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IVADAS

Temos aktualumas. Siuolaikinis politinis, ekonominis, socialinis, kultiirinis ir kitoks
gyvenimas nejsivaizduojamas be informaciniy technologijy, kurios apima praktiskai visas zmogaus
veiklos sritis. Komercinio interneto naudojimo istorija siekia tik kiek daugiau kaip du deSimtmecius,
taciau per §] trumpg istorinj laikotarpj jvyko didziulés transformacijos visose Zmogaus gyvenimo
srityse, atsirado daugybé naujy technologiSkai pazangiy jmoniy. Elektroninés prekybos rinka per $j
laika sparciai augo ir 2021 metais elektroninés prekybos apimtys visame pasaulyje sieké 5,2 trilijonus
JAV doleriy (Chevalier, 2022).

Internetas jmonéms suteiké naujg jrankj verslui vykdyti ir pilnesniam vartotojy poreikiy
patenkinimui, veiksmingg kasty ir iSlaidy mazinimo priemong. Savo ruoztu vartotojams buvo suteikta
nauja komunikacijos ir tarpusavio sgveikos bei sgveikos su verslo subjektais priemoné. Naujy
technologijy déka vartotojai bet kuriuo metu gali turéti jiems reikalingg informacija apie prekes bei
paslaugas, jy pardavimo ir teikimo vietas. Informaciniy-telekomunikaciniy technologijy plétra
vartotojams suteiké naujus budus patenkinti savo poreikius.

Informaciniy technologijy raida ir plétra, kaip nurodo Taher (2021), atskleidé dvi interneto
panaudojimo verslo plétojimui kryptis. Internetas jrodé savo didelj efektyvuma ir potencialg kaip
komunikacijos priemoné. Taip pat interneto naudojimas savo tradiciniam verslui papildyti
elektroniniy verslu ar kuriant atskirg elektroninj versla, suteiké jmonéms galimybes, viena vertus,
padidinti prekiy ir paslaugy rémimo efektyvuma, iSplésti pardavimo rinkas, plétoti santykius su
klientais ir, kita vertus, padeda sumazinti einamagsias iSlaidas, taip pat sumazinti bendra klienty
aptarnavimo ir uzklausy apdorojimo laika. Todél bet kuriai veikianciai ar kuriamai jmonei svarbu
iSanalizuoti galimybes panaudoti elektroninés rinkodaros priemones veiklos plétrai ir rezultaty
gerinimui. Tai léme Sio baigiamojo darbo temos aktualuma.

Darbo problema. Baigiamajame darbe nagrinéjama problema — elektroninés parduotuvés
jmonéje MB ,,prekiy didmena“ nebuvimas. Siuo metu, norint sékmingai plétoti prekybos versla,
reikalinga iSnaudoti visus galimus paskirstymo kanalus. Naujo kanalo panaudojimas leidZia
santykinai greitai pasiekti didesnj vartotojy skaiCiy o tai reiSkia jmonés uzimamos rinkos dalies
padidéjima. Siuo metu, didelés konkurencijos salygomis, bet kuriai jmonei svarbu pritraukti naujus
ir iSlaikyti esamus vartotojus. Todé¢l galimas iSkeltos problemos sprendimas yra elektroninés
parduotuveés jmonei MB ,,Prekiy didmena* diegimas. Tai leisty plétoti verslag ir uZtikrinty jmones
konkurencinguma

Darbo objektas. Elektroninés parduotuvés diegimas e-rinkdaros pagalba.

Darbo tikslas. Parengti jmonés MB ,,Prekiy didmena® elektroninés parduotuvés diegimo

projekta.



Darbo uzdaviniai:
1. Atskleisti elektroninés rinkodaros teorinius aspektus.
Nustatyti elektroninés parduotuvés diegimo poreikj jmonéje MB ,,Prekiy didmena“.

. Jvertinti elektroninés parduotuvés diegimo galimybes MB ,,Prekiy didmena“.

A owoN

<

Parengti elektroninés parduotuvés diegimo projekta jmonéje MB ,,Prekiy didmena“.

Darbo metodai:

e mokslinés literatiros analizé, lyginimas, sisteminimas, apibendrinimas;

e Kkiekybinio tyrimo anketinés apklausos metodas;

e statistiniai anketinés apklausos pagalba surinkty duomeny analizés metodai

Darbo struktiira. Baigiamajj bakalauro darbg sudaro jvadas, trys skyriai, iSvados ir
rekomendacijos. Pirmajame darbo skyriuje atskleidziamos elektroninés parduotuvés ir elektroninés
rinkodaros sampratos, pristatomi pagrindiniai elektroninés parduotuvés naudojimo privalumai ir
trikumui. Taip pat aptariamos elektroninés rinkodaros priemonés, kuriy pagalba galima plétoti
elektroninés parduotuvés veikla, pritraukiant j ja daugiau lankytojy. Antrajame darbo skyriuje
pristatoma baigiamajame darbe analizuojamos jmonés MB ,,Prekiy didmena“ ir pateikiama sudaryta
elektroninés parduotuvés jmonei MB ,,Prekiy didmena* tyrimo metodika. Pateikiami atliktos MB
»Prekiy didmena® klienty anketinés apklausos rezultattai. Treciajame darbo skyriuje pateikiamas
priemoniy, kuriy pagalba MB ,,Prekiy didmena“ gali jsidiegti savo veikloje elektroning parduotuve,

tokios parduotuvés kiirimo sgmata ir darby, reikalingy jsteigti parduotuve, kalendorinis grafikas.



1. ELEKTRONINES PARDUOTUVES TEORINIAI ASPEKTAI

1.1. Elektroninés parduotuvés samprata

Siuo metu internetas tampa vis labiau i$plétota komunikacijos su vartotojais erdve. Kartu
reik§minga ir tai, kad, kaip nurodo Patro (2022), internetas tapo patogia ir gana pigia vieta prekybai.
Vis daugiau jmoniy bando pristatyti savo produktus internetinéje aplinkoje. Toks pristatymas
neapsiriboja vien reklaminiy svetainiy kiirimu ir reklaminiy skydeliy bei straipsniy talpinimu
naujieny ir informaciniuose portaluose. Tobuléjant interneto aplinkai, vystosi ir pati pasitila. Dabar
zmonés gali ne tik gauti juos dominancios informacijos, bet ir apsipirkti. Tuo paciu metu,
naudodamiesi internetinémis parduotuvémis, galima jsigyti visiSkai skirtingy kategorijy prekiy, tiek
kasdieninio vartojimo, tiek aukstyjy technologijy.

Egzistuoja visa eilé jvairiy autoriy pateikiamy elektroninés parduotuvés apibrézimy. Dalis Siy

apibrézimy pateikiami 1 lenteléje.

1 lentelé. Elektroninés parduotuvés apibrézimai

Autoriai (metai) ApibréZimai

Lewicki (2016) Svetainé, kurioje yra informacija apie prekes (ar paslaugas), kurias svetainés lankytojas
gali uzsisakyti internetu

Horch, Wohlfrom ir Tai internetiné paslauga, kurios pagalba tam tikros prekés ir paslaugos sillomos parduoti

Weisbecker (2017) ir parduodamos vartotojams

Krupcata irJanuszewski | Mazmeninés prekybos jmoné, skirta prekiauti prekémis ir teikti paslaugas vartotojams,

(2020) kuri prekybai vykdyti naudoja elektroniniy ry$iy priemones - interneta

Bourg ir Chatzidimitris | Internetinéje parduotuvéje automatizuojami visi pagrindiniai prekybos jmonés veiklos

(2021) procesai: prekiy parinkimas, uzsakymy pateikimas, tarpusavio atsiskaitymai, uzsakymy
vykdymo stebéjimas.

Semeradova ir Elektronine parduotuve laikoma tokia prekybos vieta internete, kuri naudoja atitinkama

Weinlich (2022) infrastruktiirg ir tinkamai atlieka tam tikras funkcijas, uZtikrinanéias vartotojui jsigyti jam
reikalingas prekes ar paslaugas.

Apibendrinant jvairiy autoriy pateikiamus internetinés parduotuvés apibrézimus, galima
padaryti iSvads, kad elektroniné parduotuvé — tai pilnai automatizuota elektroniniy pardavimy
sistema, realizuojamy tiesioginiy uzklausy ; duomeny bazg, kurioje kaupiama informacija apie prekiy
priecinamumg ir jy kaing, pagalba, sudarant vieningg uZsakymy forma, tuo paciu rezervuojant
atitinkamas pozicijas duomeny bazéje ir naudojanti elektroniniu mokéjimu. sistema. Remiantis tokiu
apibrézimu galima sudaryti tipinés elektroninés parduotuvés modelj, kurj sudaro pagrindinés

funkcinés dalys (1 pav.).



Elektroniné
vitrina

Uzsakymo
siuntimo
forma

Paieskos
sistema

ELEKTRONINE
PARDUOTUVE

Registravimo Prekiy
forma krepselis

1 pav. Tipinés elektroninés parduotuveés modelis (sudaryta darbo autorés naudojant Semeradova ir

Weinlich, 2022)

Elektroniné vitrina (prekiy katalogas) — tai sudétingas 1S i$ skirtingy lygiy sudaryta duomeny
struktiira, kurios pagalba paprastai ir suprantamai turi biiti atliekamas parduotuvéje parduodamy
prekiy pristatymas. Paprasciausias tokio katalogo pateikimo biidas — tai hierarchiné objekty struktiira,
kurioje auks¢iausiame lygyje yra prekiy, parduodamy elektroninéje parduotuveje, grupés. Grupe gali
sudaryti pogrupiai arba nuorodos j konkrecias prekes. Toks sutvarkymas yra bitinas, kad vartotojas
lengvai galéty atlikti jam reikalingy prekiy paieska ir jas uzsakyti (Semeradova, Weinlich, 2022).

Kaip nurodo Semeradova ir Weinlich (2022), paieSkos sistema yra privalomas dinaminio
katalogo elementas. Paieskos sistema suteikia vartotojui galimybe greitai ieskoti informacijos, o tai
ypac svarbu, kai katalogas yra gana iSsiSakojusi duomeny struktiira, turinti daug skyriy, poskyriy ir
produkty, o vartotojas nelabai jsivaizduoja, kurioje skiltyje yra jj dominanti preke ir ar ji i§ viso yra
kataloge.

Prekiy krepselis — tai tam tikras duomeny masyvas, kuriame saugoma informacija apie
vartotojo uzsakytas prekes. Registracijos forma naudojama vartotojy asmeniniams duomenims jvesti.
Uzsakymo pateikimo forma naudojama nurodyti adresa, kuriuo turi biiti pristatytos prekés, o taip pat
vartotojo mokéjimo duomenis.

Pirkéjo registracija atlickama pateikiant uzsakymga arba prie$ patenkant j prekiy kataloga.
Pasirinkes preke, pirkéjas privalo uzpildyti forma, kurioje nurodoma, kaip bus atliktas apmokéjimas
ir pristatymas. Siekiant apsaugoti asmening informacija, saveika turi biiti vykdoma saugiu kanalu

(Taher,, 2021). Uzbaigus uzsakymo formavimag ir registracijg, visa surinkta informacija apie pirkéja



i§ elektroninés vitrinos patenka ] internetinés parduotuvés prekybos sistemg. Prekybos sistema
patikrina, ar sandélyje yra pageidaujamos prekés, inicijuoja uzklausag mokéjimo sistemai. Jei prekes
néra sandélyje, tiekéjui iSsiunc¢iama uzklausa, o pirkéjas informuojamas apie vélavimo laika.

Kaip nurodo Lewicki (2016), tuo atveju, kai apmokéjimas atliekamas uzsakymo pristatymo
metu (kurjeriui grynaisiais pristatymo metu), butinas uzsakymo fakto patvirtinimas. DaZniausiai
tai atlickama elektroniniu pastu arba telefonu. Jei yra galimybé atsiskaityti internetu, prijungiama
mokéjimo sistema. Po praneSimo apie mokejima internetu prekybos sistema sugeneruoja uzsakyma
pristatymo paslaugai.

Pirkimo proceso elektroningje parduotuvéje schema pateikta 2 pav.

Prekiy pasirinkimas

Prekiu krenselis

Uzsakymas su apmokéjimu po Uzsakymas su iSankstini apmokejimu
[ I

Pristatvmas Pristatymas ir prekiu gavimas
|

Apmokéiimas ir nrekiu gavimas

1
L

b |
x

Prekiu grazinimas

2 pav. Pirkimo proceso elektroninéje parduotuvéje schema (sudaryta darbo autorés naudojant

Semerddova ir Weinlich, 2022)

Kaip nurodo Lewicki (2016), kiekviena organizacija, kurdama elektroning parduotuve, siekia
tam tikry tiksly, kuriy pagrindiniai yra:

- pardavimy apim¢iy didinimas. Tai pagrindinis tikslas, kurio siekia kiekviena jmone.
Did¢jantys pardavimai reiskia didesnj jmonés pelng ir geresnius veiklos rezultatus. Reikia paZyméti,
kad visas jmones, kuriancias elektronines parduotuves, galima suskirstyti ; dvi grupes. Viena grupé
— tai jmongs, kurios prekyba vykdo tik internetu, o kitos grupés jmonés, interneting parduotuve
naudoja kaip papildomg prekybos vieta, greta jmonés jau turimy fiziniy parduotuviy;

- palankaus ir teigiamo jmonés jvaizdZio sukiirimas. Tinkamai sukurta ir nepriekaiStingai
veikianti elektroniné parduotuvé, kuria patikimos jmonés jvaizdj;

- vartotojy bazés kiirimas ir pardavimy statistikos vertinimas. Elektroniné parduotuveé, déka
vartotojy registravimo funkcijos, turi pilng informacija, kurios pagalba gali segmentuoti vartotojus ir
efektyviai taikyti rinkodaros instrumentus, o taip pat greitai nustatyti vartotojy poreikiy pokycius ir

adekvaciai ] juos reaguoti, taip jgyjant konkurencinj pranaSuma;
7



- jmonés verslo procesy automatizavimas. Remiantis elektroninés parduotuvés kaupiama
informacija, jmon¢é gali automatizuoti atsargy valdymo, uzsakymy tiekéjams formavimo, sandélio
valdymo ir kitus procesus, ko pasé¢koje padidéja vartotojy aptarnavimo kokybé, vartotojy
pasitenkinimas ir lojalumas;

- tikslinés auditorijos pritraukimas. Tinkamai organizuota ir patikimai veikianti elektroniné
parduotuve, o taip pat tokios parduotuvés rémimo priemoniy panaudojimas leidzia pritraukti naujus
ir i$laikyti jau esamus vartotojus;

- jmonés veiklos kasty mazinimas. Reikia pazymeéti, kad, kaip nurodo Horch et al. (2017),
elektroninés rémimo priemoniy kastai yra mazesni nei fizinés parduotuvés, o verslo procesy
automatizavimas sumazina ir jmon¢és operacinius kastus.

Savo ruoztu Lin, Wang ir Hajli (2019) isskiria tokius pagrindinius elektroninés parduotuvés
teikiamus privalumus:

1. Galimybé¢ dirbti visg parg be iSeiginiy ir Sventiniy dieny.

2. Pastovus pelnas déka nepertraukiamo darbo.

3. Nereikalinga mokéti uz patalpy ir jrangos nuoma.

4. Nereikia mokéti uz didelio skaiciaus darbuotojy (pardavejy, kasininky, konsultanty ir t. t.)

darbg. Uztenka vieno ar keliy elektroninés parduotuvés administratoriy.

5. Neribotas prekiy pristatymo plotas. Galimybés pateikti iSsamius prekiy apraSymus, vaizdo

ir audio medziaga.

6. Neribotas potencialiy vartotojy skaicius, kurie gali susipaZinti su parduotuvés prekiy

asortimentu, nepriklausomai nuo $iy potencialiy klienty buvimo vietos.

7. ReikSmingas 1Sy taupymas, neinvestuojant j fizinés parduotuveés statybg ir jos jrengima.

8. Galimybé bendrauti su potencialiais vartotojais 24 valandas per para, atsakyti j klausimus.

Apibendrinant galima teigti, kad elektroniné parduotuvé yra priemoné, skirta gerinti vartotojy
aptarnavimg, pritraukti daugiau vartotojy, maZzinti prekybos ir veiklos kaStus. Taip pat elektroniné
parduotuve leidZia pristatyti vartotojams praktiSkai neribotg prekiy skaiciy, su Siy prekiy iSsamiais
apraSymais ir vaizdine medziaga, efektyviai naudoti rémimo priemones ir greitai reaguoti j vartotojy
pokyc¢ius. Tinkamai sukurta internetiné parduotuvé yra patogi rinkodaros priemoné, skirta aktyviai
reklamuoti prekes rinkoje, kas leidzia jgyvendinti pagrindinj elektroninés parduotuvés tikslg —
padidinti jmonés pelng déka pardavimy apimciy elektroninéje parduotuvéje didinimo, didesnio

vartotojy skaiciaus pritraukimo ir esamy vartotojy iSlaikymo bei jy lojalumo didinimo.

1.2. Elektroninés prekybos samprata ir tikslai



Siuo metu praktiskai kasdien susiduriame su prie$ kelis deSimtmedius atsiradusiomis ir
tapusiomis jprastomis tokiomis sgvokomis kaip elektroninis verslas, elektroniné¢ komercija ir
elektroniné prekyba. Kaip nurodo Chaffey, Edmundson-Bird ir Hemphill (2019), Sios sagvokos daznai
vartojamos kaip sinonimai, nors ir yra artimos, persikertancios, traCiau yra skirtingos. Apskritai
elektroninis verslas yra bet kokia verslo proceso forma, kurioje sgveika tarp subjekty vyksta
elektroniniu budu. Taip pat elektroninis verslas yra verslas, kurio efektyvumas ir konkurencingumas
pagristas informaciniy-telekomunikaciniy technologijy panaudojimu. Tuo tarpu elektroniné prekyba
suprantama kaip prekiy reklama, pardavimas ir paskirstymas elektroniniy tinkly pagalba. Tai reiskia,
kad elektroniné prekyba yra speciali sandoriy forma, kuomet sandoriy sudarymas ir vykdymas
atlickamas naudojant elektronines rysio priemones (Khan, 2016).

Reikia pazyméti, kad iki Siol dar néra vieningo elektroninés prekybos ar elektroninés
komercijos apibrézimy. [vairlis autoriai pateikia skirtingus apibrézimus, kuriy dalis pateikiama 2

lenteléje.

2 lentelé. Elektroninés komercijos ir elektroninés prekybos apibrézimai

Autoriai (metai)

ApibrézZimai

Pursky ir Mazoha
(2018)

Elektroniné prekyba — prekybos operacijy ir sandoriy vykdymas internete, kurio pagalba
atlieckamas prekiy pirkimas (pardavimas) bei apmokéjimas. Elektroninés prekybos operacijos
apima prekiy pasirinkima, uzsakymo patvirtinimg, apmokeéjimg ir pristatyma

Chaffey,
Edmundson-Bird ir
Hemphill (2019)

Elektroniné¢ prekyba — tai jprastinés prekybos prekémis ir paslaugomis palaikymas
elektroninémis priemonémis perduodant prekybos sandoriui atlikti visg biiting informacijg ir
dokumentus, o taip pat tokios informacijos ir dokumenty saugojimas ir tvarkymas elektroniniy
priemoniy pagalba

Hanson ir Kalyanam
(2020)

Elektroniné komercija — tai bet kokios riui§ies verslo operacijos ir sandoriai, kuriuose
naudojamos pazangiausios informacinés technologijos ir komunikacinés aplinkos, siekiant
didesnio ekonominio efektyvumo nei tradicinése komercijos rasyse.

Joshi ir Joshi (2020)

Elektroniné prekyba — tai verslo veikla, susijusi su prekiy ir paslaugy pardavimu ir pirkimu,
vykdoma elektroninémis priemonémis, jskaitant prekyba internetu (internetiné prekyba) ir
kitais informaciniais tinklais. D¢l sandorio nuosavybés teisé | produktg ar paslaugg pereina i§
vieno asmens (fizinio ar juridinio) kitam.

Taher (2021)

Elektroniné¢ komercija yra ekonomikos sritis, apimanti visas finansines ir komercines
operacijas, vykdomas naudojant kompiuteriy tinklus, ir su tokiais sandoriais susijusius verslo
procesus.

Jain, Malviya ir Ary
(2021)

Elektroniné komercija - bendra sgvoka, apimanti bet kokias verslo operacijas, vykdomas
elektroniniu biidu ir naudojant jvairias telekomunikacines technologijas.

Analizuojant pateikiamus elektroninés prekybos ir elektroninés komercijos apibréZimus
galima pastebéti, kad elektroniné komercija yra platesné sgvoka nei elektroniné prekyba, kurioje
sandoriai ir apmokéjimas atliekami elektroniniu biidu. Tuo tarpu elektroniné komercija apima ne tik
sandorius ir apmokéjimag elektroninéje erdvéje, taCiau ir marketinga, paskirstymg. Taip pat
elektroniné komercija apima ne ti prekyba, taciau ir kitas veiklos riisis.

Kitas reikSmingas elektroninés prekybos ir elektroninés komercijos skirtumas yra $iy veikly
subjektai. TradiciSkai laikoma, kad elektroniné prekyba vyksta tarp verslo subjekty ir vartotojy

(B2C). Kitai tariant, tai mazmenin¢ prekyba internetu. Pastaruoju metu placiai populiar¢ja ir
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mazmeniné prekyba elektroninéje erdvéje tarp fiziniy asmeny (C2C). Tuo tarpu, kaip nurodo Hussein
ir Baharudin (2019), elektroniné komercija apima ne tik mazmening prekyba tarp verslo subjekty ir
fiziniy asmeny (B2C), taciau ir didmenine¢ prekyba tarp verslo subjekty (B2B). Tokiu biidu galima
padaryti iSvada, kad elektroniné prekyba yra elektroninés komercijos dalis ir apima tik mazmening
prekyba, kuomet sandoriy sudarymas ir/arba vykdymas atlieckamas elektronin¢je erdvéje. Taip pat
pazymétina, kad elektroniné erdve skiriasi nuo interneto, nes $iuo metu daug sandoriy atlickama,
vykdoma ir kontroliuojama mobiliyjy jrenginiy pagalba. Tokioje erdvéja vykdoma komerciné ar
prekybiné veikla taip priskiriamos elektroninei prekybai ir komercijai.

Taip pat, kaip jau buvo minéta, daznai tapatinamos elektroninés komercijos ir elektroninio
verslo savokos. Tai neturéty buti daroma, nes bendru atveju elektroniné komercija yra viena i$
elektroninio verslo formy. Tokiu biidu, elektroniné prekyba yra dali elektroninés komercijos, kuri yra

elektroninio verslo dalis (3 pav.).

Elektroninis
verslas

Elektroniné
komercija

Elektroniné
prekyba

3 pav. Elektroninio verslo, elektroninés komercijos ir elektroninés prekybos santykis (sudaryta

darbo autorés naudojant Jain et al., 2021).

Elektroniné prekyba yra nauja ir inovatyvi verslo forma, kuri daugeliu atZvilgiy skiriasi nuo
tradiciniy pardavimo metody. Parduotuvé miesto centre su patraukliomis vitrinomis ir draugiskais
pardavéjais pagristai tikisi susidomejusiy pirkeéjy antpliidzio, o tokio paties asortimento internetine
parduotuvé priversta veikti kitaip, kad pritraukty pirkéjus. Prieinamas, jsimintinas pavadinimas,
spalvingai suprojektuota elektroniné parduotuve, informacijos apie prekes prieinamumas ir uzsakymo
paprastumas — tai savybés, kuriy reikia internetinei parduotuvei, kad pritraukty pirmuosius
lankytojus. Tradiciniam verslui biidingo asmeninio kontakto tarp kliento ir jmonés atstovo
elektroning¢je prekyboje néra. Parduotuveé internete taip pat skiriasi tuo, kaip pirkéjas renka
informacijg apie preke ir pirkimo biidus. Prekybos organizavimas elektroninés parduotuvés pagalba,

kaip nurodo Taher (2021), leidzia verslui atsisakyti dideliy sandéliy, biury ir pardavimo jrangos.
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Pirkéjy mobilumas dél apsilankymo internetinése parduotuvése yra akivaizdziai didesnis, skirtingai
nei tradicinése parduotuvése. Klientas, ieSkantis konkrecios prekés, galés apsilankyti ne vienoje
iprastoje, o deSimtyse elektroniniy parduotuviy. Internetinés parduotuvés priecinamumas i$ bet kurios
pasaulio vietos ir bet kuriuo metu, kas nebudinga klasikinéms prekybos vietoms. Paslaugos kokybé
elektroningje parduotuvéje priklauso nuo informacijos apie prek¢ prieinamumo, narSymo jmonés
tinklalapyje paprastumo ir lengvumo, aptarnavimo po pardavimo lygio, tuo tarpu tradicinéje prekybos
formoje egzistuoja zmogiskasis veiksnys, galintis pakenkti jmonés jvaizdis (nemandagus pardav¢jas,
neriipestingai supakuota produkcija ir pan.). Laikas, sugaiStas atidarant interneting parduotuve, yra
kelis kartus trumpesnis nei atidarant fizing prekybos vieta. Pagrindinis internetinés prekybos
skiriamasis bruozas — neribotas prekiy asortimentas elektroninése parduotuvése, kur rety prekiy
galima rasti dazniau nei tradicinése prekybos vietose.

Elektronin¢ komercija yra daugialypis Siuolaikinio pasaulio ekonominiy santykiy sistemos
globalizacijos etapo reiSkinys (Taher, 2021). Verta paminéti $ios prekybos formos privalumus. I$
prekybos ploto ir biuro nebitinumo ypatumy iSplaukia internetiniy parduotuviy pranasumas neribotai
pleciant asortimentg ir didinant pardavimus. Elektroniné prekyba taip pat leidzia gauti daug
informacijos apie klienty pageidavimus ir formuoti prekiy grupes pagal jy poreikius. Interneto sklaida
pasaulyje leidzia bet kokio dydzio jmonéms patekti j skirtingas rinkas, nepaisant jy geografinés
padéties. Be to, elektroniniame versle sumazéja rinkodaros kastai (Rosario, Raimundo, 2021).
Sanaudy taupymas jauciamas ir iSorinéje komunikacijoje (Santos, Sabino, Morais, Gongalves, 2017).
Automatizuotas uzsakymy priémimo, apdorojimo ir darbo su tiekéjais budas gali sumaZinti
organizacijos personalo islaikymo kastus. Internetingje erdvéje veikiandioje jmonéje darbuotojy
atlygio kaStai yra daug mazesni, lyginant su fizine organizacija, dél mazesnio jmonés veiklai
reikalingo personalo, taip pat galimybés pritraukti darbuotojus 1§ regiony su Zemesniu darbo
uzmokescio lygiu.

Minéti elektroninés komercijos pranasumai atspindi jos specifikg pasitilos poZzitriu. Taciau
tokiai veiklai biidingi ir kai kurie paklausos bruozai. Internetiné parduotuvé sitilo neribota prieigg prie
savo iStekliy, pirkéjas turi galimybe bet kada apsilankyti jmonés svetainéje (Tamer, 2021). Svarbu
tai, kad paslauga internetinése parduotuvése yra personalizuota, o tai pagerina jos kokybe. Vienas i$
pagrindiniy elektroninés prekybos privalumy yra ir laiko taupymas renkantis preke (Taher, 2021).
Ivairiy atsiskaitymo formy buvimas ir galimybé¢ atvirai keistis nuomonémis apie jmonés prekes ar
paslaugos kokybe prisideda prie vartotojy susidoméjimo internetine prekyba didinimo.

Apibendrinant galima teigti, elektroniné komercija yra komerciné¢ veikla elektroninéje
erdveje, naudojant jvairius jrengimus, uztikrinancius dvipus¢ komunikacija. Elektroningje
komercijoje taip pat akcentuojami prekiy ar paslaugy mainai tarp tokiy prekiy ir paslaugy teikéjy

(pardavejy) ir Siy prekiy ir paslaugy vartotojy., atliekami elektroninéje erdvéje. Elektroninés
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komercijos efektyvumas pasiekiamas pasinaudojant galimybe pasiekti zenkliai didesne¢ vartotojy
auditorija, o taip pat geriau patenkinant vartotojy poreikius. Vartotojams suteikiamos geresnés
galimybés rinktis, lyginti neiSeinant i§ namy ir nesilankant visoje eiléje fiziniy parduotuviy. Tokiu
budu elektroninés komercijos jmonés pasiekia daugiau vartotojy ir geriau patenkina jy poreikius bei
didina $iy vartotojy pasitenkinimg. Taip pat efektyvumas pasiekiamas ir jvairiy jmonés kasty
mazinimo pagalba. Imonei nereikia dideliy kasty sandéliy, prekybos ploty, biro iSlaikymui, mazesni
personalo iSlaikymo kasStai. Todél elektroniné komercija gali biiti  traktuojama kaip
pirkimo/pardavimo santykiy forma, kuomet viso elektroninés komercijos operacijos atlieckamos

elektroninéje erdvéje.

1.3. Elektroninés rinkodaros samprata ir tikslai

Informacinés technologijos Siuolaikiniame pasaulyje apima beveik visas Zmoniy gyvenimo
sritis, jskaitant rinkodarg. Laisva prieiga prie interneto i§ bet kurios pasaulio vietos yra pagrindinis
veiksnys, darantis jtaka ateities rinkodaros tendencijy formavimuisi. Prieinamumas yra vienas i$
pagrindiniy veiksniy, kuris naudojamas internetin¢je rinkodaroje, nes kiekvienas gali susikurti
puslapi socialiniuose tinkluose ir jj priziiiréti savo tikslams: asmeniniams ar savo verslo reklamai.
Internetiné rinkodara — tai praktika, kuomet visi tradicinés rinkodaros internete aspektai naudojami
internete, panaudojant pagrindinius rinkodaros komplekso elementus: kaina, produkta, paslauga,
pardavimo vietg ir reklamg. Pagrindinis internetinés rinkodaros tikslas —yra pritraukti kuo daugiau
vartotojy 1 sillomas paslaugas ar prekes. Internetinés rinkodaros tikslai ir uzdaviniai nustatomi
remiantis bendra verslo plétros rinkodaros strategija ir gali biiti didinti produkty pardavimy apimtis,
formuoti ir stiprinti prekés Zenklo jvaizdj, gerinti teikiamy paslaugy efektyvuma ir t. t. Bendrai
internetinés rinkodaros tikslus ir uzdavinius, kaip nurodo Chaffey et al. (2019) galima skirstyti j tokias
kategorijas.

Vartotojy jtraukimas j pradinj bendravimg su verslu ir jo sagnaudy mazinimas. Tokiu atveju
interneto iSteklius tampa priemone, leidZzian¢ia taupyti jmonés darbuotojy laika, nes suteikia
vartotojams konkrecig ir iSsamig informacija apie prekes ir paslaugas, nesikreipiant | konsultantus.
Pagal §j principg veikia internetinés parduotuves, kuriy auditorija gana plati, o prekés yra masinio
pobiidzio. Kitas Sio tikslo jgyvendinimo variantas praktikoje — interneto iStekliai, atliekantys
pavyzdziui, automobiliy prekybos atstovybiy ar kelioniy atstovybiy funkcijas. Vartotojai, iSstudijave
svetainéje esanCig informacija, atvyksta } biurg jau pasiruoS¢ ir sutaupo laiko tiek jmonés
darbuotojams, tiek sau.

Laiko taupymas asmeniniams kontaktams su vartotojais uzmegzti. Sj tiksla jgyvendinantis

interneto Saltinis yra sukurtas taip, kad kuo labiau sudominty potencialy vartotoja ir perkelty ji 18
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interneto vartotojo kategorijos j neprisijungusio pirkéjo kategorija. Sis procesas yra naudingas
imonéms, kuriy veikla pasizymi dideliu technologiniu gaminiy sudétingumu, taigi ir nemenku laiko
apsisprendimui dél pirkimo priimti ir butinybe konsultuotis.

Vartotojy lojalumo didinimas ir pastoviy vartotojy, pasirengusiy pakartotinai pirkti, skaiciaus
didinimas. Siam tikslui pasiekti naudojamos internetinés rinkodaros priemonés pirmiausia yra
orientuotos ] nuolatinj esamy klienty palaikyma ir jy teigiamos bendravimo su jmone patirties
stiprinimg. Tai tampa ypa¢ aktualu situacijoje, kai parduodamos ilga vartojimo ciklg turinti
produkcija, teikiant paslaugas uz periodinj apmokéjimg. Kitas pavyzdys — didelés jmonés, kuriy
produktai yra zZinomi auditorijai, taiau vartotojo jsipareigojimas turi biiti nuolat palaikomas.

Tikslinés auditorijos pritraukimas ir i§laikymas vélesniam kontakty naudojimui (Chaffey et
al., 2019).

Pagrindinis tokios internetinés svetainés uzdavinys yra sukaupti auditorija, kad buty galima
pasipelnyti 1§ reklamos arba nukreipti vartotojus 1 pagrinding jmonés svetaing, kurioje vykdomi
pardavimai. Tikslo pasiekimo salyga — lankytojams jdomus, aktualus, nuolatos atnaujinamas turinys
Kiekvienas i8 $iy tiksly reiSkia kruops$¢iai pasirinkti geriausias jgyvendinimo priemones. Paprastai ta
pati svetainé negali atlikti skirtingy funkcijy, taciau jos palaikymas ir rémimas sé¢kmingai derinami
su kity interneto rinkodaros metody naudojimu.

Santos et al. (2017) i$skiria tokius pagrindinius elektroninés rinkodaros privalumus:

o tiksli tikslinés auditorijos apréptis ir greitas reagavimas j jos pokycius bei poreikius;

e suteikiama galimybé¢ greitai prisitaikyti prie rinkos salygy: galimybé greitai papildyti ir
atnaujinti prekybos pasiiilymus, reguliuoti kainas ir prekiy charakteristikas, lanksciai keisti
rinkodaros planus ir reklamos projektus, atsizvelgiant ] nuolat besikeician¢ig ekonoming situacijg;

e santykiy su vartotojais ir lojalumo produktui kiirimas: galimybés palaikyti dialogg su
klientais realiu laiku, siysti j vartotojy kompiuterius reklaming medziaga, informacinius biuletenius,
specialius pasitilymus, naudingus patarimus ir pan.;

e galimybé automatizuoti potencialiy klienty aptarnavimo procesa, teikti jiems reikiamas
paslaugas visg parg ir bet kuriame geografiniame taske be dideliy i$laidy;

e galimybé iSplésti jmones veiklg i§ vietinés rinkos 1 nacionaling ir tarptauting rinka;

e geriausias biidas ieSkoti potencialiy partneriy ir investuotojy vietinéje ir tarptautinése
rinkose;

e lanksciausias prekiy ir paslaugy reklamos buidas, leidziantis efektyviai valdyti reklaminés
komunikacijos procesg ir Zenkliai sumazinti prekiy ir paslaugy reklamavimo iSlaidas (elektronine
reklama yra daug pigesné nei spausdintinés ar transliuojama, o informacijos galima ieskoti ir pasiekti

beveik akimirksniu);
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e cfektyviausias biidas atlikti rinkodaros tyrimus: iSsami statistika leidzia stebéti, 1§ kur ateina
ir kur lankosi interneto $altinio lankytojai, j kokius puslapius patenka, kokiais produktais jie domisi
ir t. t. Pagal auditorijos aprépti, rezultaty apdorojimo greitj, pateikiamos informacijos iSsamumg tokia
statistika lenkia bet kurig kitg tradiciniuose verslo modeliuose;

e spartus interneto vartotojy skaiCiaus augimas, taigi ir augancios interneto rinkodaros
perspektyvos, lyginant su rinkodara kitose ziniasklaidos priemonése (spauda, radijas ir televizija).

Internetiné rinkodara — tai informacinés rinkodaros veiklos ir sgveikos kompiuteriy tinkluose
filosofija, strategija ir priemoniy visuma, leidZianti tyrinéti rinkg ir jos segmentus, reklamuoti,
parduoti ir pirkti prekes, idéjas ir paslaugas, valdyti santykius su klientu ir jo patirtj, dirbti su interneto
bendruomenémis (Khan, 2016). Strateginiai interneto rinkodaros tikslai ir uzdaviniai yra Sie:

e internetiniy bendruomeniy tiksliniy auditorijy poreikiy ir elgsenos (taip pat internete)
tyrimas ir asmeniniy ry$iy su klientais uzmezgimas;

e suteikti vartotojams galimybe igyti ir didinti teigiamg patirt] naudojant sitilomus produktus
(paslaugas);

e pardavimy apim¢iy didinimas dél diegiant elektroning komercija;

e prekiy ir paslaugy reklama elektroningje erdvéje, siekiant padidinti pardavimus tradiciniais
buidais;

e verslo kasty mazinimas;

e teigiamo jmonés jvaizdzio kiirimas.

Reikia pazyméti, kad internetinei rinkodarai galioja ir tradicinés rinkodaros klasikinis
rinkodaros kompleksas 4P. Taciau internetinéje rinkodaroje jis turi tam tikrus ypatumus.

Preké. Prekeés politika nustato, kokios prekes, kokiomis savybémis turi biti jtrauktos ]
internetinés parduotuves asortimentg ir kuo jos iSskirtinés, lyginant su kitais pasiiilymais internete.
Siekdamos jvaizdzio tiksly, jmonés daznai sukuria atskiras reklamines svetaines kiekvienam
svarbiam produktui. Kitos jmonés kuria internetines svetaines prekiy grupei, kurig vienija prekés
zenklas arba prekiy ar paslaugy riisis.

Kaina. Internetiné aplinka ir kainy palyginimo su kity pardavéjy kainomis paprastumas
diktuoja savo taisykles. Be to, internetinei parduotuvei nereikés nuomotis prekybinio ploto, prireikia
maziau personalo priezilirai, nereikia visy prekiy laikyti savo sandélyje (uzsakius jas pasiimti galima
i$ tiekéjo sandélio). Kastai mazesni, todél kainas internetingje parduotuvéje galima sumazinti.

Paskirstymas. Jmoné gali sukurti individualig platinimo politikg interneto aplinkai: parduoti
iSskirtinai savo svetainéje, partneriy svetainése arba nukreipti vartotojus i fizines parduotuves.
Internetinéje aplinkoje nuolat atsiranda, vystosi ir keiciasi jvairios inovatyvios paskirstymo formos:
internetiniai aukcionai, skelbimy lentos, prekybos platformos, nuolaidy paslaugos. Pavyzdziui,

»~Amazon“ jau seniai tapo ne tik parduotuve, turinia savo prekiy asortimentg, bet ir turgaviete,

14



kurioje savo prekes parduoti gali praktiSskai bet kuris pardavéjas i§ daugumos pasaulio Saliy.
Internetiniai jrankiai leidzia automatizuoti daugelj paskirstymo verslo procesy. Likuciy sandélyje
stebéjimas realiu laiku, automatinis prekiy uzsakymas pas tiekéjus, pirminiy dokumenty iSra§ymas,
moké&jimy priémimas, pristatymo proceso organizavimas — tik mazas tokiy galimybiy sgrasas.

Rémimas. Komunikacijos priemonés internete gerokai skiriasi nuo jprasty komunikacijos su
vartotojais priemoniy, tode¢l kuriant rémimo programa biitina atsizvelgti j jy specifika. Pagrindiniai
internetinés komunikacijos priemoniy skirtumai nuo tradiciniy komunikacijos priemoniy, kaip
nurodo Joshi ir Joshi (2020), yra Sie:

e interaktyvumas. Internetas suteikia galimybes komunikuoti su vartotojais tiesiogiai ir realiu
laiku;

e registravimosi galimybé. Visus interneto vartotojy veiksmus fiksuoja programiné jranga,
kuri leidZia detaliai analizuoti statisting informacija;

e dviejy lygiy poveikis. Pirmasis lygis yra iSoriné reklama — reklaminé medziaga, patalpinta
treCiyjy Saliy ziniatinklio Saltiniuose. Jei vartotojas reaguoja j iSoring reklama, jis patenka j reklamos
teikéjo svetaine. Taip prasideda aktyvus sgveikos su reklamine informacija etapas. O kaip reklamos
teikéjo svetainé patenkins vartotojo poreikius, priklauso nuo to, ar jis taps klientu, ar ne;

e fokusavimo galimybé. Techninés priemonés leidzia atskirti kiekvieng atskirg vartotojg ar
vartotojy grupe, atitinkancig tam tikras savybes, ir jy veiksmus.

Tokiu biudu, klasikiné 4P koncepcija skaitmeniniame amziuje néra pasenusi. Taciau yra
pasifilymy i$plésti priemoniy sarasa. Caliskan, Ozen ir Ozturkoglu (2021) nurodo komponentus,
kurios gali biiti jtrauktos ] internetinés rinkodaros priemoniy sarasg: partnerysté, produktyvumas,
personalizavimas, fizinis jvaizdis, protokolai ir privatumas.

Partnerysté. Internetinéje rinkodaroje atskirg reikSme jgyja galimybé uZmegzti efektyviag
partneryste su prekiy tiekéjais, platintojais, technologijy kiiréjais, reklamos platformomis, susijusiy
produkty pardavéjais;

Produktyvumas. Turimos darbo jégos, materialiniy ir nematerialiy iStekliy panaudojimo
efektyvumo padidinimas. Daugelis internetinés prekybos procesy gali biti automatizuojami, todél
padidéja produktyvumas. Tai taikoma uzsakymy apdorojimo procesui ir operacijy palaikymui,
apskaitai, klienty informacijos palaikymui ir atnaujinimui;

Personalizavimas atlieka svarby vaidmen;j dirbant su internetine auditorija. Galimybé saugoti
ir apdoroti asmening informacijg leidzia efektyviau bendrauti su klientais. Pavyzdziui, rodyti reklama,
atitinkancig vartotojo interesus, sitlyti susijusias prekes, kurti asmeninius pasitlymus klientams,

priklausomai nuo jy pirkimy istorijos;
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Informacijos pateikimas — kaip tiksliai informacija pateikiama ir susisteminta svetainéje, kaip
paprasta rasti reikiamg informacija, pateikti ir apmokéti uzsakyma. Kita sgvoka, vartojamas Siam
komponentui apibiidinti, yra naudojimo svetaine patogumas;

Tarptautinio etiketo taisyklés (protokolai). Imonés, plétojancios savo veiklg kitose Salyse, turi
laikytis uzsienio rinkoms biidingy taisykliy, standarty, jstatymy, kultiiriniy ypatybiy;

Konfidencialumas (privatumas). Internetinése parduotuvése saugoma jvairi konfidenciali
informacija, kuri negali biiti atskleista: kredito korteliy numeriai, klienty vardai, uzsakymy turinys,
Klienty adresai. Jmoné turi uZtikrinti tinkamg saugumo lygj, kad buty iSvengta tokiy duomeny
nutekéjimo;

Geb¢jimas greitai adaptuotis. Internetas — labai greitai besikeicianti aplinka, kurioje kasmet
atsiranda naujy rémimo technologijy, kai kurios technologijos pasensta. Pavyzdziui, pardavimy
didinimas platinant kuponus susijusiose svetainése nebéra toks populiarus kaip anksciau.
Atsizvelgiant | tai, imonés turi greitai prisitaikyti ir keisti savo rinkodaros politika, priklausomai nuo
naujy ir pasenusiy internetiniy reklamos priemoniy.

Kaip teigia Bosah (2022), skaitmeniniame amziuje jmoniy sékmé daznai priklauso nuo
kompetentingo jvairiy interneto rinkodaros priemoniy derinio, jy atitikties jmonés tikslams ir
uzdaviniams. Kiekviena priemoné gali padidinti kity efektyvuma. Paprastai internetinés veiklos
formos orientuojasi j tris pagrindinius efektyvumo komponentus: zinomumo didinima, klienty
pritraukimg ir klienty islaikyma. Reklaminiai skydeliai, internetiniai vieSieji rySiai, rinkodara
socialiniuose tinkluose ir virusiné rinkodara dazniau naudojami zinomumo didinimui. Kontekstiné
reklama, optimizavimas paieSkos sistemoms, partneriy programos yra nukreiptos j klienty
pritraukimg. Norédami islaikyti klientus, svetainés naudoja pardavimo skatinimo priemones, rysiy su
klientais valdymo technologijas, gerina svetainés patoguma.

Apibendrinant galima teigti, kad internetiné rinkodara — tai veikla, kuria siekiama reklamuoti
prekes ir paslaugas internete. Pagrindinis internetinés rinkodaros tikslas — svetainés lankytojus
paversti pirkéjais ir padidinti pelng. Internete galima tiesiogiai bendrauti su auditorija, palaikyti rysj
su klientais ir kontroliuoti situacija. Siuolaikingje visuomenéje, kad verslas biity sékmingas,
verslininkas turi biiti novatorius. Tod¢l buitina naudoti visus imanomus biidus tikslui pasiekti, o tikslas
Siuo atveju yra padidinti jmonés konkurencinguma ir padidinti jos pajamas reklamuojant svetaing
internete naudojant internetinés rinkodaros metodus ir priemones. . Siais laikais kiekviena jmoné turi
susikurti kokybiSka interneto svetaing — efektyvy verslo jrankj, kurio déka verslas per trumpg laika
sugeba jeiti | naujas rinkas, pritraukti partnerius, investuotojus, lankytojus; mazesnémis sgnaudomis
vykdyti reklamines kampanijas, kurti teigiama jvaizdj, kuo grei¢iau informuoti nuolatinius ir

potencialius klientus.

16



1.4. Elektroninés rinkodaros veiksniai elektroninéje prekyboje

Vienas i§ pagrindiniy elektroninés parduotuvés sékmés veiksniy, kaip nurodo Nisar ir
Prabhakar (2017), yra pirkéjy pritraukimas ir jy iSlaikymas. Tai uztikrina elektroninés parduotuveés
pardavimy apimciy augimag ir pelno did¢jimg. Dél elektroninés prekybos specifikos vartotojy
pritraukimo problemos reikSmingumo laipsnis ir jos sprendimo budai labiau nei tradicinéje
parduotuvéje priklauso nuo elektroninés parduotuvés specializacijos, jos reputacijos, buvimo rinkoje
laiko ir kity veiksniy.

Pirmas zingsnis siekiant uztikrinti elektroninés parduotuvés pardavimus — lankytojy
pritraukimas. Tradicinei parduotuvei gali padéti jos vieta intensyvaus eismo zonose. Internetingje
parduotuvéje lankytojy pritraukimui §is veiksnys vaidina nereik§mingg vaidmenj. Svarbu, kad
internetiné parduotuvé biity matoma internete. Efektyviausios priemonés Siam tikslui pasiekti yra
reklama internete, optimizavimas paieSkos sistemoms (SEO) ir rinkodaros priemoniy panaudojimas.
Viena i§ svarbiausiy jrankiy yra optimizavimas paieskos sistemoms. Kaip parodé Bucko, Kakalej¢ik
ir Ferencova (2018) atlikto tyrimo rezultatai, apie 49 proc. pirkéjy j interneting parduotuve ateina i$
paieskos sistemy. I§ jvairiy internetinés reklamos priemoniy pazymeétina kontekstine reklama, toki
internetinés parduotuvés paieskos biidg naudoja apie 26 proc. pirkéjy.

Jei fizinéje parduotuvéje vartotojy pritraukimg ir iSlaikyma lemia tokie veiksniai, kaip
parduotuvés interjeras, prekiy gausa, aptarnavimo lygis ir t. t., tai elektroninéje parduotuveje vartotojy
ketinimui pirkti darbo jtaka panasis, tac¢iau budingi elektroninei parduotuvei veiksniai.

Taciau pritraukti lankytoja j internetinés parduotuvés svetaing neuztenka, blitina motyvuoti
lankytoja pirkti. Iki Siol vienas pagrindiniy motyvy renkantis interneting parduotuve ir pateikiant
uzsakymg yra kaina (Ma, Lin, Zhao, 2016). Siame kontekste vienas i§ svarbiausiy uzdaviniy -
suformuoti veiksmingg kainy politikg. Patartina reguliariai stebéti kainas kitose elektroninése
parduotuvése ir operatyviai reaguoti | pagrindiniy konkurenty kainy pokyc¢ius. Kainos sumaZzinimas,
akcijos ir iSpardavimai yra vieni i§ efektyviausiy biidy pritraukti pirkéja. Uzsakymo motyvavimui
gali biiti naudojamas metodas, kai potencialiam pirkéjui parodoma, kad nuolaida galioja tam tikrg
laika, taip skatinant kuo greiciau isigyti preke.

Isigytos prekés pristatymo kainos, patogumo ir greicio veiksnys, kaip nurodo Kalia, Kaur ir
Singh (2017), taip pat daro didelg jtaka sprendimui pirkti. Elektroninéje prekyboje nebaigty
uzsakymy dalis, kai preké jau jtraukta j krepSelj, bet uzsakymas nebaigtas, gali siekti 70 proc.
Dazniausiai atsisakymo pirkti priezastis yra nepatenkinamos pristatymo salygos. Kartu reikia
pastebeéti, kad daugelis elektroniniy parduotuviy nesuteikia klientams galimybés pasirinkti pristatymo

terminy. Veiksminga strategija — pasitilyti jvairius pristatymo variantus su skirtingomis kainomis,
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galimybe pasirinkti pristatymo laiko intervala, skubaus pristatymo prieinamuma, galimybe atsiimti
prekes paciam.

Bet kuriai elektroninei parduotuvei itin svarbu pateikti kokybiskus parduodamy prekiy
aprasymus, nes elektroninéje parduotuveje vartotojai fiziSkai pamatyti, paliesti ar pauostyti prekés
negali. Pirkéjas supazindinamas su preke tik pagal jos aprasyma. Skirtingoms produkty kategorijoms
svarbils skirtingi apraSymo elementai. Pavyzdziui, technologijy ir elektronikos atveju biitina nurodyti
visas technines charakteristikas, drabuziams svarbu atspindéti audinio sudétj ir gaminio parametrus
bei papildyti apraS§yma nuotraukomis 1§ skirtingy rakursy, kosmetikai - sudétis ir makiazo taikymo
pavyzdziai.

Viena i$ elektroninés prekybos ypatybiy, anot Klepek ir Bauerova (2020), yra tai, kad nemaza
dalis pirkéjy prekes ir elektroning parduotuve renkasi pagal atsiliepimus. Teigiami atsiliepimai tiek
elektroninés parduotuvés svetainéje, tiek treciyjy Saliy svetainése Zymiai padidina pirkimo tikimybe.
Tuo pacdiu metu neigiami atsiliepimai taip pat gali prisidéti prie pirkéjy skaic¢iaus padidéjimo. Viena
vertus, tik teigiamy atsiliepimy buvimas gali sukelti klienty nepasitikéjimag ir abejones, kita vertus,
jei elektroniné parduotuvé reaguoja j neigiamus atsiliepimus ir i§sprendzia pirkéjo problema, tai gali
turéti ir teigiama jtakos elektroninés parduotuvés reputacijai.

Kaip nurodo Budhathoki ir Adhikari (2020), didele reiksme¢ elektroninés parduotuvés pirkéjy

pritraukimui ir i§laikymui turi ir elektroninés parduotuvés svetainés savybés, pateiktos 4 pav.

Svetainés jkélimo
greitis

Apmokeéjimo ir
pristatymo formy
jvairoveé

Kvietimas veiksmui

Kokybiskas turinys

Saugumo ir
konfidencialumo
uztikrinimas

Kainy ir informacijos
apie prekiy
prieinamuma

Vartotojy atsiliepimai

Prekiy keitimo ir
grazinimo garantijos

Prekiy veikimo
demonstravimas

aktualumas

4 pav. Elektroninés parduotuvés svetainés savybés (sudaryta darbo autorés naudojant Budhathoki
ir Adhikari, 2020)

Pagrindinés elektroninés parduotuvés savybés yra tokios. Svetainés jkélimo greitis. Anot
Budhathoki ir Adhikari (2020), svetainés jkélimo greitis yra vienas i$ pagrindiniy veiksniy, turin¢iy
jtakos pardavimy augimui. Tik lankytojas, kuris atvyko j elektroning parduotuve pirkti konkrecios
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prekes lauks, kol svetainé bus jkelta. Kitais atvejais niekas negais savo laiko, juolab kad rasti tinkama
preke nebus sunku pas konkurentus. Reikia jsitikinti, kad nebiity registracijos ar autorizacijos klaidy,
neveikian¢iy mygtuky ar nuorody, nepatvirtinty uzsakymy, puslapio klaidy ir kity techniniy
problemy. Jei kyla jtarimy, kad svetainé veikia netinkamai, reikia kuo skubiai kreiptis j profesionalus
ir tokias klaidas taisyti.

Kokybiskas turinys. Vienas i§ rimty pirkimy internetu trikumy — galimybés fiziskai
iSnagrinéti prekiy savybiy ir jvertinti jy kokybe nebuvimas. Biitent todé¢l profesionali fotografija yra
rimta pardavimy skatinimo priemoné. Jie turéty tapti elektroninés parduotuvés isskirtine savybe.
Kokybiskos nuotraukos gali ne tik parodyti visas tam tikry prekiy detales, bet ir teigiamai paveikti
kliento norg tokias prekes jsigyti. Taip pat didelis démesys turi biiti skiriamas turiniui, kuriame
klientams pateikiama informacija apie prekes ir paslaugas. Reikia vengti netiksliy fraziy ir neaiskiy
pasisakymy — klientas turi gauti kuo tikslesne ir i§samesne informacijg apie prekes, kurias ketina
isigyti. Tuo paciu reikia nurodyti tikrasias konkrecios prekes savybes ir privalumus, o ne versti
lankytojus skaityti jiems nereikalingg informacija. Taip pat reikia kuo labiau sudominti lankytojus,
stengtis padaryti taip, kad svetaingje lankytysi ir potencialiis klientai, kurie i§ pradziy neketina pirkti
Sioje elektroninéje parduotuveje. Tam reikalinga jtraukti j svetaing atitinkamus skyrius, kuriuose bus
teikiama tik informacija. Pavyzdziui, pardavinéjant technika, svetainéje biity galima jtraukti poskyri
su straipsniais apie technologines naujoves, aprangos parduotuvéje — Skyrius su straipsniais apie
mados tendencijas, vaikiSky prekiy parduotuvéje — specialisty patarimai vaiky prieziiiros klausimais.

Vartotojy atsiliepimai. Kaip teigia Budhathoki ir Adhikari (2020), klientai dazniausiai
atsizvelgia ] kity pirkéjy atsiliepimus ir nuomones. Jei tai yra svetaingje, lankytojai tikrai su jais
susipazins. Tikri teigiami atsiliepimai daugeliu atvejy skatina pirkti. Pirkéjus reikia skatinti palikti
atsiliepimus ar jvertinimus produkty puslapiuose. Yra daug budy tai padaryti. Pavyzdziui, uz
atsiliepimg perkant kitg karta gali buiti pazadéta nuolaida produktui. Taip svetainé bus papildyta
vartotojo atsiliepimu ir bus galima tikétis, kad klientas turés priezastj sugrjzti pakartotinam pirkimui.

Apmokéjimo ir pristatymo formy jvairovée. Elektroninés parduotuveés klientams reikia pateikti
kuo daugiau galimy apmokejimo formy. Tai ir kreditinés koretelés, mokéjimo korteles, mokejimai
per treciasias Salis, bankiniai pavedimai, mokéjimas grynais atsiimant. Tai labai svarbu. Ypatingai
pasitik¢jimg kelia galimybés mokeéti atsiimant ar pristatant prekes. Jei klientas elektroningje
parduotuvéje lankosi pirmg kartg, o parduotuvés svetainéje mazai atsiliepimy, jis gali bijoti patikeéti
parduotuvei asmeninius duomenis. Pirma jis nori patikrinti parduotuvés patikimumg. Tuomet
geriausias budas paskatinti pirkti — galimybés apmokéti atsiimant preke suteikimas. Taip pat
vartotojus turi biiti pasitlyta ir kuo didesné isigyty prekiy pristatymo jvairove: ] namus, ] pastomata,
atsitmimo fizin¢je parduotuvéje galimybé. Rekomenduojama visuomet pateikti ir nemokamos

pristatymo salygas, pavyzdziui, jsigijus uz tam tikrg suma.
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Saugumo ir konfidencialumo uztikrinimas. Elektroniné parduotuvé turi labiausiai matomoje
svetainés vietoje pateikti klientams patikinima, kad jy asmeniniai duomenys bus saugomi tik
parduotuvéje ir nebus perduoti treciosioms $alims. Jei parduotuvé turi saugumo sertifikaty — ji turi
juos pateikti, kad vartotojai galéty buti jsitiking mokéjimy ir savo asmeniniy duomeny saugumu.

Prekiy keitimo ir grgzinimo garantijos. Nepaisant to, kad daugeliui vartotojy apsipirkimas
internetu tapo jprastas, vis délto pirmiausia reikés uzsitikrinti jy pasitikéjima. Ir toliau daugéja ,,vienos
dienos* svetainiy, kurios gavusios apmokéjima dingsta nepristaciusios prekiy. Todél naturalu, kad
kiekvienas pirkéjas nori gauti garantijas dél pirkiniy saugumo, taip pat biiti tikras, kad prireikus
prekes galés grazinti ar pakeisti. Lankytojy pasitikéjimg ir pardavimy apimtis galima padidinti
svetaingje talpinant realias produkty apzvalgas, duomenis apie savo verslo partnerius, saugos ir
kokybés sertifikatus Taip pat kuo aiskiau reikia aprasyti grazinimo ir pristatymo salygas. Ir, kas
svarbiausia, tokius jsipareigojimus reikia vykdyti.

Kvietimas veiksmui. Tam, kad jisy lankytojas atlikty tikslinj veiksmg — nupirkty preke ar
paslauga, uzsiprenumeruoty naujienlaiskj ar palikty savo elektroninio pasto adresa, jj reikia pastiméti
tai padaryti. Kad ir koks jtikinamas ir grazus bty pateiktas tekstas, jei jame néra raginimo veikti,
tada tikimybé¢, kad vartotojas paspaus trok§tamg mygtuka, gerokai sumazéja. Norint, kad lankytojas
tai padaryty, reikia iSmokti raSyti atitinkamus tekstus arba uZzsisakyti juos pas profesionalus.
Lankytojas, perskaitgs raginima, paspausdamas mygtuka ,,pirkti turéty pajusti nauda sau.

Kainy ir informacijos apie prekiy prieinamuma aktualumas. Kainodara gali biiti galinga
priemoné pardavimams padidinti arba, jei tai daroma neteisingai, lemti jy kritima. Vartotojai bet
kuriuo metu gali palyginti elektroninés parduotuvés prekiy kainas su konkurenty kainomis. Ir beveik
kiekvienas lankytojas sékmingai naudojasi Siuo apsipirkimo internetu pranaSumu. Nustatant kainas
reikia atsizvelgti ne tik ] norimg antkainio lygj, bet ir iSanalizuoti panaSiy produkty kainas pas
konkurentus bei rinkos vidurkij. Reikia stebéti konkurenty kainas ir rinkos kainy vidurkj, kas leis laiku
reaguoti j rinkos svyravimus ir pakoreguoti savo kainy politika. Pardavimy didinimui svarbi naujausia
informacija apie prekiy prieinamumg sandélyje ir turimg kiekvienos prekés vienety skaiiy.
Vartotojai turi biiti informuojami prie§ perkant apie tai, kad prekés §iuo metu néra ir biitinai nurodant
ju pristatymo j parduotuve laika, o vartotojui palikti galimybe su tikti su tuo, kad jie bus informuoti
apie prekiy atvykima j parduotuvés sandélius (Taher, 2021).

Prekiy veikimo demonstravimas. Vaizdo jraSai elektroniniy parduotuviy svetainése yra vienas
1§ efektyviausiy pardavimy didinimo priemoniy, nes leidzia parodyti prekés veikimg potencialiam
pirkéjui. Budhathoki ir Adhikari (2020) teigimu, apie 70 proc. lankytojy pateikia uzsakyma pazitréje
vaizdo jrasg. Juk tai ne tik daug informatyviau, bet ir reikalauja maziau laiko nei ilgy, o kartais ir
nuobodziy produkty apraSymy skaitymas. Puslapiai su vaizdo jrasais visada turi didelj srautg ir
perziiiry skaiciy.
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Norint iSlaikyti elektroninés parduotuvés klientus, kaip teigia Alshurideh (2019), patartina
naudojant jvairius jrankius, suformuoti lojalumo programa. Tokios lojalumo programos pagrindas
yra premijy sistema arba nuolaidy sistema, kuri turi biiti diferencijuojama pagal tam tikrus kriterijus.
Diferencijavimas gali biiti formuojamas, pavyzdziui, priklausomai nuo perkamy prekiy kiekio ar
bendros kainos. Premijy sistemos yra efektyvesnés elektroninéms parduotuvéms, kuriose perkama
daug karty. Be to, lojalumo programa pageidautina papildyti jvairiais elementais. Tam bitina
nustatyti, kurie pirkéjy veiksmai bus naudingi elektroninei parduotuvei, ir uz Siuos veiksmus pirkéjui
atlyginti. Tokie veiksmai gali bati parduotuvés rekomendavimas draugams, veiksmai socialiniuose
tinkluose, atsiliepimai apie parduotuve ir kt. Taip pat lojalumo programga galite papildyti zaidimo
elementu, organizuodami konkursg su prizais tarp nuolatiniy klienty.

Apibendrinant galima teigti, kad elektroninés rinkodaros priemonés daro teigiama jtaka
elektroniniy parduotuviy pardavimy augimui. Tinkamas tokiy rinkodaros komplekso elementy, kaip
preke, kaina, vieta ir rémimas panaudojimas, uztikrina vartotojy skai¢iaus ir pardavimy augima. Kad
pritraukti lankytojus j elektroning parduotuve, reikia naudoti tokias priemones, kaip elektroninés
parduotuvés svetainés optimizavima paieskos sistemoms, konteksting reklama, gerinti svetainés
turinj. Taip pat, kad uZztikrinti pardavimus, reikalinga vykdyti tinkama kainodara, nuolat stebéti
konkurenty kainas ir koreguoti savo parduodamy prekiy kainas. Didele reikSme vartotojy
pritraukimui ir iSlaikymui turi elektroninés parduotuvés svetainés savybés. Tai naudojimosi
patogumas, didelis prekiy asortimentas ir lengva reikiamy prekiy paieska, asmeniniy duomeny

saugumas, informacijos apie prekes iSsamumas.

1.5. Teorinés dalies apibendrinimas

Apibendrinant teoring dalj galima teigti, kad elektroning komercija galima jvardinti kaip
veikla, kuri yra vykdoma elektroninéje erdvéje, panaudojant jrenginius, kurie uZztikrina dvipuse
komunikacija. Elektroninéje komercijoje pabréziamas ir mainy procesas, kuris vykdomas tarp prekiy
ar paslaugy pardavéjy (gamintojy) ir Siy prekiy ar paslaugy vartotojy. Reikia pabrézti, kad visas
mainy procesas atliekamas elektroninéje erdvéje ir vartotojas jo jsigytos prekés realiai nemato iki
tol, kol ji jam bus pristatyta. Taciau visi kiti sandorio, pradedant norimos prekés pasirinkimu ir
baigiant apmokeéjimu uz hjg, vykdomas elektroningje erdvéje. Tai prekiy pardavéjams ar paslaugy
tieck¢jams pasiekti didesnj vartotojy skaiCiy, geriau patenkinti jy poreikius ir padidinti jy
pasitenkinimg. Taip pat elektroniné komercija leidzia pardavéjams mazinti savo veiklos kastus. Jiems
nereikia prekybos ploty, prekybos salés aptarnaujancio personalo ir t. t. Sumazéje veiklos kastai lemia

didesnj tokiy pardavéjy pelninguma. Todél elektroning komercija gali biiti jvardinama kaip pirkimo-
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pardavimo santykiy forma, kai visos operacijos, Susijusios su pirkimo-pardavimo procesu yra
vykdomos elektroningje erdvéje.

Egzistuojant elektroninei komercijai, egzistuoja ir elektroniné rinkodara, kurios pagrindinis
tikslas yra uztikrinti elektroninés komercijos plétra. Siaurgja prasme elektroniné rinkodara — tai prekiy
ir paslaugy reklama internete. Elektroninés rinkodaros priemoniy pagalba siekiama vartotojg, uz¢jusj
1 elektroninés komercijos jmonés svetaine, paversti pirkéju, paskatinti jj jsigyti svetainéje pristatomy
produkty ar paslaugy. Todél bet kuri elektroninés komercijos jmoné siekia padidinti savo
konkurencinguma, tam panaudodamos jvairias elektroninés rinkodaros priemones. Bet kurios jmonés
elektroniné svetainé turi tapti jrankiu, kurio pagalba jmon¢ galéty plétoti savo uzimamos rinkos dalj,
pritraukti investuotojus, partnerius, tiekéjus, vartotojus. Taip pat elektroninés komercijos svetainé
jmonei suteikia galimybes mazinti reklaminiy kampanijy kastus, didinti vartotojy lojaluma ir gerinti
savo jvaizdj.

Elektronin¢ parduotuvé — tai jmonés svetaine, kurioje pateikiamais jrankiais galima
organizuoti jmonés produkcijos pirkimo-pardavimo procesa. Taip elektroniné parduotuvé uztikrina
jmonés produkcijos vartotojy aptarnavimg, mazina veiklos kastus, pritraukia naujus vartotojus ir
iSlaiko esamus, didina jy lojaluma. Elektroniné jmoné¢ leidZia jmonei pristatyti praktiSkai neribota
produkty skai€iy. Kiekvieng produkta gali lydéti kuo i§samiausi jo ir jo atliekamy funkcijy bei turimy
savybiy apraSymai, techninés specifikacijos, nuotraukos, veikimo ir naudojimo vaizdo jrasai. Visa tai
vartotojas gali matyti vienoje vietoje, neiSeidamas 1§ namy ir bet kuriuo jam patogiu laiku. Taip pat
vartotojas gali iSrinkti patikusj produkta, apmoketi uz jj jam patogia forma ir pasirinkti optimaly jo
pristatymo biidg. Tokiu budu elektroniné parduotuvé padeda jmonei didinti vartotojy skaiciy,
pardavimy apimtis ir pelng.

Elektroninés rinkodaros priemonés uZztikrina jmonés pardavimy skai¢iaus augimg. Kad
pritraukty lankytojus j elektroning parduotuve ir paskatinnty juos pirkti, turi biiti naudojamas visas
elektroninés rinkodaros priemoniy kompleksas: kaina, vieta, paskirstymas ir rémimas. Didelé reikSme
Siuo atveju teikiama ne tik rémimo priemonei, taciau ir vietai, t. y. elektroninei parduotuvei. Tam,
kad vartotojas pirkty Sioje parduotuveje, nepakanka, kad tik preké tenkinty vartotojo kainos ir
kokybés santykio poreikius. Reikalinga, kad parduotuvéje biity tokia preké, kad vartotojas galéty ja
l;engvai atrasti, palyginti su kitomis tokiomis prekémis, gauty visa reikiama informacijg apie preke,
galéty paskaityti kity vartotojy atsiliepimus apie Sig preke, galéty pasirinkti jam tinkamiausig
apmokejimo uZ preke ir jos pristatymo biidus. Tokiu bidu, kad patekinti vartotojy poreikius,
elektroniné parduotuve turi biiti patogi naudojime, joje uZtikrinamas vartotojy asmeniniy ir finansiniy
duomeny saugumas, uztikrinama greita prekiy paieSka ir prieinama iSsami informacija apie preke.
Tik tuomet vartotojas jaus pasitenkinimg ne tik jsigydamas preke, taciau ir pirkdamas biitent toje

elektroningje parduotuvéje.
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2. ELEKTRONINES RINKODAROS PRIEMONIU DIEGIMO GALIMYBIU

IMONEJE MB ,,PREKIU DIDMENA“ TYRIMAS
2.1. MB ,,Prekiy didmena* veiklos pristatymas

Imoné¢ MB ,,Prekiy didmena* buvo jsteigta 2022 m. balandzio ménesj. Jmonés veikla —
didmeniné¢ ir maZzmeniné prekyba drabuZiais, pagamintais Turkijoje, gamintojo kainomis. Siuo metu
parduotuvé veikia socialiniame tinkle Facebook sukurtoje elektroninéje prekybos vietoje. Siuo metu
parduotuvés paskyroje yra prisiregistrave 138 jos gerb¢jai, kurie yra nuolatiniai MB ,,Prekiy
didmena* klientai.

Veiklos procesas. MB ,,Prekiy didmena® veiklos procesas pateiktas 5 pav.

Prekiy pateikimas Komunikacija su Apmokejimas uz
parduotuvéje klientu prekes

\4

Prekiy iSsiuntimas

7 rjiZtamasis rys +-— . .
P Klientui

5 pav. MB ,,Prekiy didmena* prekybos socialiniame tinkle Facebook procesas

MB ,,Prekiy didmena® savo elektroninéje prekybos vietoje socialiniame tinkle pateikia
prekiy, kuriomis ji gali prekiauti nuotraukas, apraSymus ir kainas. Susidoméje klientai susiekia su
Jmone praneSimais. Taip pat praneSimais derinami prekiy modeliai, spalviné¢ gama, papildomi
aksesuarai, o taip pat perkamas kiekis, kaina ir pristatymo terminai. Jei MB ,,Prekiy didmena“ turi
Sias prekes savo sandélyje, ji jas iSsiuncia i§ karto klientui jo nurodytu adresu, kai tik gauna
apmokéjimo uZ prekes patvirtinimg 1§ banko. Jei reikiamo klientui prekiy kiekio Siuo metu sandélyje
néra, MB ,,Prekiy didmena“, gavusi apmokéjima i§ kliento, uzsako prekes pas gamintojg. Kai tik
prekés gaunamos i§ gamintojo, jos iSsiunciamos klientui. Taip pat elektroniné prekybos vieta
uztikrina ir griztamajj ry$j. Klientai gali palikti komentarus apie jsigytas prekes, aptarnavima,
komunikacija su MB ,,Prekiy didmena®“. MB,, Prekiy didmena‘‘ vykdo savo prekybg socialiniame
tinkle ,,Facebook. .

Tiekéjai. MB ,,Prekiy didmena* dirba su eile Turkijos drabuZziy siuvimo jmoniy. Reikia
pazyméti, kad tai smulkios jmongs, kurios savo gaminius gamina nedidelémis partijomis. Tai leidZia
tokioms jmonéms greitai reaguoti j rinkos poreikius ir greitai atsiliepti mados tendencijomis.
Didesnéms rinkoms tokiy jmoniy gaminiai yra unikaliis, o jmoniy lankstumas leidzia pagaminti savo

gaminius mazais gamybos kastais, kad uZztikrina jy paklausag. MB ,,Prekiy didmena* dirba su 47
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tokiomis jmonémis, o tai lemia didelj prekiy asortiments, kuria kiekvienas norinti gali rasti sau
tinkama preke uz palankia kaing. Taip pat, kaip minéta, tokios nedidelés jmonés pasizymi lankstumu.
Todél paprastai Sios jmonés MB ,,Prekiy didmena“ atsiuncia savo gaminamy prekiy pavyzdzius. Per
tam tikrg laikg surinkusi atitinkamga prekiy uzsakymy i$ klienty skaiciy, MB ,,Prekiy didmena“
i1$siuncia uzsakymus gamintojams, kurie pateikia reikiamg prekiy skai¢iy paprastai per tris dienas.
Tai tenkina MB ,,Prekiy didmena“ klienty poreikius ir jie paprastai per 10 darbo dieny gauna jiems
reikalingas prekes.

Klientai. MB ,,Prekiy didmena“ visus savo klientus skirsto j mazmeninius ir didmeninius
klientus. Mazmeniniams klientams priskiriami tokie klientai kurie jsigyja viena ar kelias prekes. Tuo
tarpu didmeniniai klientai laikomi tokie klientai, kurie jsigyja ne maziau 24 vienos prekés vienetus.
Tokiais atvejais yra standartinés pakuotés po 12 prekiy vienety. Vienoje pakuotéje yra visy dydziy
prekiy, Pagal atskirus didzius prekés nesiunciamos. Tod¢l Sie klientai yra labai svarbiis imonei ir
pirmiausiai stengiamasi patenkinti Siy klienty poreikius, uztikrinti jy pasitenkinimg MB ,,Prekiy
didmena“ veikla, ugdyti lojalumg ir iSlaikyti Siuos klientus. Taip pat MB ,,Prekiy didmena“ svarbiis
ir mazmeniniai klientai. Iki $iol informacija apie imong skleidziama ,,i$ lipy j lipas®, o tokiu atveju
labai svarbi klienty nuomon¢ apie jmong. Tod¢l, kuo geriau imoné MB ,,Prekiy didmena* tenkins
savo klienty poreikius, kuo jie labiau bus patenkinti jmonés veikla, tuo placiau paskleis teigiama
informacija apie jmong, o tai padidins jos klienty skaiciy, tiek mazmeniniy, tiek ir didmeniniy.

Konkurentai. Pagrindiniai MB ,,Prekiy didmena“ konkurentai yra tie, kurie prekiauja
socialiniame tinkle Facebook ir tos jmonés, kurios turi savo prekybos svetaines internete. Pavieniai
asmenys, kurie prekiauja internete drabuZiais néra didelius konkurentai, nes jy prekiy kainos paprastai
yra didesnés, nes jie jas jsigyja ne tiesiogiai i§ gamintojy, o per tarpininkus. Pagrindiniai konkurentai
— tai tokios ymonés, kuriy prekybos vietos yra internetin€s svetainés ir socialiniai tinklai, ir kurios
prekes gauna tiesiai i§ gamintojy. Todél MB ,,Prekiy didmena“ reikalinga atidziai stebéti konkurentus
ir konkuruoti su jais kokybe, klienty aptarnavimo greiciu, kaina ar visy iy trijy veiksniy kombinacija.
Tuomet vartotojams reikia pasiiilyti originalesnes nei konkurenty, vartotojui reikalaujamos kokybés
ir kainos santykio prekes. Taciau reikia stebéti ne tik esamy konkurenty veiksmus, ta¢iau ir ateinanciy
naujy konkurenty veiksmus. I prekybos drabuZiais socialiniy tinkly prekybos viety rinkg yra nedideli
1¢jimo kastai, tod¢l naujy konkurenty atéjimo grésmé yra pakankamai didelé. Kad to i§vengti, MB
,Prekiy didmena“ galima biity rekomenduoti savo interneting prekybos svetaing ir ten prekiauti savo
prekémis.

Partneriai. MB ,,Prekiy didmena“ partneriy poreikis pasireiskia prekiy gabenimo klientams
poreikiu. Visy pirma reikia jvertinti, kad prekés gabenamos i§ Turkijos, kuri néra Europos Sajungos
nare ir kiekvienai gabenamai prekei ar jy siuntai reikalinga atlikti muitinés procediiras tiek Turkijoje,

tiek Lietuvoje. Taip pat reikalinga jvertinti ir tai, kad Lietuvoje reikalinga prekes nugabenti i§ jy
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pristatymo ] Lietuvg vietos, iki kliento nurodytos vietos. Tam MB ,,Prekiy didmena* yra pasiraSiusi
partnerystés sutartj su AB ,,Lietuvos pastas“. MB ,,Prekiy didmena“ taip pat yra pasiraSiusi sutartj su
transporto jmone ,,Logitrans“, kuri vykdo reguliarius kroviniy j Europa gabenimus. Si transporto
jmon¢ sutvarko muitinés formalumus ir nugabena krovinj j Vilniuje esant] AB ,,Lietuvos pastas‘
logistikos terminalg, i§ kurio siuntos gabenamos j} MB ,,Prekiy didmena* klienty nurodytas vietas.
AB ,,Lietuvos pastas™ sutvarko visus muitinés formalumus, o vartotojui tereikia susimokéti muito
mokestj ir mokestj uz paslaugas.

Personalas. MB ,,Prekiy didmena® — tai $eimyniné jmoné. Joje dirba du darbuotojai (vyras ir
7zmona), kurie dalinasi jvairiomis pareigomis. Aiskaus pareigy paskirstymo néra ir kickvienas i$ jy

atsako jmonés veiklos sekme.

2.2. Tyrimo metodika

Tyrimo tikslas — nustatyti veiksnius, lemiancius vartotojo norg jsigyti jam reikalingas prekes
internetinéje parduotuvéje.

Tyrimo probleminiai-praktiniai klausimai:

1. Kokie veiksniai lemia vartotojo norg pirkti elektroninéje parduotuvéje?

2. Kokie elektroninés parduotuvés veiksniai skatina vartotojg rinktis konkrecia parduotuve?

3. Kokie elektroninés parduotuvés svetainés elementai skatina vartotoja pirkti Sioje

parduotuveje?

Tyrimo tipo charakteristika. Tyrimui atlikti pasirinktas Kiekybinio tyrimo tipas. Kaip
nurodo Kardelis (2017), kiekybinis tyrimas labiausiai tinkamas yra labiausiai tinkamas Kkai
probleminé sritis yra Zinoma ir tyrimg atliekantis asmuo gali suformuluoti aiSkius klausimus ir jiems
parengti galimus atsakymy variantus. Kiekybinis tyrimas labiausiai tinka kai reikalinga istirti didele
auditorijg ir nustatyti jos nuomong vieno ar kito socialini-ekonominio reiskinio atzvilgiu. Taip pat
kiekybinio tyrimo pagalba surinkta informacijas yra lengvai formalizuojama ir jos apdorojimui
galima panaudoti patikimu statistinés analizés metodus.

Tyrimo duomeny rinkimo metodika. Atliekamam tyrimui reikalingiems duomenims rinkti
naudojamas anketinés apklausos metodas. Toks metodas suteikia galimybes santykinai nedidelémis
laiko sgnaudomis pasiekti didele auditorijg. Taip pat anketinés apklausos privalumai yra ir tai, kad
tyrimo dalyviui nereikia gaisti daug laiko atsakant j tyrimg atlickan¢io asmens sudaryto klausimyno
klausimus, o taip pat tyrimg atliekantis asmuo nedaro jtakos tyrimo dalyviy atsakymams. Anketinés
apklausos instrumentg sudaro klausimai, su jau parengtais atsakymy variantais. Tai leidZia lengvai

formalizuoti surinktus duomenis ir juos apdoroti statistinés analizés metodais.
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Tyrimo duomeny analizés metoduy charakteristika. Anketinés apklausos pagalba surinkty
duomeny analizei bus naudojamas apraSomosios statistikos metodas. Bus skaiiuojami duomeny
vidurkiai, dazniai, standartiniais nuokrypiai. Duomeny apibendrinimui bus sudaromos lenteles,
braizomi grafikai ir diagramos. Duomeny apdorojimui bus naudojama MS Excel 2021 programiné
priemong.

Tyrimo imties atrankos tipo charakteristika. Tyrimo dalyviai bus jau egzistuojancios
imonés MB ,Prekiy didmena* klientai. Todél tam, kad atlikti tyrimo dalyvius bus naudojamas
netikimybinés patogiosios atrankos metodas. Tokio metodo esmé, kad 1§ pradziy atrenkami labiausiai
tyrima atlickanéiam asmeniui pasiekiami dalyviai. Siuo atveju visi klientai lankosi parduotuvéje ar
tyrimg atliekantis asmuo turi jy elektroninio pasto adresus ir gali iSsiysti pakvietimus dalyvauti
apklausoje.

Tyrimo imties charakteristika. Kaip jau buvo minéta, atlickamo tyrimo dalyviy generaliné
visuma — visi jmonés MB ,,Prekiy didmena‘ klientai, kuriy $iuo metu yra 138. Taciau tam, kad biity
uztikrintas tyrimo patikimumas, visy tyrimo dalyviy apklausti nebutina. Tam, kad apskaiciuoti tyrimo

dalyviy skaiciy, uztikrinantj 95 proc. tyrimo patikimuma, naudojama Paniiott‘o formulé (1):

n= = =103

¢ia:  n—tyrimo imtis

A —tyrimo paklaida (5 proc.);

N — tyrimo generaliné visuma (138).

Atlikus skai¢iavimus pagal pateikta formule nustatyta, kad tam, kad atlikti apklausa,
uztikrinant 95 proc. patikimumga (5 proc. paklaida) , reikalinga apklausti 103 jmoné¢ MB ,,Prekiy
didmena* klienty.

Tyrimui instrumento pagrindimas. Tyrimui atlikti sudarytas klausimynas, kurj sudaro 15
klausimy. Klausimynui sudaryti naudota dviejy tipy klausimai. UZdari klausimai — tai klausimai su i$
anksto parengtais atsakymy variantais. Tyrimo dalyviui reikia pasirinkti jam labiausiai tinkantj
atsakymo variantg (arba kelis, jei taip nurodyta). Kitas klausimy tipas — tai skalés tipo klausimai,
kuomet klausimas tyrimo dalyviui pateikiamas teiginio forma, kurj tyrimo dalyvis turi jvertinti
skaléje nuo 1 (,,visiSkai nesvarbu®) iki 5 (,,Jabai svarbu‘‘).Klausimyne pateiktas vienas toks skalés
tipo klausimas, kurj sudaro 9 teiginiai. Klausimyng sudarantys klausimai sugrupuoti j kategorijas.

Kategorijos ir jas sudarantys klausimai bei jy Saltiniai pateikiami 1 lenteléje.
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1 lentelé. Tyrime atlickamos anketinés apklausos klausimyno pagrindimas

Tyrime matuojama Kategorija

Klausimai instrumente

Literatiiros Saltiniai

Tyrimo dalyviy pirkimo elektroninése 1 - 2 klausimai Taher (2021)
parduotuvése daznis
Tyrimo dalyviy pirkimo elektroninése 3 — 5 klausimai Krupcata ir

Januszewski (2020)
Semeradova ir
Weinlich (2022)

parduotuvése priezastys

Elektroninés parduotuvés veiksniai,
skatinantys rinktis konkrecig elektroning
parduotuve

Saugumo uztikrinimo elektroninéje
parduotuvéje svarba

Aptarnavimo elektroninéje parduotuvéje

6 — 12 klausimai

Budhathoki ir
Adhikari (2020)
Nisar ir Prabhakar

kokybés uztikrinimo svarba (2017)
Pirkimo patogumo elektroninéje Nisar ir Prabhakar
parduotuvéje uztikrinimo svarba (2017)

Budhathoki ir
Adhikari (2020)

Semeradova ir
Weinlich (2022)

Prekiy jvairoves elektroningje parduotuvéje
uztikrinimo svarba
Komunikacijos su vartotojais biidai

14-15 klausimai

Tyrimo dalyviy demografinés 16 - 17 klausimai

charakteristikos

Tyrimo etika. Tyrimo dalyviams pateikiamame klausimyne yra nurodyta i§ kokios aukstosios
mokyklos yra studentas ir atliekamo tyrimo tikslas. Tyrimo klausimyne taip pateikiamas patikinimas,
kad apklausa yra anoniming ir jokie tyrimo dalyviy asmeniniai duomenys nebus atskleidziami. Visa
tyrimo rezultaty apraSyme pateikiama informacija yra nuasmeninta. Taip uZtikrinamas
konfidencialumo principas. Prie§ pateikiant klausimyng i§ tyrimo dalyvio gaunamas Zzodinis

sutikimas dalyvauti apklausoje. Taip uZtikrinamas laisvanorisSkumo principas.

2.3. Tyrimo rezultaty pristatymas

Tyrime dalyvavo 110 respondenty. Tai Lietuvoje ir uZsienio Salyse gyvenantys lietuviai. I$
visy tyrimo dalyviy 93,6 proc. — tai moterys, 6,4 proc. — vyrai. Tyrimo dalyviy pasiskirstymas pagal

amziy pateiktas 6 pav.

1830 mery | 10!

31 — 45 metai
46 — 55 metai
Daugiau nei 55 metai

20 25
procentai

30 35 40 45
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6 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal amziy

Didziausia respondenty dalis (38,2 proc.) — tai asmenys, kuriy amzius yra 31-45 metais.
Respondentai, kuriy amzius 46-55 metai sudaro 30,9 proc. visy tyrimo dalyviy, o respondentai, kuriy
amzius 18-30 mety — 19,1 proc. Maziausia respondenty dalis (11,8 proc.) — tai asmenys, kuriy amzius
yra daugiau nei 55 metai.

Pirmu tyrimo klausimu buvo siekta i$siaiskinti ar respondentai yra kada nors yra pirke prekiy
elektroningje parduotuveje.96,4 proc. nurodé, kad tai yra darg, o 3,6 proc. nurodé, kad elektroninés
parduotuvés paslaugomis jie néra naudojesi. | tolimesnius apklausos klausimus atsakingjo tik tie,
kurie yra pirke elektroninése parduotuvése. Tod¢l tyrime nagrinéjami 106 respondenty atsakymai,

Tyrimu siekta iSsiaiskinti kaip daznai respondentai perka elektroninése parduotuvése (7 pav.).

Kas savaite

N
w
N

Kas ménes;j 49,1
Kas tris ménesius _ 21,7
Kas pusmet;j . 3,8
1 kartg per metus I 19
0 10 20 30 40 50 60

procentai

7 pav. Pirkimo elektroninése parduotuveése daznio vertinimas

Didziausia respondenty dalis (49,1 proc.) nurodé, kad elektroninése parduotuvése jie perka
karta per ménesj. Tuo tarpu dazniau nei kartg per ménesj elektroninése parduotuvése perka 23,2 proc.
respondenty, o kartg per tris ménesius — 21,7 proc. Kad elektroninése parduotuvése perka kas pusmetj
nurodé 3,8 proc. respondenty, o karta per metus — 1,9 proc. respondenty.

Remiantis tyrimo dalyviy pirkimo elektroninése pasiskirstymo dazniu, trys ketvirtadaliai
respondenty elektroninése parduotuvése perka kartg per ménesj ir dazniau. Todél galima padaryti
iSvada, kad respondentai yra susipazine su pirkimo elektroninéje parduotuvéje procesu.

Tyrimu siekta i$siaiSkinti veiksnius, kurie skatina respondentus pirkti internete (8 pav.).

28



Galimybé pirkti nei$éjus i§ namy 79,2

Mazesné kaina
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Didesné prekiy jvairové 40,6
Galimybé palyginti prekes skirtingose
elektroninése parduotuvése

33,0

Lengvesné reikalingos prekés paieska 29,2

Internetiniy parduotuviy darbo laikas 25,5

Isigyty prekiy pristatymas 21,7

Privatumas
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8 pav. Veiksniy, skatinan¢iy respondenty pirkima internete, vertinimas

Didziausia tyrimo dalyviy dalis (79,2 proc.) nurod¢, kad pagrindiné jy pirkimo elektroninése
parduotuvése priezastis yra galimybe¢ pirkti neiS¢jus i$ namy. Kad pirkti elektroninése parduotuvése
juos skatina mazesnés prekiy kainy kainos nurodé 51,0 proc. respondenty, o kad didesné prekiy
ivairove — 40,6 proc. respondenty. Trecdalis respondenty nurod¢, kad pagrindinis veiksnys, lemiantis
Ju pirkimg elektroninése parduotuvése, yra galimybé palyginti prekes pas skirtingus pardaveéjus.
Maziausia tyrimo dalyviy dalis (9,4 proc.) nurodé, kad jy sprendima pirkti elektroninése parduotuvése
lemia privatumo uztikrinimas (9,4 proc.).

Remiantis tyrimo rezultatais pagrindinis veiksnys lemiantis respondenty norg pirkti
elektroninése parduotuvése yra galimybés pirkti neiséjus i$ namy suteikimas. Tai reiskia respondenty
norg sutaupyti finansus ir laikg kelionei j fizing parduotuve. Taip pat svarbiis veiksniai, lemiantys
respondenty sprendimg pirkti elektroningje parduotuvéje, yra galimybe jsigyti prekes uz mazesne
kaina, nes elektroninéms parduotuvés nepatiria prekybos salés ir prekybos salés darbuotojy islaikymo
kasty, didesné prekiy jvairové, nes, skirtingai nuo prekybos salés, internetinéje parduotuvéje galima
pateikti praktiskai neribotg prekiy skaiciy. Rinkti pirkimg elektroninéje parduotuvéje respondentus
taip pat skatina ir didesné Cia pristatomy prekiy jvairove, o taip pat galimybé paprastai ir greitai
palyginti dominanciy prekiy kainas skirtingose elektroninése parduotuves. Mazesné dalis
respondenty nurodo, kad jtakos sprendimui pirkti elektroninéje parduotuvéje daro ir tai, kad , kad
tokiose parduotuvése lengva vykdyti prekiy paieska, o paciy parduotuviy darbo laikas yra neribotas.

Tyrimu siekta iSsiaiskinti, kas apsiperkant elektroninéje parduotuvéje respondentams Kuria

pridéting verte (9 pav.).



Galimybé sutaupyti laiko 57,5

Galimybé jsigyti prekes mazesne kaina _ 52,8
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9 pav. Veiksniy, kurian¢iy pridéting verte pirkimo elektroninéje parduotuveje metu, vertinimas

Pagrindiniai veiksniai, kurie kuria respondentams pridétine verte jiems perkant elektroninéje
parduotuvéje, yra galimybé greitai apsipirkti (59,4 proc.), galimybé sutaupyti laiko (57,5 proc.) ir
galimybe jsigyti prekes mazesne kaina (52,8 proc.). Tokie veiksniai, kaip galimybé greitai ir vietoje
palyginti kainas (27,4 proc.), greitas reikiamos prekés radimas (23,6 proc.), greitas prekiy pristatymas
(22,6 proc.) ir galimybés greitai rasti informacijos apie reikiamg preke suteikimas (19,8 proc.) yra
maziau svarbiis vartotojams pridétinés vertés kiirimo perkant elektroninéje parduotuvéje poziiriu.

Pagrindiniai veiksniai, kurie respondentams kuria pridéting verte perkant elektroninéje
parduotuveje, yra susij¢ su laiko ir finansy taupymu. Respondentams labai svarbu, kad perkant jie
gali sutaupyti laiko, kurj jie sugaiSty vykdami | fizing parduotuve ir pralesto fizingje parduotuvéje (ar
net keliose) ieSkant reikiamos prekés. Taip pat respondentams svarbu, kad jie gali sutaupyti ir
finansiniy islaidy, kurios biity patirtos vykstant i fizing parduotuve (kuras ar vieSojo transporto
bilietai), o taip jsigydami elektroninéje parduotuveje prekes mazesne nei fizingje parduotuveéje kaina.
Pigesnes prekiy kainas lemia ne tik tai, kad elektroninei parduotuvei, kaip jau minéta, nereikia patirti
jvairiy kaSty, kuriuos patiria fiziné parduotuve, taciau ir didelé elektroniniy parduotuviy
konkurencija. Juk elektronine parduotuve jsteigti ir jrengti uzima maziau laiko ir reikalauja mazesniy
investicijy nei fizinés parduotuveés jrengimas.

Tyrimu siekta i$siaiSkinti, kad respondentams labiausiai nepatinka perkant elektroninéje

parduotuveje (10 pav.).
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10 pav. Nepatinkanciy pirkimo elektroninéje parduotuvéje vertinimas

Remiantis respondenty vertinimais, jiems, perkant elektroningje parduotuvéje, labiausiai
nepatinka nepatogus ir ilgai trunkantis prekiy grazinimo procesas. Tai nurodé daugiau kaip pusé (57,5
proc.) respondenty. Taip pat respondentams nepatinka, kad elektroningje parduotuvéje prekes
pirkimo metu jiems reikia pateikti asmeninius duomenis (42,5 proc.). Ketvirtadaliui respondenty
(24,5 proc.) nepatinka sudétinga apmokéjimo uz prekes procediira, o penktadaliui (20,8 proc.) —
menkas jsigyty prekiy pristatymo galimybiy pasirinkimas. Maziausios respondenty dalys nurod¢, kad
jiems perkant elektroninéje parduotuvéje nepatinka per didelis pateikiamos informacijos kiekis (8,5
proc.), ilgas prekiy iSsirinkimo procesas (10,4 proc.) ir mazas prekiy pasirinkimo kiekis (12,3 proc.).

Kaip nurodo respondentai, perkant elektroninéje parduotuvéje jiems nepatinka ilgai trunkantis
ir sudétingas prekiy graZinimo procesas, tai, kad reikia pateikti asmeninius duomenis. Taciau be
asmeniniy duomeny pateikimo elektroniné¢ parduotuvé negalés organizuoti mokéjimo ir prekiy
pristatymo. Taip pat tyrimo dalyviams nepatinka, kad mokeéjimo procediira yra sudétinga. Taciau
paprastai elektroninése parduotuvése pirkéjams sitilomos kelios apmokéjimo uz prekes for,mas ir jie
gali pasirinkti jiems patogiausig. Taip pat penktadaliui respondenty nepatinka mazas jsigyty prekiy
pristatymo galimybiy pasirinkimas. Galimas atvejis, kad dauguma elektroniniy parduotuviy neturi
savo fiziniy parduotuviy ar jrengty fiziniy prekiy atsiémimo punkty, kur pirkéjai prekes gali atsiimti
patys, be siuntimo mokescio.

Tyrimu siekta i$siaiSkinti respondentams patogiausius atsiskaitymo uz prekes, jsigytas

elektroningje parduotuvéje, budus (11 pav.).
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11 pav. Atsiskaitymo elektroninéje parduotuveje biidy vertinimas

Didziausiai respondenty daliai (69,8 proc.) patogiausias atsiskaitymo uz prekes, jsigytas
elektroningje parduotuvéje, biidas yra internetiné bankininkysté. Tuo tarpu atsiskaityma grynaisiais
pinigais prekiy pristatymo metu jvardina 16,0 proc. respondenty, o apmokéjima pavedimu — 7,5 proc.
respondenty. Maziausia respondenty dalis (6,6 proc.) nurodé, kad patogiausias atsiskaitymo
elektroningje parduotuvéje biidas yra kreditiné kortelé.

Patogiausias atsiskaitymo uz prekes biuidas respondenty daugumai yra internetiné
bankininkysté. Tai gali lemti tai, kad kiekvienas asmuo turi sgskaitg bake, o perkantys elektroningje
parduotuveje — ir internetg. Tod¢l greitas apmokéjimas ir greitas 1éSy gavimas parduotuvéje reiskia
greitg pristatymg. Taciau pakankamai Zenkli respondenty dalis pirmenybe teikia ir atsiskaitymui
grynaisiais prekés pristatymo metu. Taciau Siuo atveju prekes turi pristatyti kurjeris, o tokio
pristatymo kaina yra didesné nei, pavyzdZiui, j paStomata. Taip pat uz grynyjy pinigy paémima
imamas papildomas mokestis. O tai dar labiau padidina prekés jsigijimo kaing. Taciau tokj
pasirinkimg gali lemti ir pirkéjo nenoras pateikti asmeniniy duomeny ir jis pasirenges moketi tam
tikrg kaing uz tai, kad jos banko duomenys neperduodami parduotuvei.

Tyrimu siekta iSsiaiSkinti respondentams patogiausig jsigyty elektroninéje parduotuvéje

prekiy pristatymo biidg (12 pav.).
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12 pav. Jsigyty elektroninéje parduotuveje prekiy pristatymo buidy vertinimas

Daugiau kaip trys ketvirtadaliai respondenty (78,3 proc.) nurodé, kad patogiausias jiems
prekiy, jsigyty elektroningje parduotuvéje, pristatymo buidas yra pristatymas j artimiausia pastomatg.
Tuo tarpu pristatyma j namus kurjeriu nurodé 17,0 proc. respondenty, o pristatyma ] artimiausia pasto
skyriy — 4,7 proc.

Populiariausias prekiy, jsigyty elektroninéje parduotuvéje biidas respondenty tarpe yra
pristatymas ] artimiausig pastomata. Tokj populiarumg lemia eilé¢ veikianciy siunty tarnyby, kuriy
kiekviena turi savo iSplétota paStomaty tinkla. Praktiskai bet kurioje, kad ir maZesnéje gyvenvieteje,
o taip pat ir miestuose yra pastomatas, kuris prieinamas aplinkiniams gyventojams, netoli darbovietés
ar pakeliui | ja. Siuntimas paStomatu kainuoja pigiau nei kurjeriu ar pastu. O taip pat i§ paStomato
pirkéjas gali pasiimti jam patogiu laiku, o kurjerio atvykimo jam reikia laukti. Pasiémima i§ pasto
skyriaus riboja §io skyriaus darbo laikas, o taip pat neretos eilés.

Tyrimu siekta i$siaiSkinti kas respondentus paskatinty pirkti elektroningje parduotuveje (13

pav.).
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13 pav. Paskaty pirkti elektroninéje parduotuvéje vertinimas

Didziausios respondenty dalys nurodé¢, kad juos labiausiai paskatinty pirkti elektroninéje
parduotuvéje nemokamas prekiy pristatymas (65,1 proc.) ir nuolaidos (63,2 proc.). Kad juos
paskatinty pirkti elektroningje parduotuvéje i§sami informacija apie parduodamas prekes, nurode 37,7
proc. respondenty, o kad aiSkus informacijos apie kainas i8déstymas — 19,8 proc. respondenty.
Maziausia respondenty dalis (16,0 proc.) nurodé, kad pirkti elektroningje parduotuvéje juos
paskatinty lojalumo programos.

Pagal respondenty vertinimus, pagrindiniai veiksniai, kurie gali paskatinti elektroninés
parduotuves lankytojus jsigyti prekes, yra nemokamas prekiy pristatymas arba nuolaidos. Reikia
pazyméti, kad didelis elektroniniy parduotuviy skaicius taiko nemokamg pristatyma jei pirkéjas
isigyja prekiy uz ne mazesng kaip tam tikra suma. Tai skatina pirkéjus ir pirkti, ir pirkti daugiau.

Tyrimu siekta iSsiaiSkinti veiksnius, kurie skatina pirkti konkreioje elektroningje

parduotuveje (14 pav.).
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14 pav. Paskaty pirkti konkrecioje elektroninéje parduotuvéje vertinimas

Kaip pagrindinius veiksnius, kurie skatina respondentus pirkti konkrecioje elektroninéje
parduotuvéje, tyrimo dalyviai gera elektroninés parduotuvés reputacija (34,9 proc.) ir greitus
elektroninés parduotuvés atsakymus j pirkéjy paklausimus (34,9 proc.). Taip pat kaip svarbius
veiksnius respondentai iSskyré atsiskaitymo uz jsigytas prekes biido paprastumg (34,0 proc.) ir
informacijos apie parduodamas elektroningje parduotuvéje prekes iSsamuma (34,0 proc.). Kaip dar
maziau svarby veiksnj respondentai jvardino jsigyty prekiy pristatymo greitj (28,2 proc.). Maziausiai
svarbus veiksnys, respondenty nuomone, yra tai, kad elektroniné parduotuve turi ir fizing parduotuve
(13,2 proc.).

Svarbiausi veiksniai, kurie didele dalimi lemia vartotojy pasirinkimg pirkti konkrecioje
elektroninéje parduotuvéje yra Sios parduotuvés reputacija ir parduotuvés atsakymy j vartotojy
paklausimus greitis. AiSku, kad tarp didelés elektroniniy parduotuviy gausos pasitaiko ir nesaZiningy
parduotuviy, kuriose pirkéjai gali prarasti pigus. Todél vartotojai paprastai tikrina parduotuves
reputacija i$ atsiliepimy apie ja, o taip pat draugy ir pazjstamy patirties. Sprendima pirkti konkrecioje
elektroninéje parduotuvéje lemia ir Sios parduotuvés darbuotojy atsakymy j vartotojy paklausimus
greitis. Renkantis preke vartotojui ali i8kilti jvairiis klausimai, i kuriuos jis nori gauti atsakymus.
Todél svarbus yra ne tik parduotuvés darbuotojy atsakymy greitis, taciau informacijos apie prekes,
pateikiamos parduotuvés svetaingje, iSsamumas. Pateikiama iSsami informacija gali sutaupyti
vartotojui laiko kreiptis | parduotuvés darbuotojus ir laukti atsakymo. Didele reikSme turi ir
atsiskaitymo uz prekes paprastumas, didesné galimybiy apmokéti uzsakyma jvairové. Vartotojams
reikia pateikti kuo didesn¢ atsiskaitymo uz prekes biidy jvairove. Ne vartotojai gali atsisakyti pirkti
vien dél to, kad nenori atskleisti savo asmeniniy duomeny, o parduotuvé nesuteikia galimybés

atsiskaityti grynaisiais prekiy pristatymo metu.

w

5



Tyrimu siekta iSsiaiSkinti, koks elektroninés parduotuvés dizainas labiausiai pritraukia

vartotojy démes;j (15 pav.).
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15 pav. Elektroninés parduotuvés bendro dizaino vertinimas

DidZiausia respondenty dalis (31,3 proc.) nurodo, kad juos labiausiai tenkinty paprastas,
neisraiSkus elektroninés parduotuvés dizainas su nedideliu grafiniy elementy skai¢iumi. Kiek
mazesné respondenty dalis (30,2 proc.) respondenty nurodé, kad juos labiausiai tenkinty
minimalistinis, kai tekstiné informacija yra pagrindinis svetainés elementas elektroninés parduotuves
dizainas. Maziausia respondenty dalis (15,1 proc.) nurodé, kad jiems labiausia tikty dinamiskas,
spalvingas, su dideliu grafiniy elementy skai¢iumi elektroninés parduotuvés dizainas. Nuomonés $iuo
klausimu neturéjo 23,6 proc. respondenty.

Remiantis tyrimo dalyviy vertinimais, galima pastebéti, kad Siuo metu vyrauja minimalistinio
elektroninés parduotuvés dizaino tendencija. Pra¢jo tie laikai, kai elektroninés parduotuveés svetainés
buvo ryskiy spalvy su didele grafiniy elementy gausa. Siuolaikiniam tokiy parduotuviy lankytojui
svarbu, kad jo démesys buty sutelktas j prekes ir informacijg apie Sias prekes, kad jo démesio
neblaskyty rySkios spalvos ir grafiniai svetainés puoSybos elementai, neteikiantys jokios
informacijos. Jau ir taip vartotojas renkasi elektroning parduotuve, kad sutaupyty laiko, o ir pacioje
elektroningje parduotuveje jis nenori gaisti laiko ir laukti, kol svetainés puslapiuose uzsikrauna visi
grafiniai elementai.

Tyrimu siekta i§siaiSkinti elektroninés parduotuves elementus ir skyrius, labiausiai reikalingus

pirkéjams (16 pav.).
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16 pav. Elektroningje parduotuvéje reikalingy skyriy ir elementy vertinimas

Didziausia respondenty dalis (63,2 proc.) nurodé¢, kad svarbiausias ir biitinas elektroninés
parduotuvés elementas yra prekiy katalogas, kuriame jos sugrupuotos | atitinkamas grupes. Kad
elektroningje parduotuvéje biitinai turi biiti suteikta vartotojams palikti ir skaityti atsiliepimus nurodé
38,7 proc. respondenty, o kad turi biiti sutekta paieSkos svetainéje galimybé — 34,9 proc. Taip pat,
kaip svarbius elektroninés parduotuvés elementus respondentai nurodé naujieny skiltis (33,0 proc.),
bendra kataloga (27,4 proc.), iSsamig kontaktine informacija (22,6 proc.) ir galimybe komentuoti
prekes (20,8 proc.). Kaip maziausiai svarbius elektroninés parduotuvés elementus respondentai
i8skyré naudingy nuorody puslapi (10,4 proc.), daznai uzduodamy klausimy skyriy (8,5 proc.) ir
galimybe uzsisakyti naujienlaiskius (5,7 proc.).

Pagal tyrimo dalyviy vertinimus labai svarbu kiekvienai elektroninei parduotuvei sudaryti
patogy naudoti ir iSsamy parduodamy prekiy katalogg. Vartotojas turi patogiai ir greitai surasti jam
reikalingg preke, kad sugaiSty kuo maziau laiko. Nepatartina naudoti nuoseklig prekiy perziiira,
ypatingai kai prekiy asortimentas yra labai didelis. Vartotojui atsibos zifiréti prekes. Geriau panaudoti
pvairius perziiiros filtrus. Taop pat respondenty vertinimais biitinas elektroninés parduotuves
elementas yra vartotojams suteikiama galimybé palikti komentarus, tiek paciy prekiy, tiek ir
aptarnavimo klausimais, ir Siuos komentarus skaityti. Tokia galimyb¢ leidzia vartotojams susidaryti
i1sptidj apie pacig parduotuve ir joje parduodamas prekes, o taip pat ir paciai parduotuvei tobulinti
savo veikla.

Tyrimu siekta iSsiaiSkinti elektroninés parduotuvés elementus, kurie turi biti talpinami

pirmame jos svetainés puslapyje (17 pav.).
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17 pav. Elektroninés parduotuveés elementy, talpinamy pirmame jos svetainés puslapyje, vertinimas

Didziausia respondenty dalis (78,3 proc.) nurodo, kad elektroninés svetainés puslapyje jie
pirmiausiai nori matyti parduotuvés skelbiamas akcijas. Didelé respondenty dali (53,8 proc.) nori
pirmame svetainés puslapyje matyti naujausias prekes. Populiariausias prekes pirmame elektroninés
parduotuves svetainés puslapyje nori matyti 26,4 proc. respondenty, o naujienas — 21,7 proc.
Maziausia respondenty dalis (0,9 proc.) nori matyti reklaminius skydelius, o vaizdo medziaga
elektroninés parduotuvés svetainés pirmame puslapyje nori matyti 11,3 proc. respondenty.

Vartotojai, pateke j elektroninés parduotuveés svetainés pirmag puslapj pirmiausiai nori
pamatyti parduotuves skelbiamas akcijas ir informacija apie naujausias gautas prekes. Tai labai
svarbu vartotojams, kurie pastoviai lankosi tokiose parduotuvése ir kurie j jas patenka pirmag kartg.
Akcijos yra vienas i§ pagrindiniy veiksniy, kuris skatina vartotojus priimti sprendimg pirkti. Jei ir
vartotojui preké Siuo metu gal ir nereikalinga, akcija gali sugundyti jg jsigyti. Naujausios prekés yra
labai svarbu pastoviems parduotuvés lankytojams. Jie jau yra apZiiiréje parduotuves prekes ir nenori
gaisti laiko naujy prekiy paieskai, o tokiy prekiy pateikimas vartotojams sutaupo laiko paieskai ir
suteikia daugiau patogumo.

Tyrimu siekta iSsiaiskinti jvairiy parduotuvés rizikos veiksniy mazinimo svarbg ( 18 pav.).
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18 pav. Elektroninés parduotuvés rizikos mazinimo veiksniy vertinimas

Remiantis respondenty vertinimais, svarbiausiai jiems elektroninéje parduotuvéje, kad $i
parduotuvé uztikrinty sauguma pateikiant savo finansing informacija mokéjimo platformai. Kad tai
labai svarbu nurodé 70,8 proc. respondenty, o kad svarbu — 19,8 proc. Taip pat respondentam svarbu,
kad elektroniné parduotuve uztikrinty pirkéjo gauty prekiy kokybés ir kiekio atitikimag uzsakymui
(labai svarbu — 68,9 proc., o svarbu — 18,9 proc. respondenty, kad jsigytas prekes pirkéjams bus
pristatytos per laika, kurj pasizadéjo parduotuvé (labai svarbu — 53,8 proc., o svarbu — 34,0 proc.),
buty uztikrinta, kad elektroningje parduotuvéje pateikiama informacija nebus perduodama tre¢ioms
Salims (labai svarbu — 57,5 proc., o svarbu 28,3 proc.), kad elektroniné parduotuvé uztikrina greita
parduotuvés atstovy atsakymg ir pirkéjo paklausimus (labai svarbu — 47,2 proc., o svarbu — 39,6
proc.). Kaip maZiausiais svarbius elektroninés parduotuvés rizikos maZinimo veiksnius respondentai
nurodé galimybés palyginti kelis produktus tarpusavyje uztikrinimg (labai svarbu — 25,5 proc., svarbu
— 34,0 proc.), prekiy, kuriy néra fizinése parduotuvése sitilymg (labai svarbu — 28,3 proc., svarbu —
41,5 proc.), o taip pat uztikrinima, kad elektroninés parduotuvés svetainéje galima palikti atsiliepimus
ir komentarus (labai svarbu — 22,6 proc., o svarbu — 47,2 proc.).

Bet kurioje elektroninéje parduotuvéje vartotojas suvokia tam tikra rizikg, kuri daro neigiama
jtaka jo sprendimui pirkti. Vartotojas baiminasi, kad su jos asmeniniais ir finansiniais duomenimis
gali buti elgiamasi netinkamai, kad jo mokéjimas neapsieks elektroninés parduotuvés, kad jam bus
atsiystos ne tos prekes, kurias jis uzsisake, kad jos neatitiks laukiamos kokybés ar kad i$ vis prekés
bus atsiystos. Visas §ias vartotojy suvokiamas rizikas elektroniné parduotuveé turi mazinti. Visy pirma

Ji turi elgtis s3aziningai, kad vartotojai nepalikinéty neigiamy atsiliepimy apie parduotuvés veikla. Taip
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pat parduotuvé savo svetainéje turi pateikti vartotojams uztikrinimus, kad ji elgiasi sgZiningai ir Siy
uztikrinimy laikytis. Vartotojui neturi kilti abejoniy, kad jis negaus prekiy, gaus ne tokios kokybés ar
gaus labai pavéluotai. Tik kai vartotojai neturés tokiy abejoniy, jie noriai pirks tokioje elektroninéje
parduotuvéje, paliks teigiamus atsiliepimus ir rekomenduos tokig elektroning parduotuve draugams
ir pazjstamiems.

Tyrimu siekta i$siaiSkinti ar reikalinga elektroninés parduotuvés svetaingje talpinti nuoroda i

jos paskyra socialiniame tinkle Facebook (19 pav.).
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19 pav. Nuorodos ] elektroninés parduotuvés paskyra socialiniame tinkle Facebook talpinimo

svetainéje reikalingumo vertinimas

Absoliuti respondenty dauguma (85,8 proc.) nurodé, kad elektroninei parduotuvei savo
svetainéje reikia talpinti nuorodg j savo paskyra socialiniame tinkle Facebook. Su tuo nesutinka 3,8
proc. respondenty, o 5,6 proc. Siuo klausimu nuomonés neturi.

Siuo metu socialiniai tinklai yra labai populiariis. Praktiskai kiekvienas, kuris naudojasi
internetu, yra socialiniy tinkly vartotojas. Tokiu biidu socialiniai tinklai tampa ne tik bendravimo
priemoné, taciau ir informacijos sklaidos bei reklamos priemone. Dalyvavimas socialiniuose
tinkluose reiskia Zinomumo padidéjima, naujy vartotojy pritraukimg. Taip pat elektroninés
parduotuvés vartotojai socialiniuose tinkluose gali burtis | bendruomene, aptarinéti parduotuvés
prekes ir aptarnavimg. Tai didina informacijos apie parduotuve sklaida ir didina jos Zinomuma. Tod¢l
svarbu ne tik elektroninés parduotuvés svetainéje patalpinti nuoroda i jos paskyras socialiniuose
tinkluose, taciau ir socialiniy tinkly paskyrose patalpinti nuorodas j elektroninés parduotuvés

svetaing.
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Tyrimu siekta iSsiaiSkinti biidus, kuriais elektroninés parduotuvés vartotojai noréty gauti

praneSimus apie parduotuvés naujienas, nuolaidas (20 pav.).

Elektroniniu pastu 47,2

Pranesimy nenoréciau gauti 29,2

Pranesimais iSmaniajame jrenginyje 11,3

PraneSimais SMS Zinutémis

10,4

Lankstinukai, skrajutés pasto dézutéje 19

o

5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
procentai

20 pav. Pranesimy apie elektroninés parduotuvés naujienas, nuolaidas gavimo biidy vertinimas

Pusé tyrime dalyvavusiy respondenty (47,2 proc.) praneSimus apie elektroninés parduotuvés
naujienas, joje taikomas nuolaidas noréty gauti pastu. Taciau 29,2 proc. respondenty tokios
informacijos nenoréty gauti i vis. PraneSimus iSmaniajame jrenginyje noréty gauti 11,3 proc., 0 SMS
zinutémis — 10,4 proc. respondenty. Maziausia respondenty dalis (1,9 proc.) tokius praneSimus noréty
gauti lankstinuky ar skrajuciy pavidalu savo pasto dézutése.

Kiekviena elektroniné parduotuvé yra suinteresuota pranesti vartotojams apie gautas prekes
ir skelbiamas akcijas. Taciau vartotojai nelabai linke gauti tokius pranesimus, baimindamiesi didelio
reklamos srauto. Todél daugiausia vartotojai linke gauti praneSimus elektroniniu pastu. Taciau reikia
pazyméti, kad reikSminga vartotojy dalis néra linkusi gauti tokiy praneSimy ir patys daznai lankosi
savo pamégtose elektroninése parduotuvése ir stebi situacija.

Apibendrinant galima teigti, kad pirkimo elektroninése parduotuvése apimtis nuolat didéja.
Ypa¢ tai pasireiSké pandemijos metu, o tokios pirkimo elektroninése parduotuvése augimo
tendencijos iSlieka ir dabar. Bet kurios imones, siekian¢ios plétoti savo veikla, didinti pardavimy
apimtis, pritraukti naujy klienty, veiksminga priemon¢ tam jgyvendinti yra elektroninés parduotuvés
steigimas. Didziausia vartotojy dalis kartg per ménesj ir dazniau naudojasi elektroninés parduotuvés
paslaugomis. Pirkti juos elektroninéje parduotuveéje skatina tokios parduotuvés suteikiama galimybe
pirkti nei$éjus i§ namy, taupyti laika, kuris sugaiStamas kelionei j fizing parduotuve. Taip pat
elektroninés parduotuvés sitilo mazesnes kainas, nes joms nereikia iSlaidy prekybos salei ir jo

darbuotojams islaikyti. Tokiu budu vartotojai elektroningje parduotuvéje gali taupyti savo laikg ir
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finansus. Tai tuo paciu vartotojams kuria ir pridéting verte. Taciau elektroninés parduotuvés turi ir
savy silpnybiy. Tai ir ilgai trunkantis prekiy grazinimo procesas, vartotojy baimé, kad jy asmeniniai
duomenys bus panaudoti netinkamai, sudétingas apmokéjimo uz prekes procesas. Paprastai
vartotojams labiausiai priimtinos dvi apmokéjimo elektroninéje parduotuvéje uz prekes formos:
elektroniné bankininkysté ir grynais, prekiy pristatymo metu. Nepaisant, kad populiariausia yra
internetiné bankininkysté, kuria naudojasi praktiskai kiekvienas, turintis interneta, atsiskaitymo
grynaisiais populiarumg palaiko vartotojy stereotipai apie jy pateikiamy duomeny nesauguma.
Smarkiai iSsiplétojus pastomaty tinklui ir esant santykinai dideliam siunty pristatymo tarnyby
skaiciui, vartotojy tarpe tai populiariausia prekiy, jsigyty elektroninése parduotuvése, forma. Kurjeriy
1 namus paslaugomis paprastai naudojasi vartotojai, kurie internetu jsigijo dideliy gabarity prekes ar
norintys atsiskaityti uz prekes grynaisiais pinigais. Taciau prekiy pristatymas kainuoja papildomai,
todel viena i§ paskaty vartotojams pirkti elektroninéje parduotuvéje biity nemokamo prekiy
pristatymo galimybé. Ja jau Siuo metu taiko daug elektroniniy parduotuviy, kai i jy perkama prekiy
uz didesne nei parduotuvés nustatyta suma. Svarbiausi veiksniai, kurie didele dalimi lemia vartotojy
pasirinkimg pirkti konkreioje elektroningje parduotuvéje yra Sios parduotuvés reputacija ir
parduotuves atsakymy | vartotojy paklausimus greitis. Vertinant pacios elektroninés parduotuvés
dizaing, vartotojai labiau vertina minimalistinj dizaing ir maksimaly informacijos pateikimo kiekj.
Taip yra todél, kad vartotojui renkantis prekes parduotuvés dizaino elementai neblaskyty jo démesio.
Pacioje elektroninéje parduotuveje vartotojui yra svarbios priemonés, kurios palengvinty prekiy
paieska. Taip jiems labai svarbu yra komentary galimybeé, kad galéty jvertinti pacia parduotuve, jos
reputacija ir aptarnavimo lygj. Pirmame elektroninés parduotuvés svetainés puslapyje
rekomenduojama talpinti informacijg apie naujai gautas prekes ir akcijas. Taip pat labai svarbu, kad
elektroninés parduotuves svetainéje buty vartotojams pateikiami uztikrinimai, kad parduotuvée dirba
saZiningai, o vartotojo asmeniniai duomenys nebus vieSinami ar perduodami treciosioms Salims. |

visg tai reikia atkreipti démesj kuriant elektroning parduotuve ir vykdant jos veikla.
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3. E-PARDUOTUVES DIEGIMO IMONEJE MB ,,PREKIU DIDMENA ¢
SPRENDIMAI

3.1. Elektroninés parduotuvés diegimo jmonéje MB ,,Prekiu didmena* koncepcija

Kaip nurodo Gunawan, Wahyuni ir Akmal (2019), Siuo metu elektroniniy parduotuviy
ktrimui naudojami du sprendimai. Vienas i8 jy — tai elektroninés parduotuvés individualus kiirimas.
Tai reiskia, kad svetainé uzsakoma programuotojams ir jie kurig unikaly parduotuvés dizaing.
Pasirinkus tokj kiirimo biida, sukuriama unikali elektroniné parduotuvé, ta¢iau toks kiirimas trunka
santykiniai ilgg laikg ir kainuoja brangiai. Kitas sprendimas — tai naudoti turinio valdymo sistema.
Turinio valdymo sistema - tai svetainés turinio valdymo sistema. Tai programinés jrangos ir jrankiy
rinkinys, leidziantis kurti ir tvarkyti turinj, redaguoti funkcionalumag ir dizaing bei uztikrinti duomeny
sauguma.

Naudojant kokybiska turinio valdymo sistemg elektroninés parduotuvé gretai sukuriama ir
pradeda veikti. Uzuot valandy valandas praleidus prie nuobodziy techniniy internetinés svetainés
palaikymo aspekty, visas démesys gali biiti sutelktas j produkty pardavima.

Elektroninés komercijos turinio valdymo sistemos leidzia kurti ir atnaujinti savo interneting
parduotuve naudojantis patogiu redaktoriumi, o ne programuojant. Jos labai populiarios smulkiojo
verslo savininky tarpe, kurie dar néra pakankamai techniskai iSpruse, kad galéty kurti svetaing
programuojant tiek elektroninés parduotuvés dizaing, tiek ir jos funkcionalumg. Taciau net ir
naudojant turinio valdymo sistemg galima pasitelkti savo kiirybiSkumg ir susikurti sau tinkama
elektroning parduotuve. Kiekviena turinio valdymo sistema turi daug jvairiausiy svetainiy Sablony, i§
kuriy kiekvienas vartotojas gali pasirinkti jam labiausiai tinkantj, atitinkantj jo skonj, parduotuves
paskirtj, joje parduodamas prekes.

Egzistuoja daug jvairiy turinio valdymo sistemy. Kad parinkti labiausiai tinkama, atliekama
2023 metais populiariausiy pagal OptiMonk (2023) turinio valdymo sistemy apzvalga.

"Shopify" yra patogi turinio valdymo sistema, kuri specialiai sukurta internetinéms
parduotuvéms. Ja naudoja daugybé jmoniy visame pasaulyje. Siuo metu tai yra vienas populiariausiy
sprendimy, skirty savitarnos startuoliams elektroninés prekybos srityje. Pagrindinis "Shopify" turinio
valdymo sistemos privalumas - galimybé jkurti interneting parduotuve net neturint jokios
programavimo patirties.

Sistema pasiZymi paprastumu, taciau tai nereiSkia, kad joje triiksta verslininkui reikalingy
funkeijy. Pakanka uZsiregistruoti savo paskyra ir vartotojas gauna prieigg prie jvairiy parink¢iy, kad
galéty valdyti savo interneting parduotuve, pritaikyti savo prekiy kataloga, nustatyti prekiy kainas,
koreguoti turinj, jdiegti apmokejimo funkcionaluma ir naudoti valdiklius, kad praplésti savo jrankiy
rinkinj.
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"Shopify" pagalba valdomose svetainése galima pardavinéti jvairiy kategorijy produktus - nuo
baty, prietaisy ir interjero dizaino kompozicijy iki konsultavimo paslaugy ir internetiniy seminary..
Kainodaros politika leidzia pasirinkti variantg tiek pradedanciajam projektui (maziausias ménesinis
mokestis yra 32 EUR), tiek parduotuvei, kurios apyvarta didel¢ ir kurioje yra daug produkty.

Pagrindiniai $ios turinio valdymo sistemos privalumai:

e galimybé¢ greitai atidaryti elektronine parduotuve. Sistemoje esanti paruosty naudoti bloky
biblioteka, sklandi jy saveika ir konstruktoriaus rezimas leidzia greitai sukurti elektroninés
prekybos vietas;

e didelis funkcionalumas. Papildomy parink¢iy, jskiepiy ir programy sgrasSe yra daugiau
kaip 4 tukst. pozicijy. Tai reiSkia, kad vos keliais spusteléjimais savo elektroning
parduotuve papildyti nauja funkcija;

e didelé jvairiy Sablony pasiiila. Sistema sitlo daugybe graziy ir aktualiy temy elektroniniy
parduotuviy svetainéms, kuriy kiekviena butinai yra optimizuota taip, kad maksimaliai
padidinty pardavimus;

e mobiliis sprendimai, skirti "iOS" ir "Android". Verslo valdymas patogiu formatu
pasiekiamas i§ iSmaniojo telefono ar neSiojamojo kompiuterio: uzsakymy tvarkymas,
prekiy atnaujinimas, svetainés saranka.

»Shopify“ turinio valdymo sistema veikia debesy technologijos principu. Visi svetainés
duomenys saugomi sistemos savininky serveriuose, o elektroninés parduotuvés savininkas tiesiog
nuomojasi vietg Siuose serveriuose ir naudojasi jam suteikiamais svetainés tvarkymo jrankiais.

""WooCommerce" yra skirta internetinéms parduotuvéms kurti. Sio turinio valdymo sistemos
pagalba sukurti bet kokio tipo svetaing, kurioje parduodamos prekés ir (arba) paslaugos. Sistema
igavo didelj populiarumg tarp verslo savininky ir, kaip nurodo OptiMonk (2023), §i turinio valdymo
sistema uzima apie 30 proc. tokiy sistemy rinkos. Viena i§ pagrindiniy priezaséiy - nemokamas
platinimas, kuris leidzia sukurti interneting parduotuve "WooCommerce" pagrindu be dideliy
finansiniy investicijy. Svarbus veiksnys yra ir paprastas valdymas - darbui su sistema nereikia jokiy
specialiy jgiidziy. Vienaip ar kitaip, tiksliné Sios turinio valdymo sistemos auditorija yra verslininkai,
smulkaus verslo savininkai, kurie nori sumazinti investicijas pradiniame internetinés parduotuvés
karimo etape. Kai jmoné auga ir jos apyvarta didéja, "WooCommerce" nereikia keisti: sistema gali
patenkinti dideliy svetainiy poreikius, tai rodo jo naudojimo statistika.

I "WooCommerce" jtraukti visi batini elektroninés prekybos jrankiai. Aktyvavus $ig sistema,
svetainéje pagal numatytuosius nustatymus rodomi pagrindiniai internetinei prekybai skirti puslapiai:
Parduotuvé, Pirkiniy krepSelis, Atsiskaitymas, Mano paskyra. Parduotuvés savininkui tereikia

nustatyti parduotuveés veikimo parametrus, pritaikyti jos iSvaizda ir uzpildyti katalogg prekémis.
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Svarbu stebéti, kaip veikia internetiné parduotuvé. Sia uzduotj padeda atlikti integruota analizés
sistema. Ji renka duomenis apie svetainés lankytojus, katalogo produktus ir uzsakymus. Gauta
informacija pateikiama grafiky pavidalu. Sios sistemos déka galima suzinoti kokie produktai perkami
dazniausiai, kiek kainuoja pristatymas, kas dazniausiai perka elektroninéje parduotuvéje. Informacija
18 "WooCommerce" analizés sistemos galima eksportuoti } CSV failus ir véliau importuoti  duomeny
apdorojimo programas.

Pagrindiniai "WooCommerce" privalumai:

e universalumas - galima sukurti parduotuve bet kuriai rinkos nisai: pardavinéti fizines ir
skaitmenines prekes, jskaitant prenumeratg;

e optimizuota mobiliesiems jrenginiams - klientai gali patogiai apsipirkti i§ savo iSmaniyjy
telefony.

e geros optimizavimo pagal paieskos sistemy reikalavimus galimybé. Techniniu poziiiriu
paieskos sistemos neturés jokiy priekaisty. Pozicija reitinguose priklauso nuo to, kaip bus
naudojamos "WooCommerce" funkcijao.

"PrestaShop' yra nemokama TVS, skirta internetinéms parduotuvéms kurti. Prestashop yra
orientuota ] elektroning prekybg, taciau kaip priedus sistema turi tinklarascio ir statiniy puslapiy
valdymo jrankiy. TinklaraStj galima naudoti kaip papildoma parduotuvés reklama, o statinius
puslapius galima naudoti kaip pagrindg kuriant konkre¢iam produktui skirtus nukreipiamuosius
puslapius.Prestashop yra atvirojo kodo TVS. Jei Sios sistemos vartotojas turi svetainiy kiirimo
1gidziy, galite lanksciai pritaikyti sistemg savo uzdaviniams. D¢l paprasto pritaikymo ir kai kuriy
vaizdinio redagavimo jrankiy ji tinka pradedantiesiems ir verslo savininkams, neturintiems
internetinés parduotuves valdymo patirties. Sistema suteikia visas elektroninei prekybai reikalingas
priemones, o jo funkcionalumas iSple¢iamas moduliais.

Si TVS turi daug privalumy, kai kuriy i§ jy néra kituose varikliuose. Konkreiau:

e lengvas diegimas. IS oficialios svetainés reikia atsisiysti diegimo faila, jkelti jji j svetainés
administratoriaus skydelj ir tada vadovautis aiskiomis instrukcijomis. Diegimo failas yra
nedidelis, tod¢l ji galima atsisiysti net naudojant 1étg rysj.

e kaina. Nemokama platforma yra vienas svarbiausiy argumenty "PrestaShop" naudai.

e naudojimo paprastumas. Aiski sgsaja ir paprastumas uztikrina, kad net pradedantysis gali
suprasti sistemos veikimg. Norint valdyti interneting parduotuve, nereikia jokiy specialiy
ziniy ir jgiidziy. Galima stebéti ir priZitiréti savo svetaing be jokiy problemy. Siuo metu
PrestaShop galima jsigyti daugiau nei 25000 jskiepiy.

Pagrindinis Sios sistemos trikumas - brangiis mokami moduliai. Plétiniy, kurie suteikia

svetainei papildomy funkcijy, kainos prasideda nuo 39 eury. Panasiy programy, skirty kitoms turinio
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valdymo sistemoms, kaina yra 2-3 kartus mazesné. Kartais labiau apsimoka uzsisakyti patobulinimus
nei jsigyti mokama modulj.

"BigCommerce" yra gerai zinomas komerciniy projekty kiirimo variklis, kuriamas nuo 2009

m. Reitinguose ir apzvalgose ji daznai jvardijama kaip vienas geriausiy elektroninés komercijos
sprendimy, prilygstan¢iy "Shopify". I$skirtinis Sios turinio valdymo sistemos bruozas - paruosty
parink&iy rinkinys jvairioms niSoms. Sioje turinio valdymo sistemoje yra viskas, ko reikia norint kad
veikty elektroniné parduotuvé su integruotais mokéjimo moduliais, autorizacija socialiniy medijy
pagalba, pirkiniy krepSeliu ir 24 valandas per parg, 7 dienas per savaite veikian¢iu klienty
aptarnavimu. Mazdaug 17 % populiariausiy pasaulio internetiniy parduotuviy yra paremtos
"Bigcommerce” platforma. "BigCommerce" yra puikus pasirinkimas, palyginti su kitomis
elektroninés prekybos platformomis, nes suteikia jmonéms laisve pritaikyti savo svetaing ir klientams
suteikia unikalig apsipirkimo patirtj. Ji valdo visus klienty uzsakymus i§ vienos svetainés.
Pagrindiniai Sios turinio valdymo sistemos privalumai:

e Patogus darbas su prekémis. Administratoriaus nustatymuose galima importuoti prekes i$
"Excel". Ziniy bibliotekoje pateikiama i§sami instrukcija, kaip atnaujinti duomenis.

e Produkty filtrai: vartotojai gali susiaurinti paieSska naudodami integruotus atributus.
Produktus galima riiSiuoti pagal savybes, kaing, prekés Zenklg ir kitus kriterijus.

e Pirkéjy atsiliepimai. Parduotuvés nustatymuose pagal numatytuosius nustatymus jjungti
naudotojy komentarai, o naudotojai gali palikti vertinimus. Atsiliepimai atnaujina
svetaingés turinj ir didina auditorijos susidoméjima.

Viena i§ "BigCommerce" silpnybiy - mazas paruoSty temy pasirinkimas. Vartotojams sitiloma

12 pagrindiniy Sablony, kuriuos galima modifikuoti vaizdinéje kiirimo programoje. Yra daugiau nei
30 mokamy Sablony, kainuojanciy vidutiniSkai 200-300 JAV doleriy.

Pagrindiniy nagrinéty turinio valdymo sistemy palyginimas pateikiamas 2 lenteléje.

2 lentelé. Pristatyty turinio valdymo sistemy savybiy palyginimas

Shopify WooCommerce PrestaShop BigCommerce
Oficiali svetainé | https://www.shopify. | https://www.woocomm | https://www.prestash | https://www.bigcom
com/ erce.com/ op.com/ merce.com/
Pasirodymo 2006 2011 2011 2009
metai
Pagrindinés Elektroninés Elektroninés Elektroninés Elektroninés
paskirtis parduotuvés kirimui | parduotuvés kurimui ir | parduotuvés kurimui | parduotuvés kiirimui
ir administravimui administravimui ir administravimui ir administravimui
Tiksliné Pradedantys Naudotis — Pradedantys Pradedantys
auditorija pradedantys,
nustatymams -
profesionalai
Isisavinimo Lengvas Lengva naudotis, tac¢iau | Temy pritaikymui Paprastas
sudétingumo sudétinga suderinti reikia svetainiy
lygis kiirimo patirties
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Nemokamy Mazas Didelis Mazas Mazas

Sablony skaicius

Bazinio varianto | 32 EUR/mén. Nemokama 14 EUR/mén. 29 EUR/mén.

kaina

Iskiepiy kaina 29-30 EUR 10-120 EUR 150 — 220 EUR 50 — 200 EUR

Papildomos Gera optimizacija Geras palaikymas, Daug jvairiy jskiepiy | Galybé naudoti

galimybés paieskos sistemoms daug naudotojy forumy | ir Sablony treciyjy Saliy
Sablonus

Apibendrinant galima teigti, kad atlikus jvairiy turinio valdymo sistemy palyginima, galima
padaryti iSvada, kad jmonés MB ,,Prekiy didmena® elektroninés parduotuvés kirimui labiausiai
tinkama yra ,,Woocommerce* turinio valdymo sistema. Visy pirma tai dél kainos. Ji yra nemokama,
todé¢l jmonei reikés mokeéti tik uz domeno varda ir svetainés vietg. Taip pat didelis privalumas yra tai,
kad §i turinio valdymo sistema turi didelj skai¢iy nemokamy Sablony. Todé¢l jimoné galés pasirinkti i$
didelio temy skaiciaus ir sukurti unikalaus dizaino elektroning parduotuve. Dar vienas tokios sistemos
privalumas yra tai, ka nors ja sudétinga suderinti, taCiau labai paprasta naudotis. Tod¢l diegiant
sistemg galima jsigyti profesionalo paslaugas, o ja administruoti gali jmonés darbuotojas.
Moke¢jimams surinkti reikés naudotis treCiosios Salies paslaugomis. Paprastai jmonés teikiancios
tokias paslaugas ima tam tikrg procenta nuo apyvartos elektroninéje parduotuvéje, reiau nuo

transakcijy skaiciaus.

3.2. Elektroninés parduotuvés diegimo jmonéje MB ,,Prekiy didmena“ pagrindimas

Pasirinkus turinio valdymo sistemg, galima sudaryti jos diegimo ir palaikymo samatg (3

lentelé).

3 lentelé. MB ,,Prekiy didmena“ elektroninés parduotuveés kiirimo sgmata

Priemoné Kaina Saltinis
(EUR)
Domeno registravimas 8,00 https://www.domenai.lt
Vieta svetainei metams 39,00 https://www.domenai.lt
Programuotojo paslaugos 400,00 | https://vygintas.lt/wordpress-woocommerce-el-
parduotuves-kurimas/
Biitini jskiepiai, nejtraukti j bazinj paketa 480,00 | https://woocommerce.com/
Mokéjimy aptarnavimo mokestis 48,00 https://www.paysera.lt/v2/It-L T/kainos/imoku-
surinkimas-internetu
Viso: | 975,00

Bendra MB ,,Prekiy didmena“ sukiirimo kaina — 975,00 EUR. Reikia pazyméti, kad dalis $iy
i8laidy yra vienkartinés, o dalis — metinés. Domeno registravimo ir vietos svetainei mokami kartg per
metus. Programuotojo paslaugos yra viekartinés. Jos reikalingos tik tam, kad jdiegty turinio valdymo
sistemg ir suderinty jos parametrus. Kadangi turinio valdymo sistema pateikiama be tam tikry
savybiy, jai kad pilnai veikty, reikalingi tam tikri jskiepiai. Tai apmokéjimo jskiepis, ataskaity
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generavimo jskiepis, praneSimy vartotojams siuntimo jskiepis ir t. t. Bendra $io jskiepiy paketo kaina
turinio valdymo sistemos ,,WooCommece* oficialioje svetaingje yra 480,00 EUR. Tai vienkartinis
mokéjimas.

Taip pat reikalingas finansiniy transakcijy elektroninéje parduotuvéje palaikymas. Tai reiskia
vartotojy apmokéjimy surinkimas ir pervedimas j} MB ,Prekiy didmena® sgskaitg. Tam
rekomenduojama naudotis Paysera paslaugomis. Si jmoné teikia tokias paslaugas ir yra viena i3
pladiausiai naudojamy sistemy jvairiose elektroninése parduotuvése. Sioje sistemoje i§skiriami du
mokéjimai uz tokias paslaugas. Vienas i$ jy yra ménesinis sgskaitos aptarnavimo mokestis — 4 EUR
per ménesj arba 48 EUR metams. Kitas mokestis priklauso nuo elektroninés parduotuvés ménesio
apyvartos ir svyruoja nuo 0,5 iki 1,2 proc. nuo sumos, kuri buvo pervesta. Tokiy biidu, vienkartinés
MB ,,Prekiy didmena® elektroninés parduotuvés sanaudos yra 880,00 EUR, o kasmet reikés mokéti
55,00 EUR + 0,5-1,2 proc. nuo apyvartos.

MB ,,Prekiy didmena* elektroninés parduotuvés sukiirimo planas pateiktas 4 lentel¢je.

4 lentelé. MB ,,Prekiy didmena“ elektroninés parduotuvés sukiirimo planas

Veiklos
Elektroninés parduotuvés koncepcijos
sukiirimas
Turinio valdymo sistemos parinkimas
Elektroninés parduotuvés svetainés
Sablono parinkimas
Domeno vardo registravimas
Parduotuvés ir Sablono jdiegimas
Parduotuvés konfigliravimas
Parduotuvés turinio uzpildymas
Parduotuvés testavimas
Bandomoji eksploatacija
Rezultaty jvertinimas
Parduotuvés eksploatavimo pradzia

Remiantis sudarytu MB ,,Prekiy didmena* elektroninés parduotuvés grafiku, Sis procesas
uzims 14 dieny. Visi darbai prasidés tokios parduotuvés koncepcijos suktirimu 2023 m. birZelio 1 d.
ir baigsis parduotuvés atidarymu 2023 m. birZelio 15 d. Ilgiausiai truks elektroninés parduotuvés
turinio uzpildymas (3 dienas) ir parduotuves testavimas (3 dienas). Parduotuvés turinio uzpildymas
yra labai atsakingas etapas, nes i duomeny baze reikia suvesti informacija apie visas prekes, jy
apraSymus, nuotraukas, vaizdo medziaga, kainas. Testavimas reikalingas tam, kad jvertinti kaip
vyksta prekiy paieska, su kokias nepatogumais gali susidurti vartotojas ir juos pasalinti dar pries§
pradedant parduotuvei veikti, kad pirkéjai nenusvilty parduotuve. Labai svarbu tinkamai sugrupuoti
prekes. Taip pat reikalingas ir pirkéjy apmokejimo testavimas. Nuo to, kaip veiks apmokéjimas
priklausys parduotuveés pajamos. Svarbu, kad jis veikty tinkamai ir transakcijy metu perduodama

informacija biity tinkamai apsaugota. Programuotojos darbui, kuris reikalingas jdiegti turinio
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valdymo sistemg, suderinti visus reikalingus nustatymus, o taip pat pritaikyti pasirinktg Sablong, yra
skiriamos dvi dienos. Jei buty kuriamas individuali elektroniné parduotuvé, §is darbas uzimty daug
daugiau laiko ir kainuoty brangiau. Tai buvo pagrindinis argumentas, kodél buvo pasirinkta naudoti

turinio valdymo sistema.
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ISVADOS

1. Elektroniné parduotuvé — tai jmonés svetainé, kurioje pateikiamais jrankiais galima
organizuoti jmonés produkcijos pirkimo-pardavimo procesa. Taip elektroniné parduotuve
uztikrina jmonés produkcijos vartotojy aptarnavimg, mazina veiklos kasStus, pritraukia
naujus vartotojus ir iSlaiko esamus, didina jy lojalumg. Elektroniné jmon¢ leidzia jmonei
pristatyti praktiskai neribotg produkty skai¢iy. Elektroninés rinkodaros priemoniy pagalba
siekiama vartotoja, uzéjusj i elektroninés komercijos ijmongés svetaing, paversti pirkéju,
paskatinti ji isigyti svetainéje pristatomy produkty ar paslaugy. Todél bet kuri elektroninés
komercijos jmon¢ siekia padidinti savo konkurencinguma, tam panaudodamos jvairias
elektroninés rinkodaros priemones.

2. Nustatyta, kad jmonei MB ,,Prekiy mazmena® tikslinga diegti elektroning parduotuvé.
Pirkti juos elektroningje parduotuvéje skatina tokios parduotuvés suteikiama galimybé
pirkti neiS¢jus 1§ namy, taupyti laika, kuris sugaistamas kelionei j fizing parduotuve. Taip
pat elektroninés parduotuvés siiilo mazesnes kainas, nes joms nereikia islaidy prekybos
salei ir jo darbuotojams iSlaikyti. Tokiu biidu vartotojai elektroningje parduotuvéje gali
taupyti savo laikg ir finansus. Tai tuo paciu vartotojams kuria ir pridéting verte. Svarbiausi
veiksniai, kurie didele dalimi lemia vartotojy pasirinkimg pirkti konkrecioje elektroninéje
parduotuvéje yra Sios parduotuvés reputacija ir parduotuvés atsakymy j vartotojy
paklausimus greitis. Vertinant pacios elektroninés parduotuvés dizaing, vartotojai labiau
vertina minimalistinj dizaing ir maksimaly informacijos pateikimo kiekj. labai svarbu, kad
elektroninés parduotuvés svetaingje biity vartotojams pateikiami uztikrinimai, kad
parduotuve dirba s3Ziningai, o vartotojo asmeniniai duomenys nebus vieSinami ar
perduodami tre¢iosioms Salims.

3. Remiantis analizuojamos jmonés MB ,,Prekiy didmena“ dydziu ir prekybos apimtimi,
labiausiai tinkantis variantas kuriant elektroning parduotuve — panaudoti turinio valdymo
sistemg ir jos galimybes. Atlikta jvairiy populiariausiy turinio valdymo sistemy
lyginamoji analizeé leido nustatyti, kad MB ,,Prekiy deidmena“ elektroninés parduotuvés
kirimui labiausiai tinkanti yra ,,WooCommerce* turinio valdymo sistema. Tokios
sistemos jdiegimui reikalingas programuotojo, turin¢io patirties diegti §ig sistema, darbas.
Bendra sistemos kiirimo sagmata — 975 EUR, o diegimo trukmé — 14 dieny. Sistemos

administravimg vykdys jmonés darbuotojas.
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REKOMENDACIJOS

Imonei MB ,,Prekiy didmena“ vadovui rekomenduojama:

siekiant didinti jmonés pardavimy apimtis ir uZztikrinti veiklos plétra, MB ,,Prekiy
didmena* rekomenduojama steigti elektronine parduotuve;

parduotuvés  kiirimui  rekomenduojama  naudoti  turinio  valdymo  sistema
,, WooCommerce*;

sistemos jdiegimui ir suderinimui rekomenduojama naudotis iSorinio programuotojo
paslaugomis, nes jei darbas su turinio valdymo sistema yra paprastas ir naujokui

prieinamas, tai parduotuvés parametry derinimas reikalauja profesionaly darbo..
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SANTRAUKA LIETUVIU KALBA

(X513

Dalbudak Gabija. ,, E—parduotuvés diegimas jmonéje MB ,,Prekiy didmena

Internetas jrodé savo didelj efektyvuma ir potencialg kaip komunikacijos priemoné. Taip pat
interneto naudojimas savo tradiciniam verslui papildyti elektroniniy verslu ar kuriant atskirg
elektroninj versla, suteiké jmonéms galimybes, viena vertus, padidinti prekiy ir paslaugy rémimo
efektyvuma, iSplésti pardavimo rinkas, plétoti santykius su klientais ir, kita vertus, padeda sumazinti
einamagsias iSlaidas, taip pat sumazinti bendra klienty aptarnavimo ir uzklausy apdorojimo laikg.
Todél bet kuriai veikianc¢iai ar kuriamai jmonei aktualu iSanalizuoti galimybes panaudoti elektroninés
rinkodaros priemones veiklos plétrai ir rezultaty gerinimui.

Darbo objektu pasirinktas elektroninés parduotuvés diegimas e-rinkodaros pagalba. Darbo
tikslas - jvertinti jmonés MB ,,Prekiy didmena“ elektroninés parduotuvés diegimo galimybes.

Pasirinktos metodikos pagalba buvo nustatyta, kad daugelio jvairiy autoriy nuomone, vienas
1§ veiksmingiausiy elektroninés rinkodaros priemoniy, leidZianciy padidinti jmonés
konkurencinguma ar jgyti konkurencinj pranasuma’ yra jmonés elektroniné parduotuvé, uztikrina
jmonés produkcijos vartotojy aptarnavima, mazina veiklos kastus, pritraukia naujus vartotojus ir
iSlaiko esamus, didina jy lojaluma. Elektroninéje parduotuvéje vartotojas visg jmonés produkcijg gali
matyti vienoje vietoje, neiSeidamas i§ namy ir bet kuriuo jam patogiu laiku. Taip pat vartotojas gali
18rinkti patikusj produkta, apmokéti uzZ jj jam patogia formg ir pasirinkti optimaly jo pristatymo biida.
Tokiu budu elektroniné parduotuvé padeda jmonei didinti vartotojy skaiciy, pardavimy apimtis ir
pelng.

Analitiné darbo dalis skirta nustatyti elektroninés parduotuvés diegimo jmonéje MB ,,Prekiy
didmena“ galimybes. Pagal sudaryta metodika atlikus analizuojamos jmonés vartotojy apklausg buvo
nustatyta, kad vartotojai yra suinteresuoti jmoné¢s MB ,,Prekiy didmena“ elektronine parduotuve ir
noriai jsigyty prekes Sioje parduotuvéje bei rekomenduoty ja kitiems. Visa tai leisty jmonei padidinti
savo produkcijos vartotojy skaiciy, kad uztikrinty pardavimy apimciy augima.

Projektiné dalis buvo skirta pristatyti konkretiems jmonés MB ,,Prekiy didmena“ elektroninés
parduotuvés kirimo sprendimams. Atlikta jvairiy turinio valdymo sistemy analizé leido parinkti
labiausiai tinkanc¢ig analizuojamai jmonei. Tokia turinio valdymo sistema yra MB ,,Prekiy didmena*
elektroninés parduotuvés kiirimo pagrindas.

Tikimasi, kad bakalauro baigiamojo darbo rezultatai bus naudingi nagrinéjamai jmonei

siekiant jos plétros.
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SANTRAUKA ANGLU KALBA

Dabuldak Gabija. "Implementation of an e-store in the company MB Wholesale of Goods"

The Internet has proven its great effectiveness and potential as a means of communication.
Also, the use of the Internet to supplement their traditional business with electronic business or to
create a separate electronic business has given companies the opportunity to, on the one hand, increase
the efficiency of the promotion of goods and services, expand sales markets, develop relationships
with customers and, on the other hand, helps to reduce current costs, as well as reduce overall
customer service and request processing time. Therefore, it is relevant for any operating or developing
company to analyze the possibilities of using electronic marketing tools for the development of
activities and improvement of results.

Implementation of an electronic store with the help of e-marketing was selected as the object
of work. The purpose of the work is to evaluate the possibilities of implementing the electronic store
of the company MB Prekiy didmena.

With the help of the selected methodology, it was determined that, according to many different
authors, one of the most effective electronic marketing tools that allow to increase the company's
competitiveness or gain a competitive advantage is the company's electronic store, it ensures the
service of the users of the company's products, reduces operating costs, attracts new users and keeps
the existing ones. increases their loyalty. In the electronic store, the user can see all the company's
products in one place, without leaving home and at any time convenient for him. Also, the user can
choose the product he likes, pay for it in a form convenient for him and choose the optimal method
of its delivery. In this way, the online store helps the company to increase the number of users, sales
volume and profit.

The analytical part of the work is intended to determine the possibilities of implementing an
electronic store in the MB "Prekiy didmena" company. According to the established methodology,
after conducting a survey of the analyzed company's users, it was found that users are interested in
the electronic store of the MB "Prekiy didmena" company and would willingly purchase goods in this
store and recommend it to others. All this would allow the company to increase the number of users
of its products to ensure the growth of sales volumes.

The project part was intended to present specific solutions for the development of the
electronic store of the company MB "Prekiy didmena". The analysis of various content management
systems made it possible to choose the most suitable one for the analyzed company. Such a content

management system is the basis for the development of MB "Prekiy didmena” electronic store.
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ANKETA

Gerb. Respondente,

esu Vilniaus verslo kolegijos student¢, rengianti baigiamajj bakalauro darba ir atlickanti
tyrimg, kurio tikslas - nustatyti veiksnius, lemiané¢ius vartotojo norg jsigyti jam reikalingas prekes
internetingje parduotuvéje. Apklausa anoniminé. Jisy uzpildytos anketos duomenimis naudosis tik
tyrimg atliekantis asmuo, jie niekur nebus skelbiami taip, kad biity galima atpazinti Jisy asmen;.
Maloniai kvie¢iame dalyvauti apklausoje. Pasirinktg atsakymo variantg pazymekite Salia esan¢iame

apskritime.

| 1. Ar naudojatés elektroninés parduotuvés paslaugomis?

Taip (pereikite prie 2 klausimo)

O|0

Ne (pereikite prie 15 klausimo)

| 2. Kaip daznai perkate elektroninése parduotuvése?

Kas savaite

Kas ménesj

Kas tris ménesius

Kas pusmetij

O|0|0|0|0

1 kartg per metus

| 3. Kas Jus paskatino pirkti internetu? (ne daugiau trijy atsakymy)

Galimybé pirkti nei$¢jus i$ namy

Internetiniy parduotuviy darbo laikas

Privatumas

Mazesné kaina

Galimybé palyginti prekes skirtingose elektroninése parduotuvése

Lengvesné reikalingos prekés paieska

Didesné prekiy jvairové

O|0]|0|0|0|0|0|0O

Isigyty prekiy pristatymas

| 4. Kas apsiperkant elektroninéje parduotuvéje Jums kuria pridéting verte? (ne daugiau trijy atsakymy)

Galimybe¢ vietoje ir greitai palyginti kaing

Galimybeé isigyti prekes mazesne kaina

Galimybé greitai apsipirkti

Greitas prekiy pristatymas

Greitas reikalingos prekés radimas

Galimybé¢ greitai rasti reikiama informacija apie preke

O|0|0|0|0|0|0O

Galimybé sutaupyti laiko

I 5. Kas jums labiausiai nepatinka perkant elektroninéje parduotuvéje? (ne daugiau trijy atsakymy)

Sudétinga apmokéjimo uz prekes procediira

Nepatogus prekiy pristatymas

Mazas prekiy pasirinkimas

Per didelis pateikiamos informacijos kiekis

Asmeniniy duomeny pateikimas internetu

Ilgas prekiy iSsirinkimo procesas

Mazas prekiy pristatymo galimybiy pasirinkimas

O|0]|0|0|0|0|0|O

Nepatogus ir ilgai trunkantis prekiy grazinimo procesas

| 6. Koks atsiskaitymo biidas Jums patogiausias?
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Grynais pinigais prekiy pristatymo metu

Apmoké¢jimas pavedimu

Internetiné bankininkysté

0|0|0|0

Kreditine kortele

| 7. Koks pristatymo btidas Jums patogiausias?

| artimiausig pasto skyriy

Kurjeris | namus

Artimiausiame paStomate

O|0|0|0

Atsiémimas pas pardavéja

| 8. Kas Jus paskatinty pirkti elektroningje parduotuvéje? (ne daugiau dviejy atsakymuy)

Issami informacija apie parduodamas prekes

Aiskus informacijos apie kainas i§déstymas

Lojalumo programos

Nuolaidos

O|0|0|0|0O

Nemokamas prekiy pristatymas

| 9. Kas Jus paskatina pirkti konkreGioje elektroninéje parduotuvéje? (ne daugiau dviejy atsakymuy)

Parduotuvés atstovai greitai atsako j visu paklausimus

Pateikiama pilna ir i$sami informacija apie prekes, kurios parduodamos elektroninéje parduotuvéje

Gera elektroninés parduotuvés reputacija

Elektroninés parduotuvés savininkas turi ir fizine parduotuve

Paprasta atsiskaitymo uZ jsigytas prekes procediira

O|0|0|0|0|0O

Isigytos prekés pristatomos greiciau ne per tris dienas

| 10. Koks elektroninés parduotuvés dizainas jus labiausiai tenkinty?

Dinamiskas, spalvingas, su dideliu grafiniy elementy skaicius

Paprastas, neisraiskus, nedidelis grafiniy elementy skaicius

Minimalistinis, kai tekstiné informacija yra pagrindinis svetainés elementas

O|0|0|0

Neturiu nuomonés

| 11. Kokie, Jaisy nuomone, elektroninéje parduotuvéje turéty biiti skyriai ir elementai? (ne daugiau #rijy atsakymy)

Naujienos

Bendras katalogas

Kataloge prekés sugrupuotos pagal kategorijas

Paieska svetainéje

Daznai uzduodami klausima (DUK)

Galimybé komentuoti preke

Galimybé uzsisakyti naujienlaiskius

Issami kontaktine informacija

Naudingy nuorody puslapis

O|0O]|0|0|0|0|0|0|0|0O

Atsiliepimai

12. Kokius elementus Jis norétuméte matyti pagrindiniame elektroninés parduotuvés svetainés puslapyje? (ne daugiau
dviejy atsakymy)

Naujausios prekés

Populiariausios prekés

Akcijos

Naujienos

Vaizdo medziaga

O|0|0|0|0|0O

Reklaminiai skydeliai

13. Kiek jums svarbus, kad elektroniné parduotuvé

Visigkai Nei svarbu, Labai
Nesvarbu . Svarbu
nesvarbu nei nesvarbu svarbu

1. Uztikrina, kad elektroninéje parduotuvéje
pateikiama informacija nebus perduodama O O O O O
treCioms Salims
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2. Uztikrina sauguma pateikiant savo finansing
informacija mokéjimo platformai

3. Uztikrina pirkéjo gauty prekiy kokybés ir
kiekio atitikima uzsakymui

4. Uzsakyty, kad jsigyto prekés pirkéjus bus
pristatytos per laika, kurj pasizadéjo parduotuve

o] O0|]0O0]| O
o] O0|]0O0]| O
o] O0|]0O0 ]| O

5. Uztikrina greita parduotuvés atstovy atsakyma
ir pirkéjo paklausimus

o]0 |]0O0| O

OO0 | O

6. Uztikrina, kad elektroninés parduotuveés
svetainéje galima palikti atsiliepimus ir
komentarus

(@)
@)
@)

(@)

(@)

7. Uztikrina galimybe palyginti kelis produktus
tarpusavyje

8. Uztikrina platy produkcijos asortimentg

0|0
0|0
0|0

9. Sitlo prekes, kuriy néra fizinése parduotuvése

0|0

0|0

| 14. Jasy nuomone, biity jkelti nuoroda i elektronine parduotuve Facebook puslapyje?

Taip

Ne

Neturiu nuomonés

O|0|0O

| 15. Kokiu biidu norétuméte gauti pranesimus apie prekiy naujienas, nuolaidas?

Elektroniniu pastu

PraneSimais SMS Zinutémis

Prane$imais i§maniajame jrenginyje

Lankstinukai, skrajutés pasto dézutéje

Prane$imy nenoréciau gauti

O|0|0|0|0

16. Jisy lytis

Moteris

Vyras

O|0

17. Jusy amzius

Iki 18

18-30

31-45

46 —55

daugiau nei 55 metai

O|0|0|0|0

Acdiu uz atsakymus
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