6.3.1 Pardavimo vadybininky rezultaty nustatymas 29,50% 37,30%

15,70%
0,00% 5,00%10,00%4.5,00920,00925,00%30,00%35,00%¢0,00%€5,00%0,00%

® Nenaudoju Neaktualu Aktualu, taciau dabar nenaudoju Aktualu ir naudoju

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

8 paveiksle testo rezultatai rodo elektroninés prekybos DI pardavimy jzvalgy
sprendimus. Galime pastebéti, jog Sioje dalyje atsakymy rezultatai neturi dominuojancios
kategorijos. Nors ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju* kategorija buvo populiariausia. taciau
organizacijos Siuo metu nesinaudojo ,,Pardavimo padalinio strategijos nustatymas* 43.10%.
Taciau galime pastebéti, jog ,,Neaktualu® skiltis ir ,,Nenaudoju* bendrai sudaro 49%, todel
galime teigti, jog pusei respondenty nebtity aktualu pritaikyti DI savo organizacijoje. Antroje
vietoje pagal populiarumg ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju‘ yra ,,Pardavimy vadybininko
gebéjimy bei trilkumy identifikavimas®. Taciau Sioje kategorijoje susumavus ,,Neaktualu® ir
»-Nenaudoju“ buvo gautas 51%, todél galime teigti, jog pusei respondenty nebiity aktualu
pritaikyti DI savo organizacijoje. Trecioje vietoje yra ,,Pardavimy vadybininky rezultaty
nustatymas® 37.30%. Taciau susumavus ,,Neaktualu* ir ,,Nenaudoju* skiltis gavosi bendras
rezultatas - 47.1%, o tai reiSkia, jog kas antram respondentui néra aktualu ir nesinaudoja
pardavimy vadybininky rezultaty nustatymais. Galime pastebéti, jog Sioje pardavimy izvalgy
dalyje kas penktas respondentas nesinaudoty sitloma ,,Gong.io“ imonés paslauga ir kas
ketvirtam anketos dalyviui nebiity aktualu iSvardintos ,,Gong.io® jmonés paslaugos, nors
galime pastebéti, jog daugiau nei kas treciam biity aktualu. Tod¢l galime pabrézti, jog didesné
dalis respondenty buty aktualu naudotis pardavimy jzvalgy sitlomais ,,Gong.io* imonés

sprendimais.

Analizuojant ,,Pardavimo padalinio strategijos nustatymas“ tarp darbuotojy skaiCiaus

kategorijy, galime pastebéti, jog aktualiausi ,,Gong.io* sitilomi sprendimai buvo pasirinkti
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,»Nuo 26 iki 50 darbuotojy* turin€iai organizacijai 63.2%, kuri pazyméjo ,,Aktualu, taciau
dabar nenaudoju®. Atsakymai pateikti 10 lentel¢je, ,,Priedas* skiltyje. Antras pagal procentinj
dydj uzima ,,Nuo 51 ir daugiau“ kategorija turinti 56.4%. Atlikus Pearson Chi-Square testa
gautas atsakymas yra statistiSkai reikSmingas 2 (6)=15.173 p=0.019. Tyrimo skai¢iavimai
pateikti 13 lenteléje ,,Priedas skiltyje. Galime daryti iSvada, jog daugiau nei pus¢ nuo 26
darbuotojy ir daugiau organizacijy buty aktualu naudotis ,,Pardavimo padalinio strategijos

nustatymas®, kurias suteikia ,,Gong.io“ jmonés sitilomi sprendimai.
9 paveikslas

Dirbtinio intelekto aktualumas prekiy ir paslaugy prognozavimui ir prioretizavimui

Ar Jiisy organizacijoje biity aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje
Dirbtinio Intelekto sprendimg prekiy ir paslaugy prognozavimui ir
prioretizavimui?

- - co o E— 21,6030
6.4.3 Rekomenduojamy prekiy ar paslaugy teikimas 25,50%

klient i S lapyj 40,20%
ientams jmonés puslapyje 12.70%
—— 25,50%
6.4.2 Duomeny jvedimas j klienty valdymo sistemag (CRM) /0% 43,10%
14,70%

8,80%
— ’ 16,70%

6.4.1 Klienty srauty prognozavimas 57 80%

16,70%
0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

m Nenaudoju Neaktualu Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju Aktualu ir naudoju

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

9 paveiksle testo rezultatai rodo elektroninés prekybos DI pritaikymo aktualuma prekiy
prognozavimui ir prioretizavimui. Galime pastebéti ,,Klienty srauty prognozavimas* atsakymy
dominavimg ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju‘ kategorijoje turinti 57.80%. Taciau kitos DI
paslaugy skiltys netur¢jo tokio didelio dominavimo. Likusias aktualiausias paslaugas, kuriomis
organizacijos $iuo metu nesinaudoja yra ,,Duomeny jvedimas j klienty valdymo sistemag
(CRM)* sudaré 43.10%, taciau susumavus ,,Neaktualu“ ir ,,Nenaudoju“ bendras rezultatas
sudaré 42.2%. Trecioje vietoje pagal populiarumg buvo ,,Rekomenduojamy prekiy ar paslaugy
teikimas klientams jmonés puslapyje®, kuris sudaré 40.20%, tac¢iau susumavus ,,Neaktualu ir
»,Nenaudoju® bendras rezultatas sudaré 47.1%. Galime padaryti iSvada, jog daugiau nei pusei
respondenty biity aktualu pasinaudoti ,,Klienty srauty prognozavimas™ ir daugiau nei kas

treCiam respondentui ,Duomeny jvedimas ] klienty valdymo sistemg (CRM)*“ ir

70,00%
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,,Rekomenduojamy prekiy ar paslaugy teikimas klientams jmonés puslapyje* paslaugomis,

kuriomis Siuo metu nesinaudoja.

Analizuojant ,,Duomeny jvedimas ] klienty valdymo sistemg (CRM)* tarp darbuotojy
skaiCiaus kategorijy, galime pastebéti, jog daugiausiai $i paslauga buvo pasirinkta ,,Nuo 51 ir
daugiau®“ darbuotojy turin¢iose organizacijose, t.y. 51.3%, kurios pazyméjo ,,Aktualu, taciau
dabar nenaudoju®. Atsakymai pateikti 10 lenteléje, ,,Priedas‘ skiltyje. Antras pagal procentinj
dydj uzima ,,Nuo 1 iki 25 darbuotojy* kategorija, turinti 45.5 %, kai respondentai pazyméjo,
jog ,,Nenaudoja“. Tre€ioje vietoje sudaré ,,Nuo 26 iki 50 darbuotojy* turin¢ios organizacijos,
ty. 42.1%, atitinkamai pazymédamos ,,Aktualu, taciau dabar nenaudoju®. Atlikus Pearson
Chi-Square testa, gautas atsakymas yra statistiSkai reikSmingas %2 (6)=26.032 p=0.001.
Tyrimo skaiciavimai pateikti 14 lenteléje ,,Priedas® skiltyje. Galime daryti i$vada, jog daugiau
nei pusei vidutinio dydzio organizacijy, kuriy darbuotojy skaicius ,,Nuo 51 ir daugiau®, buty

aktualu jdiegti DI sprendimus duomeny jvedimui j klienty valdymo sistemg (CRM)*.

Apibendrinant ketvirtajj metodinés dalies uzdavinj galime patvirtinti, jog daugiau nei
puse respondenty, nesinaudoja DI sprendimais, taciau jiems biity aktualts DI sprendimai
kliento ir (ar) vartotojo susijusiai informacijai nustatyti bei pardavimo proceso uzduotims
atlikti. Galime pastebéti, jog Sie pirmieji sprendimai labiausiai biity aktualtis nuo 1 iki 51
darbuotojy skaiciaus dydzio organizacijoms. Tac¢iau pardavimy jzvalgos bei prekiy ir paslaugy

prognozavimas ir prioretizavimas buvo labiausiai aktualus organizacijoms nuo 26 darbuotojy.
3.6 Kalbos naudojimas su klientais ir (ar) vartotojais

Sioje dalyje yra siekiama identifikuoti organizacijos naudojama kalba bendraujant su
klientais ir (ar) vartotojais. Vienas i$§ pagrindiniy reikalavimy naudojantis DI paslaugomis yra
bendrauti angly kalba, tode¢l siekiant tai nustatyti, buvo pasirinkta daznumy analiz¢, kurioje
rezultatai buvo perkelti | 15 lentele.

15 lentele

Respondenty naudojama kalba organizacijoje bendraujant su klientais

Kokia kalba naudojama Jiisy organizacijoje bendraujant su savo klientais ir (ar) vartotojais per pastaruosius 2

metus?
Atsakymy . . -
..* | Lietuviy | Angl Rus Vokieéiy | Ispan .
kategorija: ! s ! i Pranciizy | Dany Svedy | Kiny Lenky
Taip 94,12% | 82,35% | 54,90% | 19,61% | 8,82% 1,96% 0,98% 3,92% 1,96% 4,90%
Ne 58,82% | 17,65% | 45,10% | 80,39% | 91,18% | 98,0 99,0 96,1 98,0 95,1

Saltinis: Sudaryta autoriaus.
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15 lenteléje 82.35% atsakiusiyjy bendrauja su klientais ir (ar) vartotojais angly kalba.
Tod¢l galime daryti iSvada, jog didzioji dalis respondenty galéty naudotis DI paslaugomis.
Taciau siekiant gauti iSsamesnius tyrimo rezultatus buvo lyginama organizacijos imtis, siekiant
nustatyti dviejy kintamyjy santykj. Siam uzdaviniui spresti buvo pasirinktas McNemar analizés
testas. Organizacijos tur¢jo atsakyti ,,Taip* arba ,,Ne“ dél naudojimosi DI elektroningje

prekyboje. Sios analizés tikslas patikrinti ar néra skirtumy tarp iméiuy.

16 lentele
Angly kalbos ir dirbtinio intelekto naudojimo kintamyjy pasiskirstymas
PoZymiy dazZniy lentelé
Ar Jasy organizacija turi Dirbtinio
Intelekto  pritaikyta ~ sprendima
elektroningje prekyboje?
Taip Ne IS viso
Taip Respondenty skaiius 44 40 84

Ar Jusy organizacija

turi Dirbtinio Intelekto

pritaikyta  sprendima | 89,80% 75,50% 82,40%

elektroningje

rekyboje?

11.2 Angly prekyool —
Ne Respondenty skaicius 5 13 18

Ar Jusy organizacija

turi Dirbtinio Intelekto

pritaikyta  sprendima | 10,20% 24,50% 17,60%

elektroningje

prekyboje?

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

16 lenteléje organizacijos, kurios naudojasi DI elektroninéje prekyboje ir su
klientais bendrauja angly kalba turi didZiausia procentinj pasiskirstyma, kuris sudaro 89.8%.
Taciau priesinga imtis, kuri nesinaudoja DI elektroningje prekyboje sudaro 75.5%. Atlikus
McNemar testa gautas atsakymas %2*25.689 p=0.0001. Tyrimo skai¢iavimai pateikti 17
lenteléje ,,Priedas* skiltyje. Respondenty pasiskirstymas yra reikSmingas. Galime teigti, jog
didesnis respondenty kiekis naudojasi angly kalba savo organizacijoje turint DI elektroningje
prekyboje, nei lyginant kita imtj, kuri nesinaudoja DI, taiau vis tiek daugiau nei pusg

respondenty naudojasi angly kalba.
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3.7 Respondenty nuomoné apie duomeny rinkima

Sioje dalyje yra siekiama jvertinti respondenty nuomone apie duomeny saugojima.
Vienas i§ svarbiausiy faktoriy naudojantis DI yra duomeny kiekis, tod¢l Sioje analizéje
respondentai buvo paklausti ar per 2 metus turéjo duomeny trikumo problema. Siekiant

jvertinti buvo lyginama organizacijos, kurios naudojasi arba nesinaudoja DI elektroningje

prekyboje.
18 lentele
Dirbtinio intelekto naudojimo ir duomeny tritkumo kintamyjy pasiskirstymas
PoZymiuy dazZniy lentelé
Ar Jusy organizacija turi Dirbtinio
Intelekto pritaikyta sprendimag 5 vi
elektroningje prekyboje? S VISO
Taip Ne
7.1 Ar Jusy organizacijoje per | Taip 75,50% 32,10% 52,90%
paskutinius 2 metus esate Ne 20,40% 26,40% 23,50%
susidirg su duomeny trikumo
problema analizuojant klienty | Duomeny nenaudoju | 4,10% 41,50% 23,50%
bei darbuotojy duomenis?

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

Atlikus Pearson Chi-Square testa gautas atsakymas y2 (2)=24.622 p=0.001. Tyrimo
skaiCiavimai pateikti 19 lentel¢je ,,Priedas® skiltyje. Todél galime teigti, jog statistinis
reikSmingumas yra. Galime pastebéti, jog organizacijos, kurios naudojasi DI elektroninéje
prekyboje 75.5% yra susidiirusi per 2 metus su duomeny trikumo problema, kai lyginant
verslus, kurie nesinaudoja DI elektroninéje prekyboje susidire tik 31.5% arba iS viso nenaudoja
duomeny 41.5%. Todél galime daryti iSvada, jog organizacijoms, kurios nesinaudoja DI
elektroninéje prekyboje maziau démesio skiria duomeny svarbai.

Sekanc¢iame klausime buvo siekiama jvertinti respondenty nuomong apie darbuotojy ir
klienty duomeny rinkimg. Kiekvienas respondentas gal¢jo pasirinkti vieng i§ $iy variantu:
»Aktualu ir naudoju®, ,,Aktualu, ta¢iau dabar nenaudoju®, ,Neaktualu“ ir ,,Nenaudoju®.
Siekiant gauti detalesne informacija buvo pridétas nepriklausomasis kintamasis — organizacijos
metiniy pajamy kategorijos. Analizés tikslas yra jvertinti ar yra skirtumas tarp jmonés dydzio

duomeny rinkimo procese.
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Organizacijos pajamy kategorijos ir duomeny trickumo kintamyjy pasiskirstymas
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PoZymiy daZniy lentelé
Kokios Jiisy organizacijos Siy mety pardavimo pajamos?
. 40,001€ 250,001€ ir | 1S viso
Iki 40,000€ 250,000€ daugiau
Aktualu ir naudoju 43,20% 40,60% 60,60% 48,00%
. Aktualu, taciau
k]i:gini?ﬁk?&l; dabar nenaudoju 40,50% 15,60% 15,20% 24,50%
2 Neaktualu 2,70% 3,10% 21,20% 8,80%
Nenaudoju 13,50% 40,60% 3,00% 18,60%
Aktualu ir naudoju 24,30% 37,50% 45,50% 35,30%
. Aktualu, taciau 0 0 0 0
dagugig?nﬁsﬁil;as dabar nenaudoju 56,80% 25,00% 18,20% 34,30%
s Neaktualu 2,70% 6,30% 30,30% 12,70%
Nenaudoju 16,20% 31,30% 6,10% 17,60%

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

Analizuojant ,,Duomeny apie klientg rinkimas® buvo atlikus Pearson Chi-Square testas.
Atsakymas y2(6)=29.348 p=0.001. Tyrimo skaiCiavimai pateikti 21 lentel¢je ,,Priedas*
skiltyje. Galime teigti, jog statistinis reikSmingumas yra. ,,Aktualu ir naudoju* kategorijoje,
kurioje respondenty organizacijos pajamos siekia ,,Iki 40,000 Eur* naudojasi 43.2%, ,,40,001
— 250,000 Eur* sudaro 40.6% ir ,,250,001 Eur ir daugiau sudaro 60.6%. Galime daryti ivada,
jog did¢jant organizacijoms pajamoms iSauga svarba rinkti duomenis apie klients.

Analizuojant ,,Duomeny apie darbuotoja rinkimas*“ buvo atlikus Pearson Chi-Square
testas. Atsakymas y%2(6)=28.892 p=0.001. Tyrimo skaiciavimai pateikti 22 lenteléje ,,Priedas*
skiltyje. Galime teigti, jog statistinis reikSmingumas yra. ,,Aktualu ir naudoju* kategorijoje,
kurioje respondenty organizacijos pajamos siekia ,,Iki 40,000 Eur naudojasi 24.3%, ,,40,001
— 250,000 Eur* sudaro 37.5% ir ,,250,001 Eur ir daugiau* sudaro 45.5%. Galime daryti iSvada,
jog didéjant organizacijoms pajamoms iSauga svarba rinkti duomenis apie darbuotojg.

Apibendrinant galime padaryti iSvada, jog daugiau nei pus¢ respondenty yra susidire
su duomeny trikumo problema naudojantis DI, kai lyginant prieSingg imtj, kuri nesinaudoja
DI, daugiau nei kas trec¢ia jmoné nesinaudoja duomenimis. Jvertinus pagal organizacijos
pajamas galime daryti i§vada, jog daugiau nei puse¢ respondenty yra aktualu renki duomenis

apie darbuotojus ir klientus ,,250,001 Eur ir daugiau* dydZio organizacijoms.
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3.8 Tyrimo rezultaty problemos sprendimas

Buvo iskelta problema dél vyraujancios organizacijy nuomonés, kad DI integravimui
versle yra reikalingas informaciniy technologijy kompetencijos. Analizuojant tyrimo rezultatus
galime patvirtinti, jog vienas i§ pagrindiniy (antroje vietoje) DI trikumy, kurj pabrézé
respondentai, tai papildomo specialisto samdymas, §j trikumg pasirinko 59.8% respondenty.
TreCioje vietoje — programings jrangos butinyb¢, §; trukumg pasirinko 55.88% respondenty.
Galime daryti iSvada, jog Lietuvos organizacijos néra tinkamai susipazinusios su tarptautinéje
rinkoje esamais DI sprendimais ir jy galimybémis. Tyrimo dalyje daugiau nei pus¢ respondenty
buvo pazyméje, jog DI sprendimams iSlaidos vidutiniskai per ménesj sudaré ,,601 — 1500 Eur®,
taCiau atsizvelgiant j pabréztus DI trikumus, vienas 1§ daugiausiai pasirinkty kriterijy sudaré
,Dideli kastai“. Pastebétina, kad teoringje dalyje iSanalizuoti sprendimai nereikalauja specialiy
informaciniy technologijy kompetencijy taip pat nereikia jsigyti papildomos jrangos dél
naudojimosi debesy kompiuterijos technologijos. Pastebétina ir tai, kad kai kurie sprendimai
gali buti suteikiami bandomajam laikotarpiui nemokamai, pavyzdZiui, ,,Receptiviti“ DI
paslaugas teikianti jmoné¢ suteikia galimybe iSbandyti savo kai kuriuos sprendimus
nemokamai). Todél siekiant spresti $ig problema, remiantis autoriumi (Babenko et al., 2019),
organizacijoms reikia nusimatyti verslo procesy tobulinimo tikslus, kuriuos nustatyti gali
padéti ekspertai arba DI paslaugas teikianc¢ios jmonés. Tokiu atveju bus paprasc¢iau analizuoti
DI jgyvendinamas uzduotis bei kilus nesklandumams, DI jmonés atstovai padés iSspresti
problemg. Kitas svarbus aspektas, kurj pazymi autorius (Bicevskis et al., 2021), jog
elektroninéje prekyboje atsiranda naujos rizikos su kuriomis reikia mokéti susitvarkyti.
PavyzdZiui, kaip pastebi autorius (Xu et al., 2020), i§ fizinés vietos peréjus j elektroning erdve,
reikia atkreipti démesj j individualius faktorius jtakojancius pardavima. Vienas i§ jtakojanciy
veiksniy yra kliento pazinimas. Tod¢l elektroninéje prekyboje labai svarbig vietg turéty uzimti
vartotojy nuomong, jos nustatymas. Taciau iS$ atlikto tyrimo galime pastebéti, jog elektroninés
prekybos etapo ,,Vartotojy nuomonés tyrimas* svarba yra maza. Nors 59% respondenty mano,

jog tai yra aktuali paslauga, taciau daugelis nenaudoja .(naudojamasi tik 14% respondenty).
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Dirbtinis intelektas yra sistema ar technologija, kuria siekiama imituoti
Zmogaus mastymo procesus, taip pat geba iSspresti sudétingesnius sprendimus pasitelkiant
individualiai problemai pritaikytus algoritmo biidus. Si technologija i§ pradziy buvo skirta
suteikti logines iSvadas, taciau Siuolaikiniame pasaulyje, tai neatitinka vartotojy poreikiy, todél
sistemos smarkiai patobuléjo jtraukus masininio mokymosi sistemas, kurios leidzia konstruoti
sudétingas uzduotis. Nors DI yra siekiama imituoti Zzmogaus elgesj, taciau sprendimas yra
priimamas skirtingy technologijy, todél siekiant labiau suprasti DI galima suskaidyti jj etapus:
masininio mokymosi, dirbtiniy neuroniniy tinkly ir gilaus mokymosi. Taciau, atsizvelgiant ]
Siame darbe iSanalizuotg literatiirg, DI triksta zmogiSko emocinio intelekto, kadangi rezultatas
yra paremtas racionalumu bei matematiniais uzdaviniais, tafiau néra pritaikytas priimti
sprendimg pasitelkiant intuicija. Todél Siuo metu yra siekiama DI evoliucijos, kuri galéty
apimti tokias Zmogiskasias savybes, kaip kirybiskumas ir intuicija.

2. Siekiant tinkamai jvertinti DI sprendimy pritaikymg elektroninéje prekyboje,
svarbu identifikuoti elektroninés prekybos procesus ar etapus, kuriy organizavimui bty galima
pasitelkti DI. Priklausomai nuo komercijos srities, veiklos procesai gali skirtis, taiau ]
pagrindinius etapus dazniausia jeina: galimybiy numatymas, rinkos skatinimas, uzsakymo
pasirinkimas, prekiy optimizavimas, derybos, apmokéjimas, uzsakymo pristatymas bei klienty
aptarnavimas. Atsizvelgiant j jvairiy autoriy nuomong, siekiant geriau priimti sprendimus,
reikia gerai suprasti klienta, todél Siame darbe buvo analizuotas DI pritaikymas elektroninés
prekybos proceso etapuose, kurie fokusuojasi j klientg: rinkos tyrimo, rinkos stimuliavimo,
deryby bei uzsakymo pasirinkimo.

3. Siame darbe, i$analizavus keturis elektroninés prekybos etapus (rinkos tyrimo,
rinkos stimuliavimo, deryby bei uzsakymo pasirinkimo) ir jvertinus DI pritaikymo galimybes,
galima pastebéti:

a. Pirmasis elektroninés prekybos etapas susideda i§ rinkos tyrimy, kuriame
analizuojamas potencialus vartotojas. DI gali optimizuoti procesus, susijusius su
vartotojy pazinimu, atitinkamai skanuojant socialinius tinklus, jmonés duomeny
baze ar kitg tekstinj Saltinj, taip pat vertinti asmenybés bruozus, mastymo stiliy,
socialing orientacijg ir pan.

b. Antrasis elektroninés prekybos zingsnis - rinkos stimuliavimas. | §j etapg jeina
aktyvus bendravimas su klientas. Siame etape pritaikius DI gali pakeisti tradicinj

pardavimo vadybininko darba. Vis dél to galime padaryti i§vada, jog DI bendraujant
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su zmogumi, triksta ZmogiSkyjy tarpasmeniniy bruozy: pozityvumas, socialinés
taisyklés. Taciau nepaisant pastebima, jog iki 2025 mety zadama pasiekti 95
procenty DI aptarnavimg elektroninés prekybos srityje. Tod¢l galime padaryti
iSvada, jog jmoniy padaliniy efektyvumas gali smarkiai iSaugti pasinaudojus
pardavimy robotais, kurie geba veikti visg parg ir pakeisti monotoning darbo vieta.
c. TrecCig elektroninés prekybos zZingsnj, kuriame vyksta derybos dél salygy
naudojantis interaktyviomis bendravimo priemonémis, taip pat gali perimti DI. Nors
pastebima, jog verslas verslui (B2B) rinkoje paslaugos tampa vis sudétingesnés,
reikalaujancios iSsamesniy pardavimo jgudziy, todél sudétingesnius procesus Visgi
rekomenduotina palikti Zmonéms, o informacijos rinkima, galimybiy numatymag
pavesti DI.

d. Ketvirtasis elektroninés prekybos etapas, yra uzsakymy prioretizavimas.
Klientui yra svarbu matyti tai ko jis tikisi. Todél neatsiejama sistema yra klienty
valdymo sistemos (CRM), kuri biitinai turi turéti prieiga prie DI. Si galimybeé leisty
puikiai pazinti, net konkurenty nepatenkintus klientus, kuriuos biity galima pritraukti
sitilant geresnes salygas. Kad Sios galimybés biity jgyvendinamos jmonés turi skirti
didelj démesj duomeny rinkimui ir saugojimui.

4, Atsizvelgiant | Siame darbe aptartus ir analizuotus DI sprendimus, kuriuos siiilo
imonés ,,Salesforce, ,,Conversica®, ,,Receptiviti®, ,,Gong.io* ir kitos, daugelis sprendimy yra
draugiski vartotojui, siiilo paprasta infrastruktira, savo duomeny bazes, taip pat yra
nereikalaujantys specialiy informaciniy technologijos ziniy. Visos iSnagrinétos aplikacijos
veikia debesy kompiuterijos (ang. Could computing) technologija, kuri nereikalauja jsigyti
papildomos fizinés programingés jrangos. Tod¢l galime padaryti iSvada, jog rinkoje siilomi DI
sprendimai nereikalauja sudétingo techninio supratimo ir yra lengvai pritaikomi. Atkreiptinas
démesys j tai, jog vienas i$ svarbesniy reikalavimy, kuris DI leidZia pasiekti geresniy rezultaty,
tai turéjimas pakankamai duomeny, kuriuos galéty apdoroti DI.

5. Tyrime 1S viso dalyvavo 102 respondentai, kurie buvo suskirstyti |
organizacijas, kurios naudojasi DI, ir organizacijas, kurios nesinaudoja DI. Pagal tyrimo
duomenis DI naudojasi 52 % respondenty, o DI nesinaudoja 48 % respondenty. Todé¢l galime
daryti iSvada, jog pagal demografinius respondenty duomenis yra tolygus pasiskirstymas deél
DI naudojimo, o tai yra tinkamas faktorius vertinant bendrg visos Lietuvos jmoniy nuomong,
taciau reikéty jvertinti, jog daugiau nei pus¢ respondenty tyrimo dalyje buvo samdomi

darbuotojai.
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6. Atsizvelgiant j tyrimo rezultatus, didZioji respondenty dalis skirsto elektroning
prekyba j etapus ir atitinkamai Siuose etapuose naudoja skirtingus dirbtinio intelekto
sprendimus, kurie padeda vykdyti elektroning prekyba efektyviau. Todél galime teigti, jog
organizacijos, kurios vykdo elektroning prekyba, savo veikloje susiduria su DI sprendimais.
Taciau iStyrus naudojamus DI sprendimus, galima pastebéti, kad teorinéje dalyje analizuoti ir
kitose rinkose naudojami DI sprendimai néra gerai zinomi Lietuvos rinkoje. Lietuvos
organizacijos daugiausia renkasi didziyjy rinkos lyderiy sitilomus sprendimus. Atkreiptinas
démesys | tai, kad jvertinus bendra organizacijy pasitenkinimg 6 baly skal¢je, vidurkis sudaré
4.92, kur 1 reiskia , labai nepatenkintas“, o 6 — ,,labai patenkintas“. Todél galime teigti, jog
didZioji dalis respondenty, kurie dalyvavo tyrime, yra patenkinti rinkos lyderiy sitilomais DI

sprendimais.

7. Galima padaryti iSvada, jog respondentams yra aktualas DI sprendimai
skirtinguose elektroninés prekybos etapuose:

a. Rinkos tyrimy ir rinkos skatinimo elektroninés prekybos etapuose, maza
darbuotojy skaiCiy turincios organizacijos pazyméjo, kad joms buty aktualiis
»Receptiviti“ ir ,,Conversica“ DI sprendimai, nors dabar Siais sprendimais
nesinaudoja.

b. Deryby dél salygy, taip pat pardavimo padalinio strategijos nustatymo
elektroninés prekybos etapuose, daugiau nei pusé vidutinés imonéms, kuriy
darbuotojus skaicius sudaro nuo 26 darbuotojy, pazyméjo, kad joms biity aktualiis
DI sprendimai, kuriuos sitilo ,,Gong.io®.

c. Prekiy optimizavimo ir prioretizavimo etape, daugiau nei pusé vidutiniy jmoniy,
kuriy darbuotojy skaicius sudaro nuo 26 darbuotojy, pazymejo, kad joms biity
aktualiis ,,Salesforce Einstein“ jmonés sitilomi DI sprendimai.

8. Analizuojant DI privalumus ir organizacijy naudojimasi DI elektroninéje
prekyboje buvo nustatyta, jog néra skirtumo tarp imciy, kuriose respondentai turi DI
elektronin¢je prekyboje arba neturi bei daugiau nei pus¢ respondenty pasirinko Siuos DI
sprendimy privalumus: ,,Galimybé naudotis, bet kokiu paros laiku (24/7)“, ,,Monotoniniy
darby optimizavimas®. Taciau pastebétina, jog tik kas treCias respondentas pasirinko DI
privalumg ,,Racionalumu gristi sprendimai®, nors remiantis teorine dalimi ir autoriumi
(Gentsch, 2019) Sis kriterijus yra vienas i§ pagrindiniy DI privalumy, kadangi $i technologija

yra sukurta biitent imituoti loginius sprendimus.
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9. ISanalizavus respondenty nuomong¢ apie DI trikumus, galime patvirtinti tyrime
iSkeltg problemg, jog rinkoje yra neteisingai suformuota nuomoné, kad DI technologija
reikalauja labai daug fiziniy bei finansiniy resursy ja pritaikant versluose. Nemaza dalis
respondenty pabrézé Siuos DI tritkumus: ,,Papildomo specialisto samdymas* pazyméjo 59.8%
respondenty, ,,Programinés jrangos biitinybé“ pazyméjo 55.88% respondenty. Taciau tai
galime paneigti, kadangi visi teorinéje dalyje iSnagrinéti sprendimai yra sukurti debesy
kompiuterijos technologija, kuri nereikalauja papildomos programinés jrangos. Taip pat Sie
sprendimai yra pritaikyti vartotojui draugiskose naudojimui platformose, kuriy valdymui néra
biitinos aukstos informaciniy technologijy Zinios. Siai problemai spresti reikéty DI integravimo
1 verslo procesus specialisto, kuris, atsizvelgiant j konkretaus elektroninés prekybos etapo
lukescius, turéty kompetencija pasitlyti labiausiai tinkantj sprendima.

10. Apibendrinant, galime paneigti hipoteze, jog mazos ir vidutinés Lietuviskos imonés
nezino tarptautin¢je rinkoje sitilomy DI sprendimy. Atlikus apklausg 48% respondenty
naudojasi tarptautiniais DI sprendimais. Analizuojant efektyviausius DI sprendimus buvo
nustatyta, jog teorin¢je dalyje analizuoti ir tarptautinéje rinkoje zinomi DI sprendimai, taip pat
juos kurian¢ios jmonés yra mazai zinomos Lietuvoje. Didesnis respondenty kiekis yra
pasirinke rinkos lyderiy paslaugas, kurias sudaro: ,,Microsoft Azure* 21.57%, ,,Facebook AI*
ir ,,Microsoft Power Automate* 18.63%.

Taciau reikia atkreipti démesj | tai, jog respondentai pastebéjo, jog jie susiduria
informacijos trikumu apie dirbtinio intelekto galimybes. Todél yra labai svarbu, kad jmonés,
siekiancios pagerinti savo verslo procesus, skity laiko bendryjy kompetencijy ir Ziniy apie DI
sprendimy galimybes plétojimui, jy pritaikymui skirtinguose prekybos etapuose, ypac tuose

v W —

problemai pritaikytus algoritmo buidus.
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PRIEDAI

2 lentele

,,Microsoft Azure** Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 17,2862 2 ,000
Likelihood Ratio 22,625 2 ,000
Linear-by-Linear Association 7,796 1 ,005
N of Valid Cases 47

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6,26.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

3 lentele

,.Microsoft Power Automate*‘Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic Significance (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 7,537 2 ,023
Likelihood Ratio 7,922 2 ,019
Linear-by-Linear Association 979 1 322
N of Valid Cases 47

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5,36.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

5 lentele

Darbuotojy skaiciaus kategorijy ANOVA testo statistika

ANOVA testo statistika

Ar Jusy organizacija yra patenkinta naudojamu(-ais) Dirbtinio Intelekto sprendimu(-ais) elektroninéje prekyboje?

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 6,935 4 1,734 2,076 ,100
Within Groups 36,739 44 ,835
Total 43,673 48

Saltinis: sudaryta autoriaus




7 lentele

Dirbtinio intelekto privalumy McNemar testo statistika

64

McNemar testo statistika

Galimybé naudotis, bet kokiu | Racionalumu gristi Modeliy (rysiy)
paros laiku (24/7) sprendimai indentifikavimas

N 102 102 102

Chi-Square® 8,481 5,224 14,580

Asymp. Sig. ,004 ,022 ,000

a. McNemar Test

b. Continuity Corrected

Saltinis: sudaryta autoriaus

9 lentele

Dirbtinio intelekto triskumo McNemar testo statistika

McNemar testo statistika

Ar Jusy organizacija turi Dirbtinio Intelekto pritaikyta
sprendimg elektroninéje prekyboje? su Per mazas Dirbtinio

Intelekto pazangos lygis

N 102
Chi-Square® 9,025
Asymp. Sig. ,003

a. McNemar Test

b. Continuity Corrected

Saltinis: Sudaryta autoriaus.




10 lenteleé
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StatistiSkai reikSmingas elektroninés prekybos etapy pasiskirstymas tarp skirtingy

darbuotojy skaiciaus kategorijy

Suranguoti pagal darbuotojy skaiciy IS viso
Statistiskai reiksmingi D Nuo 1 iki 25| Nuo 26 iki 50 | Nuo 51 ir
elektroninés  perkybos . . .
: darbuotojy darbuotojy daugiau
paslaugos:
el | 11,40% 26,30% 10,30% 13,70%
naudoju
, | Akwaly, faBiau | o5 50, 26,30% 56,40% 58,80%
Vartotojy nuomonés dabar nenaudoju
tyrimas
Neaktualu 9,10% 26,30% 20,50% 16,70%
Nenaudoju 4,50% 21,10% 12,80% 10,80%
gL "1 9,100 26,30% 20,50% 16,70%
naudoju
Identifikavimas didelj ﬁi‘bt;‘fﬁle’nauézcjha“ 77.30% 26,30% 48,70% 56,90%
pirkimo potenciala
turinéiy klienty Neaktualu 9,10% 31,60% 28,20% 20,60%
Nenaudoju 4,50% 15,80% 2,60% 5,90%
At | 11,40% 10,50% 2,60% 7,80%
naudoju
. | Akwaly, tadiau | ) 4, 63,20% 56,40% 43,10%
Pardavimo padalinio dabar nenaudoju
trategij tat
SAleglos NUSIAYMAS | \jeaktualu 36,40% 15,80% 25,60% 28,40%
Nenaudoju 29,50% 10,50% 15,40% 20,60%
At " | 9.10% 36,80% 10,30% 14,70%
naudoju
Duomeny jvedimas | ?;)t;fﬂtnau;?jha“ 36,40% 42,10% 51,30% 43,10%
klienty valdymo sistema
(CRM) Neaktualu 9,10% 10,50% 28,20% 16,70%
Nenaudoju 45,50% 10,50% 10,30% 25,50%

Saltinis: Sudaryta autoriaus.
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11 lentele

,, Vartotojy nuomonés tyrimas *“ Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 14,6432 6 ,023
Likelihood Ratio 15,103 6 ,019
Linear-by-Linear Association 3,067 1 ,080
N of Valid Cases 102

a. 5 cells (41,7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,05.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

12 lentele
,, Identifikavimas didelj pirkimo potencialg turinciy klienty © Pearson Chi-Square testo
duomenys
Chi-Square testas
Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 18,7922 6 ,005
Likelihood Ratio 19,068 6 ,004
Linear-by-Linear Association ,195 1 ,659
N of Valid Cases 102

a. 5 cells (41,7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,12.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

13 lentele

,,Pardavimo padalinio strategijos nustatymas‘ Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 15,1732 6 ,019
Likelihood Ratio 16,277 6 ,012
Linear-by-Linear Association 3,322 1 ,068
N of Valid Cases 102
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a. 4 cells (33,3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,49.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

14 lentele
,,Duomeny jvedimas j klienty valdymo sistemg (CRM)*“ Pearson Chi-Square testo
duomenys
Chi-Square testas
Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 26,0322 6 ,000
Likelihood Ratio 24,394 6 ,000
Linear-by-Linear Association 7,493 1 ,006
N of Valid Cases 102

a. 3 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,79.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

17 lentelé

Angly kalbos ir dirbtinio intelekto naudojimo McNemar testo statistika

McNemar testo statistika

Ar Jasy organizacija turi Dirbtinio Intelekto pritaikyta
sprendima elektroningje prekyboje? & 11.2 Angly

N 102
Chi-Square® 25,689
Asymp. Sig. ,000

a. McNemar Test

b. Continuity Corrected

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

19 lentele

Duomeny trithumo problema Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 24,6228 2 ,000
Likelihood Ratio 27,603 2 ,000
Linear-by-Linear Association 24,307 1 ,000
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N of Valid Cases

102

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 11,53.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

21 lentele

,, Duomeny apie klientq rinkimas *“ Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Asymptotic
Value df Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 29,3482 6 ,000
Likelihood Ratio 28,626 6 ,000
Linear-by-Linear Association ,399 1 ,528
N of Valid Cases 102

a. 3 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,82.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

22 lentele

,, Duomeny apie darbuotojq rinkimas *“ Pearson Chi-Square testo duomenys

Chi-Square testas

Value df | Asymptotic Significance (2-sided)
Pearson Chi-Square 28,8922 6 ,000
Likelihood Ratio 28,301 6 ,000
Linear-by-Linear Association ,244 1 ,621
N of Valid Cases 102

a. 3 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4,08.

Saltinis: Sudaryta autoriaus.

ANKETA

Gerbiamas respondente, Siuo metu atlicku anoniming apklausg siekiancia jvertinti

Dirbtinio Intelekto naudojimasi elektroninés prekybos versluose. Sioje apklausoje Dirbtinis

Intelektas interpretuojamas, kaip aplikacija nereikalaujanti papildomy techniniy Ziniy bei

papildomos kompiuterinés technikos jsigijimo. Siame darbe analizuoti Dirbtinio Intelekto

sprendimai padeda iSspresti elektroninés prekybos pirmuosius keturis etapus: rinkos tyrimai,

rinkos stimuliavimas, derybos dél salygy ir uzsakymy prioretizavimas. Sie sprendimai yra
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ypatingai svarbis kadangi klientas elektroniniu biidu jsigydamas preke susiduria su
papildomais faktoriais, kurie gali jtakoti jsigijima: finansiné, apmokéjimo, pristatymo bei
prekés charakteristiky jgyvendinimo rizikos.

Todél mano apklausos tikslas yra jvertinti ar Dirbtinj Intelekta naudoja jmonés siekiant
pagerinti savo verslo procesus. Esu Vilniaus universiteto Verslo mokyklos tarptautinio verslo
studijy programos 4 kurso studentas Lukas Mileris, maloniai prasau skirti Jiisy laiko uzpildyti
apklausa. Anketa yra anonimin¢ ir gauti duomenys nebus publikuojami vieSai. Rezultatai bus

naudojami tik bakalauriniam darbui Vilniaus universitete atlikti.
Anketa skirta dirbtinj intelektag naudojané¢ioms organizacijoms:

1. Ar Jusy organizacija turi Dirbtinio Intelekto pritaikyta sprendimg elektroningje

prekyboje?

1. Taip;
2. Ne.

2. Kokiuose elektroninés prekybos etapuose Jiisy organizacijoje naudojamas Dirbtinio

Intelekto sprendimas per paskutinius 2 metus?

1. Rinkos tyrimai - tikslinés klienty grupés identifikavimas. Taip/Ne;

2. Rinkos skatinimas - rinkodaros sprendimai, bendravimas su klientu,
personalizuotos kainos ir kita. Taip/Ne;

3. UZzsakymo pasirinkimas - kliento duomeny rinkimas, rekomenduojamy
prekiy teikimas ir kita. Taip/Ne;

4, Prekiy optimizavimas - inventorizacija, sandé¢liavimas, uzduociy
supaprastinimas. Taip/Ne;

5. Derybos su klientu dél salygy - pardavimy asistentas, susira§in¢jimo
robotai ir Kita. Taip/Ne;

6. Apmokejimo optimizavimas - uzsakymo uzpildymas, sukciavimo
identifikavimas ir kita. Taip/Ne;

7. Uzsakymo pristatymo optimizavimas - prekés iSsiuntimo, gavimo bei
logistikos sprendimai. Taip/Ne;

8. Klienty aptarnavimas po apsipirkimo — iskilusiy nesklandumy su

klientu sprendimai. Taip/Ne.
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3. Kokie Dirbtinio Intelekto sprendimai i§ zemiau nurodyty Jisy nuomong yra

efektyviausi? (Jei sarase néra jvardinto Jiisy varianto prie skilties Kita jrasykite savo).

“Microsoft Azure” - Taip/Ne;

e “Microsoft Power Automate” - Taip/Ne;
e “Facebook Al” - Taip/Ne;

e “Amazon Web Service “ - Taip/Ne;

e “IBM Watson” - Taip/Ne;

e “Gong.i0” - Taip/Ne;

e “Receptiviti” - Taip/Ne;

e “Salesforce Einstein” - Taip/Ne;

e “Conversica” - Taip/Ne;

e Kita (jrasyti savo).

4. Ar Jusy organizacija yra patenkinta naudojamu(-ais) Dirbtinio Intelekto
sprendimu(-ais) elektroninéje prekyboje? Pazymeékite savo atsakymq Sesiy baly skaléje, kur

1 reiSkia ““labai nepatenkinta(-as)™, o 6 — “labai patenkinta(-as)”

5.1 Kokie yra svarbiausi Jisy nuomone keturi privalumai naudojantis Dirbtiniu

Intelektu elektroninéje prekyboje?

e Didelio kiekio informacijos apdorojimas - Taip/Ne;

e Galimybé naudotis, bet kokiu paros laiku (24/7) - Taip/Ne;

e Monotoniniy darby optimizavimas - Taip/Ne;

e Greitesnis uzduoc¢iy atlikimas - Taip/Ne;

e Racionalumu grjsti sprendimai - Taip/Ne;

e Sumazinta zmogiskosios klaidos galimybé - Taip/Ne;

e Modeliy (rysiy) indentifikavimas - Taip/Ne;

e Kita (Jrasykite savo).

5.2 Kokie yra svarbiausi keturi Jisy nuomone trikumai naudojantis Dirbtiniu Intelektu
elektroningje prekyboje?

e Triukstamas duomeny kiekis - Taip/Ne;
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e Papildomo specialisto samdymas - Taip/Ne;

e Programinés jrangos butinybé - Taip/Ne;

e Per mazas Dirbtinio Intelekto pazangos lygis - Taip/Ne;

e Dideli kastai - Taip/Ne;

e Sudétingas pritaikymas - Taip/Ne;

e Informacijos trikumas apie Dirbtinio Intelekto galimybes - Taip/Ne;

e Kita (Jrasykite savo).

6.1 Ar per pastaruosius 2 metus Jisy organizacijoje buvo aktualus ir (ar) naudojamas
Dirbtinis Intelektas su klientais/vartotojais susijusiai informacijai elektroninéje prekyboje

nustatyti?

-Klienty segmentavimas - grupavimas pagal demografinius, psichografinius bruozus;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Elektroninéje erdvéje rinkodaros komunikacinés zinutés kirimas:

A) Aktualu ir naudoju B) Aktualu, ta¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Vartotojy nuomonés tyrimas - vertinama vartotoju nuomoné apie jmone, produkta ar

paslauga;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

6.2 Ar per pastaruosius 2 metus Jisy organizacijoje buvo aktualus ir (ar) naudojamas
Dirbtinis Intelektas pardavimy proceso uzduotims atlikti?

-Pokalbio uzmezgimas su klientu susirasinéjimo budu;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Atsakymas j klienty klausimus susirasinéjimo budu;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.
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-Identifikavimas didelj pirkimo potenciala turinéiuy klienty;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Santykiy palaikymas su klientais elektroniniu badu;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

6.3 Ar per pastaruosius 2 metus Jisy organizacijoje buvo aktualus ir (ar) naudojamas

Dirbtinis Intelektas pardavimy jzvalgoms nustatyti?

-Pardavimo vadybininky rezultaty nustatymas;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Pardavimo padalinio strategijos nustatymas;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Pardavimy vadybininko gebéjimy bei trukumy identifikavimas:

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

6.4 Ar per pastaruosius 2 metus Jasy organizacijoje buvo aktualus ir (ar) naudojamas

Dirbtinis Intelektas prekiy ir paslaugy prognozavimui ir prioretizavimui?

-Klienty srauty prognozavimas — klienty, prekiyu numatomas kiekis nustatytam

laikotarpiui;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Duomenuy ivedimas i klienty valdymo sistema (CRM);
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A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, ta¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Rekomenduojamy prekiy ar paslaugy teikimas klientams imonés puslapyje

elektroniniu budu;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

7.1 Ar Jusy organizacijoje per paskutinius 2 metus esate susidiir¢ su duomeny trukumo
problema analizuojant klienty bei darbuotojy duomenis?

-Taip;
-Ne;

-Duomeny nenaudoju.

7.2 Ivertinkite kiek Jums svarbiis yra Sie kriterijai elektroningje prekyboje:

-Duomenu apie klienta rinkimas;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Duomenuy apie darbuotoija rinkimas;

A)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, tac¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

Demografiniai

8. Nurodykite Jusy organizacijos pagrinding ekonominés veiklos riisj. (Jei sgrase néra
jvardinto Jiisy varianto, prasau skiltyje ,,Kita* jraSykite savo atsakymg).
e Informaciniy technologijy;

e Maisto produkty;

e Logistikos;
e Gamybos;
e Finansy;

e Energetikos;
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e Sveikatos prieziiiros;
e Svietimo;

e Personalo valdymo;
e Prekybos;

e Paslaugy;

e Kita (jrasyti savo).

9. Jiisy organizacijos amzius:

a) Maziau nei pus¢ mety;
b) Iki mety;

c) 2 -3 metai;

d) 4 -5 metai;

e) 5-9 metai;

f) 10 - 14 mety;

g) 15-20 mety;

J) 21 metai ir daugiau.
10. Koks Juisy organizacijos darbuotojy skaicius?
- Jrasykite savo skaiciy.

11. Kokia kalba naudojama Jusy organizacijoje bendraujant su savo klientais per

pastaruosius 2 metus?

e Lictuviy — Taip/Ne;
e Angly - Taip/Ne;

e Rusy - Taip/Ne;

e Ispany — Taip/Ne;

e Vokieciy — Taip/Ne;
e Pranciizy — Taip/Ne;
e Dany - Taip/Ne;

e Svedy — Taip/Ne;

e Kiny - Taip/Ne;



e Kita (jrasyti savo).
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12. Nurodykite kiek Jisy organizacija iSleidzia Dirbtinio Intelekto paslaugoms per

vidutinj ménesj:

o ki 300€;

o 301€ - 600%€;

e 601€ - 1000¢€;

e 1001€ - 1500%;

e 1501€ - 2000¢;

e 2001€ - 4000¢;

e 4001€ - 8000¢;

e Daugiau nei 8001€.

13. Kokios Jusy organizacijos Siy mety pardavimo pajamos?

e |ki 5000¢;

e 5001€-10,000¢€;

e 10,001€ - 20,000¢€;

e 20,001€ - 40,000€;

e 40,001€ - 80,000¢;

e 80,001€ - 120,000¢;
e 120,001€ - 180,000%;
e 180,001€ - 250,000¢;
e 250,001€ ir daugiau.

14. Kokios Jusy dabartinés pareigos organizacijoje? (Jei sarase néra jvardinto Jusy

varianto, prasau skiltyje ,,Kita* jraSykite savo atsakyma).

e Samdomas darbuotojas
e Vadovas

e Verslo savininkas

¢ Investuotojas

e Kita (jrasyti savo).

15. Dékojame uz Jusy atsakyma!
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Anketa skirta dirbtinj intelektag nenaudojanc¢ioms organizacijoms:

1. Ar Jusy organizacija turi Dirbtinio Intelekto pritaikyta sprendimg elektroningje

prekyboje?

1. Taip;
2. Ne.

2. Su kokiais elektroninés prekybos etapais Jusy organizacija yra susidirusi savo

veikloje per pastaruosius 2 metus?

1. Rinkos tyrimai - tikslinés klienty grupés identifikavimas. Taip/Ne;

2. Rinkos skatinimas - rinkodaros sprendimai, bendravimas su klientu,
personalizuotos kainos ir kita. Taip/Ne;

3. UZzsakymo pasirinkimas - kliento duomeny rinkimas, rekomenduojamy
prekiy teikimas ir kita. Taip/Ne;

4, Prekiy optimizavimas - inventorizacija, sandé¢liavimas, uzduociy
supaprastinimas. Taip/Ne;

5. Derybos su klientu dél salygy - pardavimo padalinio tiksly nustatymas,
santykiy su klientu palaikymas ir kita. Taip/Ne;

6. Apmokejimo optimizavimas - uzsakymo uzpildymas, sukciavimo
identifikavimas ir kita. Taip/Ne;

7. Uzsakymo pristatymo optimizavimas - prekés iSsiuntimo, gavimo bei
logistikos sprendimai. Taip/Ne;

8. Klienty aptarnavimas po apsipirkimo — iSkilusiy nesklandumy su

klientu sprendimai. Taip/Ne.

3. Kokie keturi pagrindiniai veiksniai Jisy organizacijoje paskatinty naudotis Dirbtiniu
Intelektu elektroninéje prekyboje?
e Didelio kiekio informacijos apdorojimas - Taip/Ne;
e Galimybé naudotis, bet kokiu paros laiku (24/7) - Taip/Ne;
e Monotoniniy darby optimizavimas - Taip/Ne;
e Greitesnis uzduociy atlikimas - Taip/Ne;

e Racionalumu grjsti sprendimai - Taip/Ne;
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Sumazinta zmogiSkosios klaidos galimybé - Taip/Ne;
Modeliy (ry$iy) indentifikavimas - Taip/Ne;
Kita (Jrasykite savo).

4. Kokie keturi pagrindiniai veiksniai Jisy organizacijoje paskatino nesinaudoti Dirbtiniu

Intelektu elektroninéje prekyboje?

Trukstamas duomeny kiekis - Taip/Ne;

Papildomo specialisto samdymas - Taip/Ne;

Programinés jrangos biitinybé - Taip/Ne;

Per mazas Dirbtinio Intelekto pazangos lygis - Taip/Ne;

Dideli kastai - Taip/Ne;

Sudétingas pritaikymas - Taip/Ne;

Informacijos trakumas apie Dirbtinio Intelekto galimybes - Taip/Ne;

Kita (Irasykite savo).

5.1 Ar Jisy organizacijoje bty aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje Dirbtinio

Intelekto sprendimg su klientais/vartotojais susijusiai informacijai nustatyti?

-Klienty segmentavimas - grupavimas pagal demografinius, psichografinius bruozus;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Elektroninéje erdvéje rinkodaros komunikacinés zinutés karimas:

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Vartotoju nuomonés tyrimas - vertinama vartotojy nuomoné apie jmone, produkta ar

paslauga;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

5.2 Ar Jisy organizacijoje bty aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje Dirbtinio

Intelekto sprendimg pardavimy proceso uzduotims atlikti?

-Pokalbio uzmezgimas su klientu susiraS§inéjimo budu:

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.
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-Atsakymas j klienty klausimus susirasinéjimo budu;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Identifikavimas didelj pirkimo potenciala turinéiu klienty;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Santykiy palaikymas su klientais elektroniniu budu;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

5.3 Ar Jusy organizacijoje bty aktualu pritaikyti elektroningje prekyboje Dirbtinio
Intelekto sprendimg pardavimy jzvalgoms nustatyti?

-Pardavimo vadybininky rezultaty nustatymas:

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Pardavimo padalinio strateqijos nustatymas:;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Pardavimy vadybininko gebéjimy bei trikumy identifikavimas:

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

5.4. Ar Jusy organizacijoje biity aktualu pritaikyti elektroninéje prekyboje Dirbtinio
Intelekto sprendimg prekiy ir paslaugy prognozavimui ir prioretizavimui?

-Klienty srauty prognozavimas — klienty, prekiy numatomas kiekis nustatytam

laikotarpiui;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Duomenu jvedimas j klienty valdymo sistema (CRM):
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B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Rekomenduojamy prekiy ar paslaugy teikimas klientams imonés puslapyje

elektroniniu budu;

B) Aktualu C) Neaktualu D) Nenaudoju.

6.1 Ar Jisy organizacijoje per paskutinius 2 metus esate susidiir¢ su duomeny trukumo
problema analizuojant klientus bei darbuotojus?
-Taip;

‘Ne;
‘Duomeny nenaudoju.
6.2 Ivertinkite kiek Jums svarbiis yra Sie kriterijai elektroningje prekyboje:

-Duomenuy apie klienta rinkimas;

a)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, taciau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

-Duomenuy apie darbuotoija rinkimas:

a)Aktualu ir naudoju B) Aktualu, ta¢iau dabar nenaudoju C) Neaktualu D) Nenaudoju.

Demografiniai

7. Nurodykite Jiisy organizacijos pagrinding ekonominés veiklos riis]. (Jei sgrase néra
jvardinto Jiisy varianto, prasau skiltyje ,,Kita* jraSykite savo atsakymg).
¢ Informaciniy technologijy;

e Maisto produkty;

e Logistikos;
e Gamybos;
¢ Finansy;

e Energetikos;
e Sveikatos prieziliros;

e Svietimo:
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e Personalo valdymo;
e Prekybos;
e Paslaugy;

e Kita (jrasyti savo).
8. Jiisy organizacijos amzius:

a) Maziau nei pus¢ mety;
b) Iki mety;

c) 2 -3 metai;

d) 4 -5 metai;

e) 5-9 metai;

f) 10 - 14 mety;

g) 15-20 mety;

J) 21 metai ir daugiau.

9. Koks Jiisy organizacijos darbuotojy skaicius?
- JraSykite savo skaiCiy.

10. Kokia kalba naudojama Jasy organizacijoje bendraujant su savo Kklientais per

pastaruosius 2 metus?

e Lictuviy — Taip/Ne;
e Angly - Taip/Ne;

e Rusy - Taip/Ne;

e Ispany — Taip/Ne;

e Vokieciy — Taip/Ne;
e Pranciizy — Taip/Ne;
e Dany - Taip/Ne;

e Svedy — Taip/Ne;

e Kiny - Taip/Ne;

e Kita (jrasyti savo).

11. Kokios Jiisy organizacijos Siy mety pardavimo pajamos?
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o 1ki 5000€;
e 5001€ - 10,000%;
e 10,001€ - 20,000¢;
e 20,001€ - 40,000¢;
e 40,001€ - 80,000¢;
e 80,001€ - 120,000¢;
e 120,001€ - 180,000€;
e 180,001€ — 250,000€;
e 250,001€ ir daugiau.
12. Kokios Jusy dabartinés pareigos organizacijoje? (Jei sarase néra jvardinto Jusy

varianto, prasau skiltyje ,,Kita* jraykite savo atsakymg).

e Samdomas darbuotojas
e Vadovas

e Verslo savininkas

¢ Investuotojas

e Kita (jrasyti savo).

13. Dékojame uz Jusy atsakyma!
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