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IVADAS

Per kelis pastaruosius metus, el. verslas uzpildé bene kiekvieng kasdieninio gyvenimo
dalj. Per labai trumpg laikg, tiek individai, tiek verslo organizacijos jtrauké j savo veikla
interneto technologijas tam, kad pakelti produktyvumg, maksimizuoti patoguma ar
kompanijy.

Daugelis kompanijy susiduria su sunkumais pradédamos el. versla. Pradedant tokj
versla kyla nemazai klausimy: kiek naudinga yra pléstis j el. rinka; kokie yra sékmés
veiksniai; kaip kompanijai pasirinkti tinkamg strategija, kokias panaudoti technologijas, kur
nukreipti valdyma, kad uztikrinti sékmingg veikla. Tokiais atvejais, daznai nagrin¢jami
sékmingi pavyzdziai, norint rasti veiksnius, turin¢ius jtakos sékmingai veiklai vystyti.

Praktikoje yra daug sékmingo el. verslo pavyzdziy, taciau, deja, ko gero dar daugiau —
nesékmingo. I$ Zlugusiy ir sékmingai veikianéiy jmoniy galima daug ko pasimokyti — kokia
juy naudojama metodika ar praktiné veikla atvedé jas j s¢kme arba j Zlugima.

Darbo aktualumas. El. verslo banga uZzliejus visg globalig rinkg. Nenumaldomas el.
verslo augimas kartu su labai greitai besivystan¢iom informaciném technologijom turi didelg
jtaka bendrai ekonomikos padéciai pasaulyje. El. verslas suteikia galimybe vykdyti veikla
globaliu mastu, praplésti versla j uZsienio Salis taip mazinant verslo barjerus ir liberalizuojant
pasaulio rinkg. Siame amzZiuje el. verslas laikomas kaip nei§vengiama alternatyva tradicinéms
Jmonéms.

El. verslui taip greitai besipleciant j tradiciniy organizacijy veiklg, technologijos
pradétos diegti karstligiSkai — neapgalvojant ir nejsigilinant | visus svarbiausius aspektus.
Kiekviename versle galima iSskirti kritinius s€kmeés veiksnius, ne iSimtis yra ir el. verslas.
Tik Sioje srityje veikia ne tik ekonominiai veiksniai, jy analizé bei suvokimas, taciau taip pat
ir informaciniy technologijy isisavinimas ir efektyvus bei apgalvotas jy panaudojimas, kuris
kurty didesne pridétine verte organizacijai plétojant veikla.

Darbo problematika. Informacinés technologijos jmonéje diegiamos nejvertinus
visy verslo procesy ir nesuplanavus jmonés veiklos strategijos poky¢iy. El. verslas
pradedamas nejsigilinus i kritinius el. verslo s¢kmés veiksnius. Tokios veiklos pasekmés yra
neefektyvi ar net nuostolinga jmonés veikla.

Darbo naujumas. Darbe atlikta kritiniy el. verslo sékmés veiksniy analizé, i$skirti
svarbiausi veiksniai, uztikrinantys el. verslo plétros sékme. Pagal iSskirtus veiksnius
sudarytas el. verslo kritiniy sékmés veiksniy koncepcinis modelis, kuris patikrintas atliekant

empirinj tyrimg tarp Lietuvos imoniy, plétojanciy el. verslo procesus. Tokiu budy, pasauliné



kritiniy el. verslo sékmés veiksniy iSskyrimo praktika patikrinta Lietuvos mastu. Pateikti
tyrimo rezultatai bei apibendrinimas.

Tyrimo objektas — kritiniai el. verslo plétojimo sékmés veiksniai.

Tyrimo tikslas — iSstudijavus teorinius veiksnius, sglygojan¢ius sékmingg el. verslo
plétojimg, parengti koncepcinj kritiniy el. verslo s€ékmés veiksniy modelj bei jj empirisSkai
patikrinti.

Tyrimo uZdaviniai:

= ISanalizuoti el. verslo teorinius aspektus, jvertinti jo naudg jmonéms;

= Atlikti mokslinés literatiiros analizg, jos metu iSskirti svarbiausius el. verslo
s¢kmingo plétojimo veiksnius;

= Remiantis teoriniais veiksniais, parengti koncepcinj kritiniy el. verslo sékmés
veiksniy modelj;

= Parengta koncepcinj kritiniy el. verslo s¢kmés veiksniy modelj patikrinti
empiriskai;

= Pateikti galutinj el. verslo s€kmés veiksniy elektroninése rinkose vertinimg.

Tyrimo metodai. Tyrimas atlieckamas naudojant teorinius, empirinius bei statistinius

tyrimo metodus:
= Teoriniai: mokslinés literatiiros analizé;
= Empiriniai: anketiné apklausa;
= Statistiniai: kiekybiné ir kokybiné empirinio tyrimo metu gauty duomeny
analize.

Darbg sudaro jvadas, penki skyriai, iSvados ir rekomendacijos, literatiiros sgrasas, 2
priedai. Darbg iliustruoja 6 lentelés ir 24 paveiksléliai. Darbo apimtis (be priedy) 70 puslapiy.

Rasant darba, naudoti mokslinés literattiros $altiniai, moksliniai straipsniai, Statistikos
departamento prie LR Vyriausybés statistiniai duomenys. Tyrime naudota medziaga gauta i$

moksliniy straipsniy duomeny baziy.



1. EL. VERSLO TEORINIAI ASPEKTAI

El. verslas yra sudétiné Siuolaikinés ekonomikos dalis. Jis atsirado kartu su nauja
informacijos banga, kai Siek tiek daugiau nei prie§ deSimtmetj pasaulis iSvydo ir pradéjo
naudoti naujg technologija — internetg. Per tg laika, informacinés technologijos ir el. verslas
vystési ir vis dar besivysto dideliais tempais. Siuo metu sakoma, jog bitent informaciniy
technologijy plétra nulems pasaulio Saliy ekonomikos augimg ir taps vienu i§ pagrindiniy
konkurencingumo veiksniy.

Greitas el. verslo i$plitimas jrodé, kad rinkg pasieké naujoji ekonomika, o kartu su jos
atéjimu keiciasi ir pradiniai ekonomikos désniai. Vieni sékmingiausiy verslo modeliy tampa
tie, kurie gali integruoti interneto technologijas j egzistuojan¢ioS organizacijos veikla. Taciau
el. verslui taip sparCiai besivystant, atsiranda vis daugiau jmoniy, kurios savo verslo
procesuose remiasi tik informaciniy technologijy panaudojimu ir verslo veikla elektroningje
erdvéje.

Taciau, kad ir kaip placiai ir greitai besivystyty technologijos, el. verslas yra gana
jaunas, lyginant su tradicinio verslo aspektais. Norint ji sékmingai valdyti neuztenka tik
ekonominiy ziniy ir bendro suvokimo. Toks verslas reikalauja ir informaciniy technologijy, ir

el. verslo koncepciniy idéjy pazinimo.

1.1 El. verslo samprata

El. verslas dar ir dabar yra suprantamas nevienareik$miskai. Daugelis elektroninj
versla tapatina su elektronine komercija. Taciau pati sgvoka ,el. verslas“ apima zymiai
platesn;j pozitrj ir veiklas.

El. verslag galima suprasti, kai svarbiausios jmonés veikly sistemos per intraneta,
ekstranetag ar interneta tiesiogiai sujungiamos su svarbiausiais veiklos objektais —
darbuotojais, tiekéjais, gamintojais, klientais. El. verslas apima visy santykiy, susijusiy su
tarptautiniy ir nacionaliniy sandoriy sudarymu elektroniniu biidu, rusis: pirkima, pardavima,
tiekimg, wuzsakymus, reklamg, konsultavimg, jvairius susitarimus bei dalykinio
bendradarbiavimo formas (N. Paliulis, 2007).

Tiksliau elektroninj verslg apibrézia W. Baolin (2004). Autorius S$ig savoka
interpretuoja kaip platesnj el. komercijos apibuidinimg, apimantj ne tik prekiy ar paslaugy
pirkimo — pardavimo procesus, bet ir vartotojy aptarnavimg, bendradarbiaujant su verslo

partneriais ir vykdant elektronines transakcijas organizacijos viduje.



Autorius pabrézia ,.elektroninés komercijos” ir ,.elektroninio verslo” sagvoky sasaja,

iSskirdamas dvi pagrindines elektroninio verslo dalis — elektroning komercijg ir vartotojy

aptarnavimag.

El. verslas yra plati sgvoka, kurig galima iSskaidyti ] smulkesnes sudedamagsias dalis.

Autoriai Strauss, Frost (2001) traktuoja el. versla kaip penkiy sudedamyjy daliy junginj (1

pav.).

Elektroninis verslas

Saltinis: Strauss J., Frost R., E-marketing. 2nd edition. — USA: Upper Saddle River, 2001.

1 pav. Elektroninio verslo sudedamosios dalys (Strauss, Frost, 2001)

Taigi,

Elektroniné komercija (e-commerce) — mainai tarp dviejy $aliy (asmeny ar
organizacijy), atlieckami pasitelkus jvairias technologijas bei kitos vidinés ar
iSorinés veiklos, atlickamos elektroninémis priemonémis ir palengvinancios
mainus.

Verslo inteligencija (business intelligence). Tai pirminés ir antrinés
informacijos apie konkurentus, rinkas, vartotojus, technologijas ir kt.
rinkimas.

Rysiy su vartotojais valdymas (customer relationship management). Tai rySiy
su vartotojais uzmezgimas ir palaikymas, atitinkamy strategijy kiirimas bei
lgyvendinimas, siekiant, kad vartotojai biity patenkinti ir pacia jmone, ir jos
produktais.

Tiekimo grandinés valdymas (supply chain management). Tai istekliy kanaly
valdymas, siekiant, kad prekiy tiekimo vartotojams sistema veikty kuo
efektyviau. Apibendrintai Sie procesai vadinami integruota logistika.

Imonés istekliy valdymas (entrerprice resource planning). Tai | jmong
orientuoty operacijy valdymas, kontroliuojant reikiamy zaliavy, produkty ir
pan. jsigijima, uzsakymy pri€émima, asortimentg ir inventoriy.

el. verslas suprantamas placiau nei vien pirkimas ir pardavimas el. erdvéje,

nors tai ir yra neatskiriama jo dalis. Labiausiai paplitusi nuomoné — skaidyti el. versla j kelias

sudedamasias dalis. Apskritai, elektroninj verslg buity galima apibrézti kaip verslo operacijy
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atlikimg ir jmonés veiklos organizavimg naudojant informacines technologijas. Tai jvairiy,
pelno siekian¢iy veikly — prekybos, marketingo, teleserviso, nuotolinio mokymo,
bankininkystés ir kity, vykdymas interneto aplinkoje. El. verslas apima ne tik jprastines
verslo operacijas bet ir naujus, tik virtualioje aplinkoje galimus verslo modelius, kurie

plétojasi ir keiCiasi nepaprastai sparciai.

1.2 El. verslo nauda jmonéms

El. verslas jmonése pradétas plétoti daugiau nei prie§ deSimt mety. Per §j laikotarpj
daug kas pasikeité, pats el. verslas dabar yra matomas Kkitaip, jzvelgiamoS naujos jo
galimybés ir silpnybés. Geriausiai el. verslo raida matoma 2 pav. Gartner Group sudarytas

ciklas atvaizduoja el. verslo stadijas.

el. verslo
susiliejimas

“post” el. verslas
R il S
tikrosios el. versio galimybes

.com pradZi

[

Internetas, WWW

Saltinis: Gartner G2 Group, Gartner's Hype Cycle Special Report for 2005.
2 pav. El. verslo kitimo tendencijos (Gartner G2 Group, 2005)

Nors, kaip rodo 2 pav. po el. verslo vir§iinés nuvilnijo nusivylimo banga ir nuokritis,
el. verslas tokios evoliucijos déka priéjo naujas galimybes ir tikrg el. verslo pelninguma.

Internetas yra daugiau nei vien galingas jrankis verslo imonéms. Jis gali prisidéti prie
sekmingos veiklos vykdymo ar visiskai sugriauti verslo strategija.

Ivaldzius informaciniy technologijy ginkla, jmoné gali tapti labiau konkurencinga ir
igyti pranaSumy prie$ kitas rinkoje esancias jmones. Svarbu, kad informaciniy technologijy

diegimas biity strategiSkai suplanuotas ir apgalvotas zingsnis.
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M. E. Porter (2003) teigia, kad pagrindinis sékmés veiksnys yra integruoti interneto
veiklas visapusiSkai | jimonés strategija ir operacijas, kad jos papildyty Sias veiklas ir kurty
naujas galimybes verslui.

Interneto integravimas padidina kompanijos galimybes kurti unikalius produktus ir
taip atsilaikyti konkurencingoje rinkoje.

Pradinis jrankis skirtas suprasti informaciniy technologijy itaka imonéms, yra vertés
grandiné — jmongés Veiklos procesy rinkinys, kuris sukuria produkta ar paslauga pateikiama
galutiniam vartotojui.

Verslo erdvéje konkuruojanti jmoné atlieka daug atskiry, taciau tarpusavyje susijusiy,
verte kurian¢iy veiksmy, tokiy kaip gamyba ar prekiy ir paslaugy pateikimas. Sie veiksmai
siejasi su isoriniy jmonés dalyviy — tiekéjy, paskirstymo kanaly dalyviy ir klienty veiksmais.
Pridétinés vertés grandiné yra schema, padedanti identifikuoti visus Siuos veiksmus ir
analizuoti, kaip jie veikia jmonés kastus ir verte, teikiamg pirkéjams.

Kadangi kiekvienas veiksmas susideda i§ kurimo, vykdymo ir apsikeitimo
informacija, informacinémis technologijomis pagristas elektroninis verslas turi esming jtaka
vertés grandinei. Ypatinga informaciniy technologijy savybé yra galimybé susieti vieng
veiksma su kitais ir visiems pridétinés vertés grandinés dalyviams pateikti duomenis realiu
laiku, tiek jmones viduje, tiek iSoriniams tiekéjams, pateikimo kanaly dalyviams ir klientams.

Daugelis populiariausiy elektroninio verslo panaudojimo biidy pridétinés vertés

grandinéje biidy parodyta 1 lenteléje.

12



1 lentelé

Elektroninio verslo panaudojimo vertés grandinéje galimybés (Porter, 2001)

Jmonés infrastruktura
Tinklinés finansinés ir jmonés istekliy valdymo sistemos.
RysSiy su investuotojais palaikymas.

Zmogiskujy istekliy valdymas

Savitarnos personalas ir naudos administravimas.

Apmokymas pasitelkiant technologijas.

Jmonés informacijos sklaida, jos iSsiuntinéjimas ir dalijimasis ja internetu.
Elektroniné laiko ir iSlaidy ataskaita.

Technologijos raida

Prekiy kdrimas, pagrjstas bendradarbiavimu tarp jmoneés filialy ir pridétinés vertés sistemos dalyviy .
Duomenys apie naujausius pasiekimus, gaunami i$ visy organizacijos struktdriniy padaliniy.
Operatyvios informacijos apie prekyba ir paslaugas panaudojimas tyrimams ir plétrai.

Apripinimas

Elektroninio verslo sglygotas poreikiy planavimas; realiy terminy nustatymas ir poreikiy patenkinimas.

Naujas jsigijimo, atsargy ir prognozavimo sistemy susiejimas su tiekéjais.

Automatizuoti mokéjimo reikalavimai.

Tiesioginis ir netiesioginis aprdpinimas per elektronines prekyvietes, elektronines birzas, elektroninius aukcionus ir pirkéjo-pardavejo interesy suderinimas.

Apripinimo logistika ISleidimo logistika Marketingas ir pardavimai Vartotojy aptarnavimas

Imonés ir jos tiekéjuy, integruoti mainai, Operatyvis vartotojo, pardavéjo ar Pardavimai, panaudojant interneto Klienty aptarnavimas panaudojant
greita informacija informacijos tarp kanalo partnerio uzsakymai ir realis kanala. naujausias technologines priemones
plaremt_as, terminy iandorlq S;‘d?r%(tc_’!q Ir uzsakymy apdorojimai. ISorinis ir vidinis klienty informacijos Klienty savitarna.
planavimas, I eE] WEKERE Automatizuoti susitarimai, realds pasiekimas realiu laiku, prekiy Bl ouasinanie el

. . . . ’ El eS_
tranjplc')rta.\wmas,ld ~ laiko p()jlf':lnawrp.as'lr kontrakty vykdymo terminai. katalogai, dinami$ky kainy nustatymas, e ety
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Kaip matoma 1 lenteléje, el. verslo panaudojimo galimybiy kiekvienoje jmonés srityje yra

ne viena. Kiekviena jmon¢ gali prisitaikyti ir jsidiegti procesus tinkamus jos veiklos pobtdZziui.

Autoriai Michael Taylor and Andrew Murphy (2004) isskiria tris pagrindines veiklas, kur

el. verslo procesai gali biiti sékmingai panaudojami:

Interneto tinklalapyje publikuoti tokiai informacijai kaip produkty ir paslaugy
apraSymas, kontaktiné informacija, taip pat prekiy pristatymo grafikai, nuostatos ir
salygos, bendra jmoné informacija;

Bendrauti su klientais ir tiekéjais per automatizuotas komunikacijos sistemas,
kurios yra paprastos naudoti ir pritaikomos jvairiose situacijose: nuo el. laisky
persiuntimo iki kreditiniy korteliy patvirtinimo ir kliento atpazinimo;
Transformuoti jmonés veiklos procesus, leidziant klientams personalizuoti

pristatymo laikus ir vietas, stebéti uzsakymo vykdyma.

Tokiy veikly integravimas padéty jmonei efektyviau dirbti valdyti vykstancius procesus.

Autoriai taip pat iSskiria septynias veiklos sritis, kuriose informacinés technologijos gali

buti sékmingai jdiegtos:

Logistika ir uzsakymy apdorojimas;

Finansai;

Pirkimas ir tiekimas (jskaitant infrastruktiiros valdymo ir palaikymo paslaugas);
Operacijy, apdorojimo ir rinkimo procesai, jskaitant produkty ir paslaugy paieska
ir plétojima;

Marketingas ir pardavimai;

Aptarnavimo paslaugos po pirkimo;

Zmogiskyjy istekliy valdymas.

Apskritai, informacinés technologijos ir el. verslo procesai gali buti jtraukti j jmonés

veiklg skirtingose srityse, skirtingu pajégumu ir skirtingu metu. Tik pradedant integruoti el. versla

1 tradicing veikla, aiSkiausiai pasimato, kur reikalinga platesné procesy analizé ir didesnio masto

informaciniy technologijy panaudojimas. Bet kokiu atveju, teisingy krypc¢iy parinkimas ir

uztikrintas el. verslo procesy diegimas atne$ jmonei realia nauda efektyvinant veiklos procesus,

ieSkant naujy rinky ir klienty, mazinant kastus ir pleciant veikla.
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Ives ir Learmonth (1984) iSskiria elektroninio verslo panaudojimo tiesioging nauda
klientams ir jmonei (2 lentele).
2 lentelé

Elektroninio verslo panaudojimas (lves ir Learmonth, 1984, Notowidgdo 1984)

Panaudojimas

Tiesioginé nauda klientams Paslaugy sitlymas
Naujy prekiy sidlymas
Paskirstymo kanalo sukurimas
Kity elementy sitlymas

Tiesioginé nauda jmonei Informacijos (ziniy) pateikimas
Prekés kasty mazinimas

Paslaugy kasty mazinimas

Organizacinis pasikeitimas

Lenteléje matomos autoriy iSskiriamos galimybés sustiprinti jmonés bendraja strategija.
Sutelkiamas démesys | galimg jmonés naujy prekiy ar paslaugy sitlyma, naujo paskirstymo
kanalo sukiirima.

El. verslo procesy diegimas jmongje yra teigiama veikla dél daugelio priezasCiy:

* tiesioginis pardavimas galutiniam vartotojui be tarpininky;

= patogesnis ir efektyvesnis pirkéjy aptarnavimas;

= papildomy vartotojy pritraukimas;

= tarptautinio verslo galimybés;

» efektyvesnis vartotojy poreikiy tenkinimas;

* grjZtamojo rySio nauda;

= greitas ir tikslus bendravimas su darbuotojais, klientais, partneriais, investuotojais;
= pries ir po pardaviminio klienty aptarnavimo efektyvumo didinimas;
= iStekliy mazinimas;

= prekiy ir paslaugy kasty mazinimas;

» produkty ir paslaugy pritaikymas ir personalizavimas;

= informacijos apie klientus kaupimas ir apdorojimas;

» 7zaliavy tiekimo organizavimas elektroniniu budu;
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* Imonés informacinés sistemos tobulinimas.

Visuotinai pripazjstama, kad elektroninio verslo plétra Salies ekonomikai yra labai svarbi
— el. verslas padeda pasiekti platesnes rinkas ir didesnj vartotojy ratg. Todél kiekvienos Salies
ekonomikos augimas siejamas su tuo, kiek efektyviai verslo objektai jvaldys elektroning erdve.

Imonéms plétoti el. verslg yra svarbu dél daugelio priezasCiy. Pirmiausiai, d¢l didesnio
konkurencinio pranasumo pries kitus rinkos dalyvius.

Isplitus informaciniams produktams, paslaugos pasidaré globaliai prieinamos bet kuriuo
paros metu. Tokiu budy atrandami nauji klientai, taip pat pasiekiami senieji. Atsiranda zymiai
didesnés galimybés personalizuoti klienty poreikiy patenkinimg. O labiau patenkinti klienty
poreikiai, reiSkia didesn¢ nauda jmonei.

Pradedant el. verslo veikla, visi jmonés procesai vertés grandinéje gali biiti perprojektuoti
remiantis didesniais informacijos srautais, tokiu biidu bus pasiektas didesnis veiklos
veiksmingumas ir efektyvumas.

Informacinés technologijos atranda galimybiy naujoms paslaugoms kurti ar naujiems

verslo modeliams vystyti ir adaptuoti.
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2. KRITINIU SEKMES VEIKSNIU METODAS

Kritiniai verslo sékmés veiksniai yra svarbus klausimas, tiek jau veiklg vystanciom
jmonéms, tiek ja dar tik ruoSiancioms pradéti vystyti. Placiuoju pozidriu, beveik visi verslo
administravimo srities moksliniai tyrimai siekia i$siaiSkinti ir suprasti, kas vienas verslo jmones
padaro sékmingesnes uz kitas. Visose tradicinése verslo valdymo srityse, marketingo,
organizacijos valdymo, finansy, apskaitos, stengiamasi suprasti kaip konkrecios jmonés dalys
funkcionuoja ir kaip jos turéty funkcionuoti, kad uZztikrinty didesng verslo sekme.

Autoriai Charlotte Ellegaard ir Klaus G. Grunert (1992) isskiria keturias termino ,,Kritiniai
sékmés veiksniai® (critical success factor) naudojamumo situacijas:

»  Kritiniai sékmés veiksniai, kaip biitina sudedamoji dalis valdymo informacinéje
sistemoje (MIS);

» Kiritiniai sékmés veiksniai, kaip konkreti jmonés savybe;

» Kritiniai s¢kmés veiksniai, kaip jrankis, skirtas vadovy mastymui tobulinti;

» Kiritiniai sékmés veiksniai, kaip svarbiausiy sugeb¢jimy ir iStekliy, reikalingy
s¢kmingai veiklai vykdyti aprasymas.

Toliau, kritiniy sékmés veiksniy terminas ir bus naudojamas isskiriant jmonés svarbiausiy

sugebéjimy, iStekliy charakteristikas aprasyti.

2.1 Kritiniy sékmés veiksniy metodologija

Id¢ja, kad yra keli veiksniai, nuo kuriy priklauso kompanijos s¢kmé ir kurie gali buti
nustatyti priklauso Daniel (1961). Véliau $ig mintj detalizavo Rockart (1979; Bullen & Rockart,
1981), ta¢iau abu autoriai daugiausiai démesio skyré veiksniy i$skyrimui valdymo informaciniy
sistemy projektavime. Teigdami, kad vadovybé retai naudojasi valdymo informacinémis
sistemomis, jie tikino, kad Sios sistemos turi buti perprojektuotos, kad atitikty butent vadovybés
informacinius poreikius. Tirdami vadovybés informacinius poreikius ir siedami juos su valdymo
sistemomis, autoriai ir sudaré terming ,,kritinis sékmés veiksnys* (critical success factor).

Pasak autoriy Bullen ir Rockart, kritiniai sékmés veiksniai yra baigtinis jmonés sriciy
skaicius, kuriose s¢kmingi rezultatai uztikrinty konkurencinj pranaSuma individui, departamentui
ar visai organizacijai. Kritiniai sékmés veiksniai yra kelios svarbiausios sritys, kur verslo procesai
turi veikti ypatingai sékmingi, kad verslas klestéty ir kad vadovybés tikslai biity pasiekti (Bullen
& Rockart, 1981, p. 7).
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Rockart (1981) isskirta kritiniy sékmés veiksniy metodika yra susijusi ir jkvépta

suderinamumo tarp aplinkos salygy ir verslo charakteristiky problemos t.y., verslo strategijos

esmes.

Itakojanti aplinka apima tam tikrus fundamentalius reikalavimus ir apribojimus, grésmes

ir galimybes, kurioms verslas, norédamas pasiekti s€kmingy ir efektyviy rezultaty, turi pritaikyti

savo strategija, igidzius ir iSteklius.

Taigi, zvelgiant istoriSkai, kritiniy sékmeés veiksniy terminas pradétas naudoti valdymo

informaciniy sistemy srityje. Véliau, pradétas naudoti verslo strategijy tyrimuose.

Autoriai Charlotte Ellegaard ir Klaus G. Grunert, bendruoju atveju, kritinius sékmés

veiksnius jvardina kaip verslo charakteristiky, planavimo jrankiy ir rinkos aprasymo metodikas:

Verslo charakteristika. Kiekvienas verslas yra unikalus visais savo aspektais,
todel jis turi rasti savo unikaly suderinamuma su aplinka. Nejmanoma sugeneruoti
kritinius sékmés veiksnius, kurie apibrézty visy tipy verslus, todél veiksniai turi
buti skirti tik vieno tipo verslo kategorijai. (Christensen et al., 1987, Mintzberg,
1990b). Todél pries pradedant ieskoti kritiniy sékmés veiksniy jmonei, svarbu
nusistatyti ir apsibrézti svarbiausias jmonés charakteristikas.

Planavimo jrankis. Planavimo jrankiy plétojimas padeda jmonei rasti savo
strategija. Pagrindiné autoriy Charlotte Ellegaard ir Klaus G. Grunert mintis, jog
priitmant sprendimus svarbu turéti pagrindg, kuris padéty priimti sprendimus.
Planuojant jmonés strategija, O pries tai iSsiskyrus kritinius sékmés veiksnius, bty
lengviau priimti sprendimus dél jmonés ateities plany.

Rinkos aprasSymas. Rinkos apraSymo metodikoje remiamasi pagrindine —
bendros patirties 1d¢ja.

Sios idéjos autoriai (Charlotte Ellegaard, Klaus G. Grunert, 1992) tiki, kad jmonés
verslo sekmé priklauso nuo jos strategijos. Jei jmonés dalintysi savo strategijomis
ir patirtimi, bity paprasciau i$skirti veiksnius, kodél vienoms jmonéms pasiseké
veiklg padaryti efektyvia, o kitoms ne. Tokiu budu, bty galima prieiti prie
bendros jmonés valdymo strategijos, kuri uZtikrinty jmonés sékme.

3 pav. matoma, kaip susij¢ kritiniai s¢kmés veiksniai ir jmonés vykdoma veikla.
Kritiniai sékmés veiksniai jmongje iSskiriami remiantis technologijy ir rinkos
kontekstu. Siame Zzingsnyje ir yra svarbi bendra patirtis. Jei tos padios srities
jmongés, jvertino vienus veiksnius kaip svarbiausius, reiskiasi jie yra kritiniai ir Siai
imonei. Jei, patirtimi besiremian¢iy veiksniy charakteristikos atspindi jmonés
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stiprigsias puses, veikla bus efektyvi. Jei s€kmés veiksniai jmonéje nejgyvendinti
— veikla ir toliau bus neefektyvi. Tad, kad veikla tapty sékminga, neuztenka vien
iSskirti sémés veiksnius, reikia atsizvelgus j juos ir kryptingai keisti jmonés

veiklos procesus. Kad visa tai palengvinti — galima remtis bendra jmoniy patirtimi.

Kritiniai sekmes TAIP
veiksniai aukstas efektyvumas
Sutampa?
NE,

mones stiprybes z
I Pryb Zemas efektyvumas

Saltinis: Sousa de Vasconcellos e S4, J. A. & Hambrick, D. C. (1989). Key success factors: Test of a general

theory in the mature industrial product sector. Strategic Management Journal, 10, 367-382.

3 pav. Sékmeés veiksniy iSskyrimo metodika, remiantis bendra patirtimi

Kritiniai sékmés veiksniai yra procesai, kurie turi eitis sklandziai, norint uZztikrinti
organizacijos, vadovo ar kito objekto sékme. Jie reprezentuoja tas vadovavimo ar organizacijos
sritis j kurias turi buti sutelktas specialus ir nuolatinis démesys, norint sulaukti auksty rezultaty.

Kritiniy sekmés veiksniy metodologija yra svarbiausiy veiksniy iSskyrimo ir pagrindiniy
sri¢iy nustatymo procedira, kuri uztikrina $iy sri¢iy veikimo sékme. Kritiniai s¢kmés veiksniai
yra i§skiriami komunikuojant patyrusiam kritiniy seékmés veiksniy analitikui ir pagrindiniam
jmonés, konkrecCios srities, atstovui. Toks komunikavimo procesas turéty vesti | pagrindiniy
kritiniy sékmés veiksniy iSskyrima individualioje srityje. Veiksniai turéty biti iSgaunami i$
jmonés atstovo, kuris reprezentuoja jmonés bendrus interesus ir pagrindines funkcines sritis.
Gaunamas rezultatas — nuosekliai charakterizuotas kritiniy sékmés veiksniy rinkinys, kuris gali

biti tobulinamas j visos organizacijos ar proceso kritiniy sekmés veiksniy rinkinj.
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2.2 Kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo metodika

Empiriniai kritiniy sékmés veiksniy tyrimai iSskiria du metodus, kaip gali biiti iSskiriami
kritiniai s¢kmés veiksniai. Remiantis pirmuoju metodu — remiantis planavimo metodu, pateikiami
subjektyvus matavimai, kaip matuoti iskirtus sékmés veiksnius ir gauti teisingas hipotezes jau
galutiniams sékmés veiksniams. Antrasis — bendros patirties metodika, pateikia objektyvius
matavimus, kuriais remiantis galima jvertinti iSkeltas hipotezes ir tokiu biidu isskirti galutinius
sekmés veiksnius. Kadangi Sios dvi metodikos yra viena kitg papildancios, daznu atveju yra
naudojama abiejy kombinacija.

IS apraSytos metodikos kyla dvi didziausios metodologinés problemos: verslo sprendimo
priémimo hipoteziy radimas ir rasty sékmés veiksniy ir iSkelty hipoteziy pritaikymas realiom

situacijom — iskélimas priezastiniy rySiy apie tikruosius kritinius sékmés veiksnius.
2.2.1 Hipoteziy iSskirtiems veiksniams iSkélimas

Kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimas gali vykti interviu metu ir/arba tyrimo metu.
Sisteminis biidas tam patikrinti yra teorijos panaudojimo (theory-in-use) poziiris (Heffring, 1985;
Skytte, 1990; Zaltman et al., 1982). Sis pozitris turi platesnj tiksla, jis siekia ne tik atskleisti
subjektyvias teorijas, bet taip pat patikrinti ty teorijy validuma. Jeigu sumazintumém §ios teorijos
zingsnius iki tiek, kiek reikia atskleisti veiksniams, tada galima bty iSskirti Siuos pagrindinius
zingsnius:

= Teorijos identifikavimas, atsizvelgiant j jmong ir jos veikla;

* Vieno ar daugiau sekmés rodikliy radimas;

= Sékmés elgsenos ar praktiniy taikiniy nustatymas (interviu metu);

» Principy, kurie apibiidina nustatytus elgsenos ar praktinius taikinius iStyrimas ir
jung¢iy nusakymas;

* Principy rysiy radimas;

» Bendros tyr¢jo ir jmonés atstovo nuomongs iSskyrimas.

Sios gairés yra labai supaprastintos. Jos gali padéti struktirizuotoms kokybinéms
metodikoms, tokioms kaip giluminis interviu ar giluminis socialinis tyrimas. Veiksniai, Siuo
atveju, bus sudaryti tiek i$ interviu, tiek i§ tyrimo. Esant painiai ir sudétingai problemai autoriai
rekomenduoja iSskirti kritinius sémés veiksnius ir patikrinti juo stebéjimu ar tyrimu (Glaser &

Strauss, 1967; Turner, 1981).
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2.2.2 iskelty hipoteziy pritaikymas realiom situacijom

Skai¢iuojant realig kritiniy sékmés veiksniy nauda, dazniausiai susiduriama su dviem
problemomis:

= Surasti s¢kmés veiksnio veikimo naudg ir galimus kastus, galimus padarinius ir
Kitus susijusius rodiklius. Sunkiausia $ios problemos dalis yra ne surasti patj
veiksnj, o numatyti galimas jo pasekmes.

» Pereiti | ne eksperimenting aplinka — perkelti veiksnius i realig veiklg. Ivertinus
pasekmes ir iSrinkus Kkritinius veiksnius, jie pradedami jgyvendinti jmonés
veikloje.

Kritiniy sékmés veiksniy nustatymas yra ilgas procesas, kurj sudaro kelios dalys ir kelios
dalyvaujancios pusés. Svarbu, kad veiksniy iSskyrimas vykty tarp jmonés atstovo, Zinancio
jmonés poreikius ir analitiko, galinCio atskirti kritinj sékmés veiksnj. Po pirmojo interviu etapo,
i$siaiSkinus jmonés poreikius, seka analizés etapas. Svarbu, iSskirtiems veiksniams nustatyti
padariniy lygmen;j: kiek nustatytas veiksnys atne$ naudos, kiek reikés kasty jam jgyvendinti, ar
imonei finansiSkai verta jj diegti ar situacija reikalauja kitokio poziiirio.

ISskyrus galutinius sekmés veiksnius ir juos jtraukus j jmonés veiklg, svarbu yra nuolat

stebéti kintan¢ius jmonés procesus ir besikeiciant] efektyvuma.
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3. KRITINIU SEKMES VEIKSNIU NUSTATYMAS PLETOJANT EL.
VERSLA

El. verslui ir technologijoms greit besipleciant | tradiciniy organizacijy veiklg ir verslo
procesus, jos pradétos diegti nesuplanuotai — neapgalvojant ir nejsigilinant j visus svarbiausius
veiksnius, kurie galéty wuztikrinti didesnj veiklos efektyvuma, panaudojant tinkamas
technologijas.

Kiekviename versle galima i$skirti kritinius sékmés veiksnius, ne iSimtis yra ir el. verslas.
Tik Sioje srityje veikia ne tik ekonominiai veiksniai, jy analizé bei suvokimas, taciau taip pat ir
informaciniy technologijy jsisavinimas ir efektyvus bei apgalvotas jy panaudojimas, kuris kurty
didesn¢ pridétine verte organizacijai plétojant veikla.

Imonéms svarbu jvertinti kritinius sékmés veiksnius del keliy priezas¢iy. Pirma, tik
suplanuotos ir apgalvotai j verslo procesus diegiamos technologijos gali atnesti realig nauda. Kitu
atveju, planuoto verslo plétojimo galima ir nesulaukti ar net prieSingai — efektyvumas netgi
sumazes. Antra, yra svarbu Zinoti verslo veiklos sritis, kurios iSskiriamos, kaip labiausiai
reikalaujancios démesio diegiant technologijas. Trecia, jsigilinus jau j esamus ir pasitvirtinusius

s¢kmés veiksnius, didinama tikimybé, kad el. verslo plétojimas jmong¢je bus sékmingas.

3.1 Kritiniy sékmés veiksniu modeliy literatiiros analizé

El. verslo banga pratizé per internetg. Taciau verslininkai suprato — el. verslas yra
apgaulingas ir ne visada neSantis pelng. Kaip rodo tyrimai (Z.Irani, P.E.D.Love, 2002, S. Nataraj,
J.Lee, 2002, J.Thornton, S. Marche, 2003), maZziau nei 25 proc. el. verslo portaly iSgyveno
daugiau nei du metus. Kaip tik tada iskilo buitinybé analizuoti tokias sistemas ir i$skirti kritinius
el. verslo sékmés veiksnius.

Nepaisant didelio kiekio empiriniy verslo sékmes studijy, kas 1§ tikryjy slepiasi po
ZodZiais ,,verslo sekmé* niekada nebuvo pakankamai aiSku ar pakankamai argumentuota (Garrity
and Sanders, 1998). PanasSu, kad verslo s¢kmé yra viena i§ problemy, kuriy tyréjai vengia.
Problema dar padid¢ja dél to, kad ,,sékmé* yra multidimensiné sgvoka, kurig galima aiskinti
skirtingais lygiais (tokiais kaip techninis, individualus, grupinis, organizacinis) ir naudojant
skirtingus kriterijus (tokius kaip ekonominis, finansinis, elgsenos ar suvokimo).

Skyriuje nagrinéjami autoriy Tom R. Eikebrokk ir Dag H., Pradeep Korgaonkar ir Bay

O’Leary, Michael J Earl ir Dien D. Phan kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimas bei analize.
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ISskirdami sékmés veiksnius autoriai labiausiai akcentavo kelis jmonés veiklos procesus,
kur veiksniy jvertinimas yra Kritinis: planavimo ir organizavimo stadija — strategijos ir
plany ruoSimas, finansiniy aspekty jvertinimas, jmones struktiiros ir infrastruktiiros

derinimas ir klienty rysSiy valdymas.

3.1.1 Tom R. Eikebrokk ir Dag H. empirinis veiksniy afekto el. verslui tyrimo modelis

mazose ir vidutinése jmonése

Pastaraisiais metais vis auga susidoméjimas strateginiu jmonés valdymu ir ypa¢ jmonés
gebéjimu jsisavinti informacines technologijas. Vyrauja bendra nuomoné, kad Zinios ir
kompetencija yra bitinos ple€iant ir diegiant informacines technologijas jmonéje, taciau
suvokimas apie tai, kokios tos kompetencijos turi biiti ir kaip jos jtakoja IT panaudojimg
skirtingame kontekste yra labai skirtingas ir, deja, ne visada teisingas. Tom R. Eikebrokk ir Dag
H. atliko tyrimg apie informaciniy technologijy panaudojimg jmonése ir jy poveikj verslo sékmei.
Autoriy tyrime dalyvavo mazos ir vidutinés jmonés, kurios jiems buvo jdomios dvejais aspektais:
jos sudaro didzigjg ekonomikos dalj ir Zvelgiant istoriskai, daznai btina nesékmingos pradedant
el. versla.

Tom R. Eikebrokk ir Dag H. sudaré koncepcinj el. verslo sékmés modelj mazZose ir
vidutinése jmonése. Modelis buvo sudarytas dar pries atliekant tyrimg. Pagal sudaryta el. verslo
s¢kmés modelj, autoriai iSkélé hipotezes, kurias tikrino tyrime. Empirinis tyrimas buvo
atlickamas mazose ir vidutinése Europos jmonése. Autoriai atskleidzia rezultatus, kuriuose
matoma, kad el. verslo kompetencija turi jtakos el. verslo sékmei tiek praktiniame, tiek
teoriniame lygmenyje.

Pries pradedant tyrimg, autoriai Tom R. Eikebrokk ir Dag H. iSanalizavo keletg el. verslo
sekmeés krypciy.

Pirmosios krypties pozitiriu, el. verslo pagrindas yra technologijos ir investicijos | jas, o
el. verslo sékme jtakoja geras technologijy paZinimas ir iSsamus jy studijavimas bei nuolatinis
atnaujinimas. Egzistuojantys el. verslo sékmés modeliai, turi i$plétota technologinj pagrindg ir
yra pritaikyti interneto technologijoms.

Kita kryptis, el. verslo sékmei nustatyti, naudoja parametry skalg. El. verslo sékmés
modeliui sudaryti, yra tiriamos jmonés, kuriose el. verslas kg tik pradétas vykdyti ar jau
vykdomas kurj laikg. Parametry skalé yra i$skaidoma iki smulkiy operacijy vykdomy el. versle.

Identifikuojant el. verslo sékmés modelio dimensijas, bandoma jvertinti skal¢je esanciy rodikliy
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atsiradimo jtakg el. verslui. Yra jvertinama rodiklio atnesta nauda verslui, skaiiuojami kasty
skirtumai ir tokiu biidu jvertinama rodiklio svarba.

Trecioji el. verslo seékmés veiksniy tyrejy kryptis atsizvelgia | jmoniy ir strateginio
valdymo aspektus, tiria teorinius vertés kiirimo el. versle pamatus.

Taip pat, yra kelios studijos, kurios atskleidzia pozityvy tarpusavio santykj tarp el. verslo
ir transakcijy kasty sumazéjimo, padidéjusios rinkos efektyvumo ir labiau pasklidusios
informacijos. Tokiu btidu el. verslas yra iSnaudojamas kaip konkurencinis pranaSumas.

Visos aptartos tyrimo kryptys dalinasi bendra idéja, kad el. verslo technologijos pristato
kazkg naujo, kitokioje verslo formoje, kas pries§ jgyvendinat el. verslo idéja buvo nejmanoma ar
nerealu. Dauguma studijy panaudojo ar jsisavino idéjas apie investicijas ] informacines
technologijas, neadaptuojant jy konkre¢iai el. verslui vykdyti ir vystyti. Ta¢iau Tom R.
Eikebrokk ir Dag H. iSskyré dar vieng kryptj, kurioje teigiama, kad i visy IT investicijy,
interneto technologijos turi auks$Ciausig vertés kiirimo potencialg. Verté kuriama per bendras
kompanijas, tiekéjus ir klientus, naujais ir inovatyviais biidais. Vertés kiirimas gali buti suprastas
visapusiskiau, naudojant verslo modelj (apibrézta kaip turinys, struktiira ir transakcijy valdymas,
skirtas kurti verte iSnaudojant verslo galimybes) kaip analizés lygmatj.

Remiantis minétu modeliu, autoriai Tom R. Eikebrokk ir Dag H. adaptavo savo el. verslo
s¢kmés modeliui keturias dimensijas (R. Amit ir C. Zott, 2001):

= Veiksmingumas (efficiency);

= Papildomumas (complementarities);
» Uzdarumas (lock-in);

= Naujumas (novelty).

Veiksmingumas arba transakcijy veiksmingumas yra transakcijos kaina, kur kaStai yra
visapusiskai jvertinti.

Papildomumas nurodo potencialia produkto, paslaugos ar jy kombinacijos verte, kuri
tampa jmanoma el. verslo dalyviy bendradarbiavimo déka.

Uzdarumas nurodo verte, atsiradusig 1§ kaSty, patirty pereinant pas kita pardavéja
(motyvuoja pirkejus pasilikti pas esamg pardaveja).

Naujumas apibtidina kaip el. verslas gali sukurti vert¢ pasinaudojant inovacijomis, pagal

pasirinktg el. verslo kryptj (pvz. el. aukcionai ar atvirkstinés rinkos).
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Autoriy Tom R. Eikebrokk, Dag H. Olsen sudarytas el. verslo kritiniy sékmés veiksniy
modelis matomas 4 paveiksle. Jame isskirti Kritiniai el. verslo sékmés veiksniai ir veiksniy
grupés. Si koncepcinj kritiniy el. verslo sékmés veiksniy modelj maZose ir vidutinése jmonése
autoriai sudaré prie§ pradédami tyrimg. Kaip matoma paveiksle, el. verslo sékmés veiksniai
priklauso el. verslo s¢kmes veiksniy grupéms. Kiekvieng i§ el. verslo sekmés veiksniy galima
priskirti kiekvienai i§ el. verslo veiksniy sékmés grupei t.y., kiekvienas veiksnys jtakoja visus
grupés veiksnius. Imonei iSanalizavus pateiktus kritinius sémés veiksnius ir juos sékmingai
jdiegus j savo veiklos procesus, galutiné jmonei gaunama nauda bus el. verslo atnesta verté

matoma 5 pav.

reiksniai Kritiniy el. verslo sekmés veiksniy grupés

Strategijos ir vizijos sudarymas

El. verslo koncepcijos
sudarymas
Strateginio planavimo
igyvendinimas

El. verslo procesy integracija Veiksmingumas

El. verslo valdymas Papildomumas

Sistema ir infrastruktiira Uzdarumas

Santykiy kompetencija Naujumas

I8taky nustatymas

Nuolatinis reguliavimas

Saltinis: An empirical investigation of competency factors affecting e-business success in European SMEs Tom
R. Eikebrokk, Dag H. Olsen

4 pav. Tom R. Eikebrokk, Dag H. Olsen sudarytas tyrimo el. verslo sékmés modelis maZose
ir vidutinése imonése
Kaip matoma modelyje, autoriai iSskyré Kritinius el. verslo sékmés veiksnius:

= Strategijos ir vizijos sudarymas:
o El. verslo koncepcijos sudarymas;
o Strateginio planavimo jgyvendinimas;

» El verslo procesy integravimas;

= El verslo valdymas;

= Sistemos ir infrastruktiiros integravimas;
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= Santykiy valdymas:

o IStaky nustatymas;

o Nuolatinis reguliavimas.

Nurodyti kritiniai el. verslo sékmés veiksniai, neSa el. verslui naudg ir verte (5 pav.). 5

paveikslélyje matomi keturi vertés kiirimo Saltiniai, kurie iSkyla analizuojant duomenis.

Naujumas

o

Paieskos i3laidos
Pasirinkimo terpée
Simetriska informacija
Paprastumas

Greitis

Skaliné ekonomika
Irtt

N

Naujos transakcijy
struktaros;

Naujas transakcijy turinys;
Nauji dalywviai;

Irtt.

N

Uzdarumas

Kadty keitimas
Lojalumo programos
Dominuojantis dizainas
Pasitikejimas
Personalizacija
Teigiamy tinkly i3oré
Tiesiogine
Netiesioginé

El. verslo verte

/

Papildomumas

Tarp produkty ir paslaugy
klientui

Tarp online ir offline lé3y
Tarp technologijy

Tarp procesy ir veiklos

Saltinis: Raphael Amit ir Christoph Zott, “Value creation in e-business”

5 pav. El verslo vertés kiirimo Saltiniai

Pati el. verslo verté atitinka bendrg verte, kurig sukuria el. verslo transakcijos,

priklausomos nuo kompanijos, kliento ar kito el. verslo dalyvio. Autoriai bendrg verte skai¢iuoja

kaip bendra sumg visy vertés Saltiniy, kurie yra jtraukti j transakcija (Brandenburger and Stuart’s,

1996).
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Autoriai, atlikdami empirinj tyrimg vadovavosi anksCiau pateiktu modeliu (4 pav.).
Tyrimas identifikavo tris svarbiausius el. verslo kritinius sékmés veiksnius:

= El verslo strategijos sudarymas;
* Procesy integracija;
= Sistemos ir infrastruktiiros integracija.

Nors el. verslo sekmé priklauso nuo daug veiksniy, taciau tyrimas mazose ir vidutinése
jmonése identifikavo biitent Siuos tris. Kritiniai veiksniai, susij¢ su strateginiu planavimu ir el.
verslo valdymu nebuvo identifikuotos kaip butini kriterijai.

Autoriy tyrimo rezultatai rodo, kad informaciniy technologijy panaudojimas gali turéti
jtakos el. verslo sékmei uztikrinti. Sios i§vados turi praktine prasme mazy ir vidutiniy jmoniy
vadovams. Vadovai susiduria su begale iStekliy ir informacijos Saltiniy ir turi zinoti, kuriy rasiy
veiksnius panaudoti, kad jos uztikrinty didziausig el. verslo augimo potencialg.

El. verslo sékmé, atsizvelgiant | veiksmingumo, papildomumo, uzdarumo ir naujumo
dimensijas buvo i pagrindy paaiskinta el. verslo strategijos, procesy integracijos bei sistemos ir
infrastruktiiros veiksniy. VidutiniSkai, Sie veiksniai paaiskino esmin¢ sékmés veiksniy dalj (36
proc.). Rezultatai parodé, kad veiksniy mastas ir tipas mazose ir vidutinése jmonése yra svarbus
lemiamas veiksnys uztikrinant jy veiklos sékme.

Galima Sio tyrimo silpnybé yra ta, kad tyrimas orientuotas j individualia mazos ir
vidutinés jmonés veikla. Gali biti, kad el. verslo sekmé apimant] jmoniy tinklg ar grupe turés
visiSkai kitg formg ir lygj. Susije veiksniai jmoniy grupéje ar tinkle taip pat potencialiai galéty
Kisti.

Idomu tai, kad autoriai savo tyrime identifikavo, kad santykiy reguliavimo veiksniai
nebuvo nurodyti kaip turintys pozityvy poveikj el. verslo sékmei uztikrinti. Duomenys rodo, kad
galimas netgi negatyvus poveikis el. verslui dél prasto santykiy palaikymo. El. verslas sukuria
naujy biudy santykiy reguliavimo terpéje. Taciau tarp organizaciniy santykiy vykdymas ir
sugebéjimas kurti papildomg verte labai priklauso nuo sugebéjimo tuos santykius valdyti. Turint
geresnes zinias apie verslo tinkly poveikj, mazos ir vidutinés jmonés galéty padidinti savo
pajamas ir gauti teigiamos naudos vykdomam verslui.

Autoriai Tom R. Eikebrokk ir Dag H. remdamiesi R. Amit ir C. Zott, 2001 i$skirtomis el.
verslo sékmés veiksniy grupémis sudaré koncepcinj modelj, jvertinant] el. verslo sékmés
veiksnius. Pagrindinés sritys, kuriose autoriai iSskyré veiksnius yra bendrasis planavimas,

procesy integravimas ir santykiy valdymas. Savo koncepcinj modelj patikriné empiriniu tyrimu,
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identifikavo tris svarbiausius veiksnius: el. verslo strategijos sudarymas, procesy integracija bei

sistemos ir infrastruktiiros integracija.

3.1.2 Pradeep Korgaonkar ir Bay O’Leary iSskirti sékmés veiksniai valdymo, rinkos ir

finansy srityse

Praktikoje yra daug sékmingo el. verslo pavyzdziy, taciau, deja, ko gero dar daugiau —
nesékmingo. I§ Zlugusiy ir sékmingai veikian¢iy jmoniy galima daug ko pasimokyti — kokia jy
naudojama metodika ar praktiné veikla atvedé jas j sékmé arba j zlugimg. Autoriai Pradeep
Korgaonkar ir Bay O’Leary atliko empirinj tyrimg ir sukategorizavo veiksnius j tris grupes:
valdymo, rinkos ir finansinius veiksnius (3 lentelé¢). Tyrimas buvo atliekamas apklausiant

sékmingai besivystancio el. verslo ir zlugusio el. verslo vadovus.

3 lentelé

El verslo sékmeés veiksniai valdymo, rinkos ir finansy srityse (Pradeep Korgaonkar ir Bay
O’Leary, 2006)

El. verslo sékmés veiksniai

Vadowy vizija Rinkos augimas Ekonomikos augimas
Profesionalus pozidris Rinkos naujumas Startinis kapitalas
Vadowy patirtis Rinkos pionieriai Palaikymo kastai

Valdymo veiksniai. Vadovy priimami sprendimai pradiniame el. verslo kiirimo etape gali
turéti didele reikSme verslo s€ékmés ar Zlugimo link. Pasak Dun and Bradstreet’s (1994), 90%
jmoniy Zlunga del prasto jmonés valdymo. Autoriai ypatingai pabrézia, kad valdymo jgiidZiai yra
labai reikalingi pirmaisiais el. verslo jsibégéjimo metais, kai veikla dar yra nestabili ir lengvai
pazeidziama. Literatiiroje yra minima daug veiksniy, kurie turi kritinés reik§més valdant el.
versla. Taciau autoriai Pradeep Korgaonkar ir Bay O’Leary isskyré tris pagrindinius: vadovy
vizija, profesionalus pozitris ir vadovy patirtis:

*» Vadovy vizija. Autoriai teigia, kad labai svarbu verslo pradzioje identifikuoti
verslo idéja ir apibrézti jg iSsamiai ir aiSkiai. Vizija ir tikslai turi biiti nustatyti
visoje kompanijoje. Tuo tarpu, daugelis jmoniy pradeda el. versla be tikslios
idéjos ir vizijos, nematydami, kaip kompanija turi dirbti. Vadovy komanda, turinti
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aiSkiag strategijg ir vizijg sugeba lengviau iSgyventi besikeiCiancias ekonomikos
salygas.

Autoriai mini kitus tyréjus Bruno and Leidecker (1988), kurie atlike tyrima lygino
jmoniy zlugimo veiksnius 1960-aisiais ir 1980-aisiais. Jy tyrimas atskleidé labai
svarbius valdymo veiksnius. Vienas i§ identifikuoty veiksniy buvo aiSkios ir
iSplétotos verslo vizijos nebuvimas. Taip pat, vienu i§ identifikuoty veiksniy buvo
neaiski verslo strategija.

Profesionalus pozZiiris. El. verslo pasaulis yra charakterizuojamas kaip greity
techniniy ir strateginiy poky¢iy terpé, 0 vadovai daugiausiai laiko praleidzia
tradiciniams marketingo ar produkty plétojimams ir skiria labai mazai laiko
profesionaly istekliy, kurie galéty inicijuoti solidy el. verslo modelj, ieskojimui.
Pagal Duchesneau and Gartner (1990) atlikta tyrima, el. verslo vystymas su
profesionaly pagalba yra vienas svarbiausiy el. verslo sekmeés veiksniy. Sékmingos
vadovy komandos yra atviros visokiai informacijai — tiek teigiamai, tiek
neigiamai, svarbu, kad ji padéty pagerinti jmonés veikla.

Sios problemos, pasak autoriy, kilo dél pirmojo el. verslo steigimosi ir ,,jaunosios
kartos* kultaros, kuri buvo ypaé¢ paplitusi prasidedant pirmiesiems el. verslams
internete. Tokiy versly steigéjai tuo metu nebuvo suinteresuoti iesSkoti
profesionaly, kurie galéty padét, nes pats el. verslas dar nebuvo jsitvirtings. Taip
pat, el. verslas buvo dar toks jaunas ir naujas, kad dauguma vadovy jautési kaip
labiausiai kvalifikuoti profesionalai, galintys susidoroti su visomis verslo
funkcijomis.

Dar vienas svarbus veiksnys, kurio nesugeba suvaldyti nepatyre vadovai — staigus
augimas ir el. verslo pokyciai pirmaisiais jo egzistavimo metais.

Vadovy patirtis. Patirties trikumas taip pat autoriy i$skiriamas Kkaip vienas
svarbesniy veiksniy plétojant el. verslag. Vadovams daznai triiksta patirties
situacijoje, kai reikia greitai reaguoti j tam tikras verslo problemas.

El. verslas ir jprastinis verslas daZznai reikalauja skirtingy vadovy jgidziy. EL
verslas yra daugiau neformalus ir reikalaujantis daugiau karybiskumo. Tipinis el.
verslas egzistuoja aplinkoje, kuri keiciasi ,,interneto greic¢iu® arba ,,realiu laiku®
(Grossi, et al., 2000). Jmonés, kurios nesugeba judéti greitai Sioje aplinkoje, negali

vykdyti sekmingo el. verslo.
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Autoriy Thornton and Marche (2003) vykdyto tyrimo metu, i§ penkiy zlugusiy el.
verslo jmoniy, nei vienas i§ vadovy neturéjo ankstesnés patirties tokioje pacioje
rinkoje.

Rinkos veiksniai. Autoriai i$skyré ir rinkos veiksnius, kurie yra svarbis plétojant el.
versla. Tiriant el. versla, yra gerai zinomos kelios studijos, kuriose yra koncentruojamasi j rinkos
rodiklius, turinéiu jtakos el. verslui (Grossi, et al., 2000; Honjo, 2000; Porter, 2001). Autoriai
Pradeep Korgaonkar ir Bay O’Leary iSskyré tris svarbiausius rinkos veiksnius: rinkos augimas,
rinkos naujumas ir rinkos pionieriai:

» Rinkos augimas. Rinkos augimas pradedant kurti el. verslag gali bati svarbus

veiksnys tolimesnei el. verslo sékmei. IS vienos pusés, auganti rinka kuria
galimybes, o i$ kitos — reikalauja labai dideliy iStekliy. Sparc¢iai auganti rinka
reikalauja dideliy istekliy plétojant kokybiskus produktus, paskirstymo kanalus ir
t.t.
Auganti rinka taip pat traukia konkurentus. Konkurencija yra vienas pagrindiniy
el. verslo nesékmiy veiksniy, minimas daugelyje Saltiniy. (Birley, 1986; Dubini,
1989; Gartner, et al., 1989; Grossi, et al., 2000; Honjo, 2000; MacMillan, et al.,
1987; Venkataraman, et al., 1990; Watson, 1999). Konkurenciné aplinka, kuri
buvo tik prasidéjus el. verslui yra sunkiai analizuojama. Per pirmuosius el. verslo
metus, tokie konkurenciniai pranaSumai kaip kokybiSkas produktas, paskirstymo
kanalai, marketingo jZvalgumas buvo lemiami uZtikrinant el. verslo egzistavima.

* Rinkos naujumas. Rinkos naujumas gali biiti suprantamas dvejopai: rinka yra

nauja, nes produktas, kurj parduoda jmoné yra naujas jai, arba dél to, kad pati
rinka, 1§ esmes, yra nauja. Abejais atvejais, naujumas kuria nezinomybe ir rizika.
Tik pradedant el. verslg yra sunku nuspresti, ar rinka jau yra egzistuojanti ir ar ji
pakankamai didelé ir auganti. Naujumas taip pat gali vesti | neseékme, nes kai
kurios uzduotys ar veiklos procesai reikalauja ilgalaikio mokymaosi, o patirties su
tiekéjais ir klientais stoka gali lemti nesé¢kme.
El. versle naujumo veiksnys ypatingai svarbus yra ir dar dél to, kad pats internetas
ir el. verslas yra gana jaunas ir naujas. Viskas, kas vyksta rinkoje yra analizuojama
realiu laiku. Prisitaikyti prie greity poky¢iy reikia bendro i§prusimo. Jei rinka yra
nesekama, tokiu atveju, grei¢iausiai el. versla lydés | nesékme.

* Rinkos pionierius. Daznai, nagringjant el. verslo sékmés veiksnius, rinkos
pionieriai yra priskiriami prie ty, kurie turi lemiamg veiksnj uZztikrinantj sékmeg.

30



Turimi jgudziai, gali sumazinti ar padidinti rinkos pionieriaus sékmés galimybes.
Taciau, jgudziai reikalingi el. verslui vystyti jam tik atsiradus nebuvo nustatyti,
juos pilnai identifikuoti yra sudétinga ir dabar. O tai veda j fenomena, kuris yra
prieSingas rinkos pionieriaus prana§umui — tai rinkos pionieriaus klititis. Si
problema aiskiai matési steigiantis pirmiesiems el. verslams internete — dauguma
ju zlugo, nors mane, kad budami rinkos pionieriai tikrai pasieks sekme. Autoriai
mano, kad taip atsitiko, nes tradicinio verslo jgudziai el. versle galéjo pavesti.
Naujos jmonés el. versle buvo pionierés, jos uzimdavo naujg teritorijg — interneta,
0 ne tik ni$a naujy prekiy ar paslaugy srityje. Dauguma, Siuo metu lyderiaujanciy
el. verslo jmoniy pasimoké i§ zlugusiy rinkos pionieriy ir pritaiké savo el. verslo
modelj el. rinkai. Taciau, jau pazinus el. rinka, tapti kazkurios srities pionieriumi

yra svarbus el. verslo sékmés veiksnys.

Finansiniai veiksniai. Autoriai Pradeep Korgaonkar ir Bay O’Leary iSskyré keleta

svarbiy finansiniy veiksniy, iSskirty ir kitose studijose (Leidecker, 1988; Grossi, et al., 2000;
Honjo, 2000; Huff & Wade, 1999; MacMillan, et al., 1987; Watson, 1999). Trys veiksniai bus

aptarti placiau: bendras ekonomikos augimas, startinis kapitalas ir operacijy kastai:

Ekonomikos augimas. Autoriai teigia, kad vienas i§ el. verslo sékmés veiksniy
yra bendras Salies ekonomikos augimas — jei Salies ekonomika smunka, didesné
tikimybe, kad el. verslui grés Zlugimas.

Startinis kapitalas. Autoriy manymu, startinio kapitalo dydis gali taip pat lemti
el. verslo sekme. El. verslas, kuris reikalauja dideliy investicijy — didelio startinio
kapitalo, turi didesng tikimybe zlugti. Autoriy nuomone, pradedant versla, reikia
turéti pakankama dydj léSy, kuriy reikés iSlaikant ir pleciant el. verslg. Didelis
optimizmas, turint mazesnj pradinj kapitalg sékmingai plésti el. versla yra viena i§
jo zlugimo priezasCiy.

Palaikymo kastai. Turimo el. verslo palaikymo kasStai internete nebuvo pilnai
jvertinti uzsimezgant pirmosioms el. verslo idéjoms. Yra paskaiCiuota, kad el.
verslo pradinés investicijos gali siekti nuo 1 iki 5 milijony JAV doleriy. Tok; el.
verslag sudaryty el. komercijos, klienty valdymo sistemos, kanaly funkcijy ir
informacijos iStekliy moduliai. Jis buty pakankamas, kad jmonei suteikty
konkurencinj pranaSuma. Tokio el. verslo palaikymas gali sudaryti dar 1 milijong
JAV doleriy su 25 proc. metiniu augimu pirmaisiais dvejais metais (Alexander,

1999). Forrester, interneto tyrimy kompanija, pateiké duomenis, kad vidutiniskai

31



metiniai palaikymo kastai sudaro 206 000 JAV doleriy dideliam reklaminiam
portalui, 893,000 JAV doleriy informaciniam portalui, 2.8 milijono doleriy
transakcijy portalui (Huff & Wade, 1999). Puslapiy iSlaikymo kastai Siomis
dienomis yra dar gerokai iSauge.

Autoriai atlike el. verslo sekmés veiksniy analiz¢ rémési tiek praktinémis, tiek teorinémis
ziniomis. Pirma, jy studija atskleidé devyniy iSskirty veiksniy jtaka siekiant plétoti sékmingg el.
versla. Antra, jy nuomoné ir teisingumas yra pagristi dalykinés srities eksperty — savininky ir
vadovy, kurie yra jtraukti j kasdienj el. verslo planavimg, valdymg, finansavimg ir kasdieninj
planavimg ir veiklos efektyvumo uztikrinimg. Trecia, analizé atskleidzia el. verslo veiksniy
skirtingas puses — vedancias tiek j verslo sékme, tiek ] nesékmg ir ketvirta, visi i$skirti veiksniai
gali biiti tiesiogiai valdomi el. verslo savininky ar vadovy.

Autoriai pasirinke tik tris tyrimo krypties sritis pateiké labai tikslig ir iSsamig el. verslo
s¢kmes veiksniy analize. Taciau iki bendro el. verslo s€ékmés modelio truksta daug dalyky, kurie
liko nejvertinti. Sékmingas el. verslas sunkiai gali egzistuoti be kokybiskos techninés dalies —
sistemos ir infrastruktiiros, jos planavimo, diegimo ir palaikymo procesy; veiklos procesy

valdymo; paslaugy ir darbo kokybé, gery klienty santykiy palaikymas.

3.1.3 Michael J. Earl i$skirti el. verslo kritiniai sékmés veiksniai

susidoroti su dideliais informacijos srautais.

Jeigu pazvelgti | didelés kompanijos, turinCios patirties ir ilgametj idirbj informaciniy
technologijy ir el. verslo srityse kasdieninj darba, pamatytume visg eile stadijy, kurias kompanija
turi suprasti ir pereiti. Si eilé ir yra evoliuciné kelioné, kur pamokos imokstamos kiekvienoje
stadijoje ir fazéje ir kur kiekviena i8 jy palieka savo pasekmes sekan¢iam zZingsniui.

Autorius Michael J Earl iSskiria SeSias fazes, kurias organizacija daZnu atveju patiria
vystydama el. verslg (6 pav.). Taip pat iSskiriami $esi veiksniai tampant ir iSliekant el. verslo
imone rinkoje. Kiekvienoje fazé¢je autorius iSskiria gaunamg rezultatg ir tos fazés kritin; sekmes
veiksnj. Galiausiai, yra pateikiamas SeSiy veiksniy modelis, kuriame parodoma, kaip veiksniai
tarpusavyje saveikauja.

Autorius savo studijoje apie el. verslg remiasi steb&jimu, tiriamuoju darbu su

kompanijomis, kurios siekia plétoti ar pereiti j el. versla.

32



Sesios autoriaus pateikiamos stadijos yra pasiekiamos idealiu variantu, jmonei jveikiant
visus evoliucijos zingsnius. Daznu atveju jmoné nepradeda plétoti savo veiklos nuo autoriaus
i§skirto pirmojo zZingsnio, taiau sékmés veiksnys iSskirtas jame vis tiek privalo biti jgyvendintas
tam, kad pasiekti gery rezultaty el. verslo srityje.

Paveikslélyje 6 matomos autoriaus Michael J. Earl isskirtos SeSios fazés plétojant el.

versla.

Papildomy Visos veikios  J Imonés verslo
funkcijy keitimas modelio
pridéjimas transformacija

Saltinis: Michael J Earl, “Evolving e-business”

6 pav. El verslo imonés evoliucija

Pirmas zZingsnis: iSoriné komunikacija. Korporatyviniy puslapiy kirimo bumas
pasklido jmonése apie 1994 - 1995 metus. Imonés suprato, kad internetas yra potencialus
komunikacijos kanalas iSoriniams jmonés dalyviams — investuotojams, analitikams, klientams,
potencialiems darbuotojams ir t.t. DidZiausias tuo metu matytas privalumas — internetas pasirodé
jdomus ir nelabai sudétingas biidas skelbti korporatyvinei viesyjy rysiy informacijai. Praéjo visai
nedaug laiko, kai “http://www....” adresai pradéjo matytis tradicinéje reklamoje, o kompiuterinés
zymiy kalbos (HTML) programuotojai tapo vis paklausesni.

DaZnai pagrindiné jmoniy vizija, kuriant svetaing yra galimybé praplésti iSoring
komunikacija. Ko gero, vienintelis interaktyvus aspektas minétuose puslapiuose buvo galimybé
iSoriniams jmonés vartotojams Nusiysti uzklausimg jmonés darbuotojams. Dazniausiai
puslapiuose pateikiama informacija, susijusi su bendra jmonés veikla: metinés finansines
ataskaitos, metiniai veiklos protokolai, spaudos prane$imai, jmonés produktai, kontaktai, daznai

uzduodami klausimai (DUK) ir keli kasdieninio jmonés gyvenimo pranesimai.
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Siandien, tokius puslapius galima vadinti tiesiog jmonés brogiary talpykla. Todé¢l jmonés
komunikacijos skyriai daznu atveju peréme tokius puslapius ir émé kelti jy kokybe.

Sitokio korporatyviniy puslapiy tobulinimo negalima vadinti nesvarbiu ir neskubiu darbu.
Visi, kas yra pazjstami su internetu, bitinai jmonés puslapyje pastebés pasenusius finansinius
rezultatus, neveikiancius kontaktinius telefonus, nebegaliojancius darbo pasitilymus, pasenusig
puslapio navigacija ar praeity mety spaudos pranesimus.

Kitaip tariant, autoriai pirmoje iSorinés komunikacijos stadijoje identifikuoja patj
svarbiausia sékmés veiksnj — nuolatinj turinio atnaujinima ir tvarkyma. Sioje stadijoje kuriasi
pirmoji uzuomazga jmonés zengimui j el. erdve.

Antras zingsnis: vidiné komunikacija. 1996 — 1998 metais jvyko Sioks toks nukrypimas
keliaujant j el. verslg, taciau kiekviena patirtis palieka svarbias pamokas. Pirmoje stadijoje,
jmonéms Kuriantis svetaines, procese retai dalyvaudavo IT departamentas, daznai procesui
reguliuodavo komunikacijos ir marketingo skyriai. Kuriantis IT departamentams, jie naujas
technologijas visada matydavo labiau kaip technologinj sprendimg, o ne verslo galimybg.
Autoriai teigia, kad seminary ,,Kaip daryti verslg internetu metu, dauguma dalyviy i§ IT skyriy,
teigty, kad pagrindiné galimybé yra ne pardavimas internetu, o intraneto kiirimas — naudojant
www technologijas diegti vidinj komunikacijos kanalg. Vieniems $i galimybé siejosi su Microsoft
ar Lotus vienvaldystés griovimu, kitiems su naujy vartotojams draugisky el. pasto, grupiy,
administravo sistemy kirimu ir pan. Ir dauguma Siy idéjy buvo sékmingos. Intranetas didino
imoniy informacijos ir komunikacijos kiekj. I$ Sio technokratiSsko Zingsnio iskilo Ziniy valdymo
sistemos. O tai turi teigiamy pasekmiy ir internetinéje prekyboje — svarbu tai, kad kas yra matoma
iSoréje, bty matoma ir jmonés viduje.

IS to kilo svarbi i§vada, kad integralumas jmonéje yra labai svarbus. Taciau i$ to kilo Kita
— saugumo problema. Intranetas buvo atskirtas nuo ekstraneto ir interneto. Todél buvo svarbiis
informacijos integravimo, duomeny baziy sinchronizavimo momentai.

IS Sio evoliucijos Zingsnio, autorius iSskiria vieng kritinj sékmeés veiksnj — architektiirine
integracija. Imonéje verslo procesai ir jy apdorojimas turi biiti suprojektuoti taip, kad buty galima
dideliais kiekiais apdoroti informacija, prisitaikyti prie staigiy rinkos pokyciy, neatitriikti nuo
kasdieninio technologijy atnaujinimo.

Trecias zingsnis: el. komercija. Kai kurios kompanijos pardavinéjo internetu jau 1996 —
aisiais, ta¢iau dazniausiai tai budavo daugiau vietiné, neoficiali, eksperimentiné veikla. Po keliy
mety iskilo keli svarbiis el. komercijos pradininkai. Kelios imonés taip pat bandé plésti savo

tradicing veikla, jtraukdami pardavimus internetu. Tokiu budu ,.el. komercija“ greitai pritapo kaip
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pirkimo ir pardavimo internetu procesas. Sioje fazéje, dauguma jmoniy pradéjo prekiauti
internetu, nes nor¢jo buiti pirmieji tokie rinkoje ar pritraukti naujy klienty. Ties 2000 — yjy
viduriu, jmonés jau lenktyniavo el. komercijos lenktynése.

Autorius iSkelia daug klausimy ir problemy, susijusiy su el. komercija: pradinio
zinomumo didinimas, tiekéjy ir pirkéjy informavimas, kainy politikos sudarymas, reklamos
iSlaidos ir t.t. Pagrindiné autoriaus idéja yra ta, kad atvérus el. komercijos vartus, svarbiausia yra
iStirti ir nuolat dirbti su naujuoju komunikacijos kanalu.

Pagrindinis kritinis autoriaus iSskirtas veiksnys Sioje stadijoje yra elektroninio kanalo
strategija (integruotas su ne elektroniniais kanalais). Eiti j el. verslg neturint strategijos, reiksty
skubotus ir nesuplanuotus pokycius, informaciniy technologijy diegimus j jmongés sritis, kuriy
procesai dar tam neparuosti ir pan.

Ketvirtas Zzingsnis: el. verslas. Dauguma jmoniy ir jy klienty pereina svarbiausia
pamoka. Online komunikacijos kanalo ant netvirty ir neefektyviy verslo procesy tesimas, priveda
prie dar aiSkesnio fakto, kad jmonéje naudojami veiklos ir operaciniai procesai yra netinkami
vystant veiklg. Taigi ketvirta zingsnj autorius identifikuoja kaip visy verslo procesy
perorganizavima ir perprojektavimg vartotojy likes¢iy naujojoje ekonomikoje linkme.

Vartotojai paZzjsta blogai suplanuoty verslo procesy Zenklus: prekés, nepasiekiancios
pirkéjy laiku, uzklausos el. paStu, | kurias nereaguojama, negaléjimas perzilréti uzsakymo
vykdymo statuso, nepastovaus jmonés svetainés veikimo ir t.t.

Voss (2000) pastebi, kad el. verslo naujokai savo veikla pralenkia tradicinio verslo
atstovus prekiaujancius internete. Taip yra todél, nes tradicinéje ekonomikoje susikiirusios
Jmones turi seniau suprojektuotus verslo procesus, sistemas ir tiekimo grandines. JOS yra
pasenusios naujajai ekonomikai. Tokiose jmonése néra numatyti online vartotojy likesciai,
kuriuos sudaro greiti paslaugy iSpildymo, informacijos pateikimo ir patvirtinimo,
personalizavimo ir kustomizacijos procesai, uZtikrinantys vartotojy privatuma ir sauguma.

Dél $ios priezasties, kai kurios tradicinés veiklos jmonés delsia peréjima j el. versla iki tol,
kol jy procesai bus perprojektuoti. Taciau, dauguma jmoniy pasirenka sunkyjj kelig ir eina j el.
verslg su tradicinio verslo palikimu. Tad svarbiausias autoriaus iSskirtas s¢kmés veiksnys $ioje
stadijoje yra auksto efektyvumo lygio procesy valdymas. Visi procesai imonéje turi biiti suvaldyti
taip, kad peréjimui j el. verslg biity paruostos visos jmonés veiklos sritys,

Ketvirtas Zingsnis: el. imoné. Verslo perprojektavimo laikotarpiu, jmonés suprato, kad
valdymo procesai, taip pat, kaip verslo procesai, galéty veikti efektyviau (Rockart, Earl and Ross

1996). Tuo tarpu, jie néra sinchronizuoti su naujai suprojektuotais verslo procesais, néra pilnai
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palaikomi naujy technologijy ir informaciniy sistemy, yra grjsti senomis idéjomis. Internetu grjsti
verslo procesai i§ valdymo procesy taip pat reikalauja permainy. Transakcijos gali biiti stebimos
ir analizuojamos realiu laiku. Informacija gali biti surinkta online. Siems duomenims apdirbti ir
analizuoti naudojami nauji metodai. Nauji komunikacijos btidai — mobiliy ir bevieliy technologijy
déka pleciasi ir | jmoniy bendravima.

Visa tai reiSkia, kad vartotojo elgseng ir atlickamas operacijas galima sekti, analizuoti ir
suprasti nenutriikstamo proceso metu. Galima atlikti realaus laiko marketingo tyrimus, tiriant
naujas id¢jas ir strategijas.

Autoriaus, Sios fazés iSskirtas kritinis s€kmés veiksnys yra Zzmoniy, kurie naudoja ir dirba
su informacija mokymas, ugdymas ir jgaliojimas, arba tiesiog informacinio raStingumo
visuomenéje skatinimas. Naujoji ekonomika kasdien plétoja ziniy ar informacing visuomeng.

Sestas Zingsnis: transformacija. Autorius $esta Zingsnj isskiria ,transformacijg®, kuris
reiSkia, kad jmoné sékmingai jveiké evoliucija 1 el. versla. Visi iSSukiai sékmingai atremti,
jmongéje, nauji verslo ir valdymo modeliai, reikalingi naujojoje ekonomikoje jtvirtinti. Siame
etape el. verslas tampa tiesiog verslu. Verslas nebéra skirstomas j el. verslg ir versla. Naujos
technologijos naujojoje elektroninéje ekonomikoje kuriasi nuolatos. Norint i§likti s¢kmingam el.
versle nepakanka plétoti tg patj el. verslo modelj. Jis turi tapti dinaminiu, nuolat kintanciu,
adaptuojanciu vis naujas technologijas, pritaikant naujuosius verslo ir valdymo modelius. Tik
tokiu biidu el. verslas taps stiprus ir iSsilaikys naujojoje ekonomikoje. Lemiamas testas jmonei
SeStame zingsnyje yra galimybiy iSbandymas besikei¢ian¢ioje rinkoje — ar jmonés verslo ir
valdymo modeliai yra pritaikyti staigiam keitimuisi ir prisitaikymui. Taigi kaip kritinj sékmés
veiksnj autorius Siame zingsnyje i8skiria nuolatinj ir nenutrikstamg mokymasi ir pokytj. Viena i

naujosios ekonomikos savybiy — greiti poky¢iy. Atlaikyti juos ir toliau tgsti darbg efektyviai —

VW —
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4 lentel¢je matomas visy autoriais iSskirty veiksniy santrauka. Kiekvienas 1§ SeSiy
zingsniy turi jam budingus pozymius. Kiekvienam i§ iSskirty Zingsniy autorius iSskyré kritinj
s¢kmes veiksnj.

4 lentele
El verslo imonés sékmingos evoliucijos veiksniy iSskyrimas (Michael J Earl, 2000)

ISoriné Vidiné El. komercija El. verslas Transforma-
komunikacija | komunikacija

cija

Démesio Korporatyvi- Organizaciné Pirkimas ir El. procesy Verslo vystymas  ISradingumas

centras niai viesSieji vienybe pardavimas vystymas ir valdymas
rySiai online
Moderni Komunikacijos  El. komercijos Naujas verslo  Naujas valdymo Dinaminis
jmoné kanalas kanalas modelis modelis modelis
jmonéje
Rezultatas Brosidry Grupinis Ankstyvas Gebeéjimy Veiklos keitimas Naujos
talpykla jausmas mokymasis vystymas ekonomikos
prisijaukini-
mas
Kritinis Turinio Architektiiriné  Elektroninio Procesy Informacinis Nuolatinis
sékmeés atnaujinimas integracija kanalo reorganizavi- iSprusimas mokymasis
veiksnys ir tvarkymas strategija mas ir keitimasis

Galiausiai, autorius Michael J. Earl sudaro el. verslo jmonés evoliucijos kritiniy sékmés
veiksniy modelj (7 pav.).

Modelyje autorius atskleidZzia visus jvardintus el. verslo sékmés veiksnius bei jy
tarpusavio sgveikg. Visi veiksniai jtakoja vienas kita, o pagrindinis jy — tg¢stinis mokymasis ir
keitimasis uzima svarbiausig vietg el. verslo jmonés evoliucijos procese. Tik pritaikius jmonés

verslo ir valdymo procesus greitiems poky¢iams, jmoné gali uztikrinti sékmingg veikla.
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Paveikslélyje 7 matomas autoriaus Michael J. Earl sudarytas kritiniy sékmés veiksniy

modelis.

1. Turinio atnaujinimas ir tvarkymas

a3 5. Informacinis i§prdsi_ims‘.
2. Architektiriné integracija FR=

==

6. Nuolatinis mokymasis ir keitimasis

7

ro miokanalo strategija 4. Procesy reorga;ﬁuyimag

Saltinis: Michael J Earl, “Evolving e-business”

7 pav. EL verslo jmonés evoliucijos Zingsniy Kkritiniy sékmés veiksniy saveika

Autorius Michael J Earl i el. verslo s¢kmés veiksniy i$skyrimg paziiiréjo 1§ netradicinés
pusés. ISskyres SeSias el. verslo stadijas, atvaizduoja el. verslo evoliucija. I$skirti Sesi veiksniai:
turinio atnaujinimas ir tvarkymas, architektiriné integracija, elektroninio kanalo strategija,
procesy reorganizavimas, informacinis iSprusimas ir nuolatinis mokymasis ir keitimasis apima
svarbias jmonés sritis: strategijos, procesy, informacijos, architekttiros valdyma. Svarbiausias i3
visy autoriaus i$skirty veiksniy — nuolatinis mokymasis ir Keitimasis. Sis veiksnys jtakoja visus
imong¢je vykstancius procesus.

Autorius kurdamas model] pagal evoliucijos Zingsnius neaprépé tos galimybés, kad
jmonéje evoliucijos zingsniai gali baiti vykdomi ne ta pacia eiga. Svarbu bty jvardinti, kaip tokiu

atveju keistysi veiksniy svarba ir ar jie i§likty tokie pat svarbs, keiciantis eiliSkumui.
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3.1.4 Dien D. Phan el. verslo plétra uztikrinanciy sékmés veiksniy i§skyrimas

El verslas Siandien uzima vieng pagrindiniy vaidmeny pasaulio ekonomikoje. El. verslas
sulauké daug démesio 18 verslininky, vadovy, investuotojy ir rinkos apzvalgininky.

Informacinés technologijos vis plecCiasi, atsiranda nauji biidai perorganizuoti verslo
procesus. Organizacijos dabar daznai | savo procesus integruoja interneto technologijas, taip
padidindamos savo konkurencinj pranasuma.

Greitas el. verslo i$plitimas jrodé, kad rinkg pasieké naujoji ekonomika, o kartu su ja
keiciasi ir pradiniai ekonomikos désniai. Sékmingiausi verslo modeliai yra tie, kurie gali
integruoti interneto technologijas j visas organizacijos veiklas ir vertés granding.

Dél sparciai besivystanciy technologijy el. verslas vystosi ir auga, skirtingos rinkos
kuriasi ir uzsidaro tokiu biidu jtakodamos greitus pokyc€ius visoje rinkoje. Techniné inovacija,
augimas gali bati reguliaras, atsitiktiniai ar reti, Sie pasikeitimai turi skirtinga poveikj verslo
organizacijoms. Kai inovacijos kuriasi daznai, rinkos niSa susiformuoja ir organizacija
konkuruoja dél didesniy pajamy, rinkos dalies ir didesnio pelno.

IS informacinés sistemos puses, vertés grandinés modelis iSrySkina priklausomas verslo
veiklas, kur konkurenciné strategija gali biiti sekmingiausia ir turéti rySky poveikj (5 lentelé).

Autorius Dien D. Phan, i§skirdamas kritinius sékmés veiksnius, akcentavo vertés

grandinés modelio iSskiriamas veiklas ir informaciniy technologijy ir el. verslo procesy

plétra jose.
5 lentelé
Vertés grandinés modelis (Porter, 2001)
Jmonés infrastruktiira: administracija ir valdymas
(72}
o >
= Zmodgiskieji resursai
S
()
e Technologinis pagrindas
=
®
E‘ Apriipinimas

Jeinanti Operacijos ISvezamoji Marketingas ir | Paslaugos

logistika logistika pardavimai

Pirminés
veiklos
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Dauguma S$iandieniniy moderniy organizacijy perprojektuojant savo procesus didesnio
konkurencinio pranasumo ieskant, j veiklg jtraukia interneto technologijas. Nors rinka yra ir labai
greitai kintanti, taciau greitu metu daugelio organizacijy vertés grandiné bus pilnai integruota su
vykdomomis veiklomis ir tickéjais, pirkéjais, paskirstymo kanalais vietinéje ar iSorinése rinkose.
El. verslo potencialas yra toks didelis, kad dauguma autoriy tiki, kad jis bus naujosios
ekonomikos pagrindas, uztikrinantis jmoniy s€ékminguma.

Nors Porteris (2001) tvirtino, kad pagrindinis verslo sékmés principas yra ne pradéti el.
versla, pasinaudojant technologijomis konkurenciniam pranasumui didinti. Sékmé slypi tame,
kaip tas el. verslas bus pradétas. Sékmingiausios kompanijos bus tos, kurios naudos el. versla
tradiciniams verslo procesams gerinti ir tos, kurios iSras naujy budy, kaip galima derinti realig ir
virtualig erdves naujiems verslo procesams kurti ir valdyti. Nesuprantant, kaip el. verslas veikia,
¢jimas | Sig rinkg jmonei galéty baigtis katastrofa. UZtikrinti sékmei, jmonéms reikia ieSkoti ir
jgyvendinti naujas ir inovatyvias strategijas, kurios bus veiksmingos tiek tradiciniam verslui, tiek
verslui vykdomam el. erdvéje. Imonés, kurios uzsiima el. verslu turi turéti tvirtus vertés grandinés
santykius su klientais, tiekéjais ir platintojais. Verslo jmonés turi bati tikros, kad jos bus
pasiekiamos ir kad jy klientai ir tiekéjai gaus reikalingg informacija bet kuriuo laiku.

Didziausi barjerai klientams ir tiek¢jams pereiti | elektroning erdve yra pasiekiamumo
greitis, el. lojalumas ir el. pasitikéjimas. Kadangi el. verslas yra linkes mazinti peréjimo kastus,
el. verslo jmonéms yra labai svarbu sutelkti démes] ir uzimti strateging pozicijg stiprinant el.
lojaluma, kuris apima gerus santykius ir pasitikéjima su vertés grandinés dalyviais.

El. pasitikéjimas yra labai svarbus veiksnys pirkéjui. Jis negali leisti sau pirkti i§ bet ko.
Tuo atveju, jei pasitaikys nepatikimas pardavejas ir prekés nebus laiku pristatytos dél vienos
klaidos gali sustoti gamyba — jmonés tokiu budu rizikuoty savo verslo sékme. Todél. el. verslo
Jmones, kurios uZsiima tiesioginiais pardavimais turi plétoti ypatingai glaudzius santykius su
iSoriniais jmonés dalyviais.

Uzsimindamas apie el. lojalumo ir el. pasitikéjimo reiSkiniy skatinimus jmonése, autorius
nepateiké konkreciy veiksniy, kaip biity galima juos efektyviau valdyti.

Analizuodamas vertés grandinés ir jmonés verslo procesy santyki, iSskiria svarbiausius el.
verslo sekmeés veiksnius:

» Pilna interneto technologijy integracija j jimonés veikla;
» ISvystytas konkurencinis pranaSumas operacingje ir strateginéje pozicijose;
= Konkurencija nukreipta ne j tradicinius konkurencinius pranasumus, tokius kaip:

kastai, pelnas, kokybé, paslaugos ar savybes, o | el. verslo kuriamus pranasumus;

40



Gerai iSvystytas jmonés pozicionavimas;

Auksciausio lygio vadovy palaikymas;

El. verslo kuriamy naujy rinky analizé, pirkéjo elgesio analiz¢ ir kliento poreikiy
personalizacija;

Greita adaptacija j daznas elektroninés rinkos permainas;

[Svystyta sistemos infrastruktiira, jungianti tradicinius ir el. verslo procesus;
Tinkama kaSty kontrolé;

Nuolatinis darbuotojy, vadovy, klienty mokymas ir lavinimas el. verslo srityje;
Klienty ir partneriy likes¢iy valdymas;

Kokybisky produkty ir paslaugy sitilymas;

El. verslo sistemy plétimas visai vertés grandinei padengti,

Nuolatinis naujy konkurenty ir rinkos stebéjimas bei analizé.

Autorius iSskirdamas Kritinius el. verslo sékmés veiksnius jvertino visas svarbiausias

imonés veiklos sritis: technologijy, konkurencijos, vidinio valdymo, santykiy su pirkéjais, rinkos,

produkty valdymus. ISskirdamas Siuos veiksnius autorius rémési vertés grandinés modeliu

jvertindamas pagrindiniy ir antriniy veikly svarbg ir kritinius el. verslo sékmés veiksnius tose

srityse.

Autorius iSskirdamas Kritinius el. verslo sékmés veiksnius, nesudaré modelio atvaizduoti

rySiams tarp atskiry veiksniy. Tik veiksniy iSskyrimas apriboja veiksniy panaudojimg, nes néra

nurodyta kaip ir kokiuose jmonés veiklos procesuose juos reikty pritaikyti.
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4. EL. VERSLO KRITINIU SEKMES VEIKSNIU MODELIO SUDARYMAS

Autoriai nagrinédami el. versla ir i$skirdami sékmés veiksnius, remiasi skirtinga praktika

ir patirtimi. Vieni remiasi savo darbo patirtimi, veikla panasiose srityse, kiti, veiksnius i$skiria

atlike empirin] tyrima, kiti atlike literatiiros analize iSskiria svarbiausius kity autoriy minétus

veiksnius.

ISskirti el. veiksniai atspindi svarbiausias jmonés sritis. Autoriai daznai iSskiria skirtingas

sritis ir skirtingus veiksnius. 6 lenteléje matomi veiksniai i$skirti autoriy Pradeep Korgaonkar ir
Bay O’Lea, Tom R. Eikebrokk ir Dag H., Michael J Earl ir Dien D. Phan.

Pradeep Korgaonkar ir

Bay O’Leary

6 lentelé

Autoriy iSskirty kritiniy sékmés veiksniy suvestiné

Tom R. Eikebrokk ir Dag | Michael J Earl

Dien D. Phan

Vadovavimo veiksniai:
Vadovy vizija
Profesionalus pozitris
Vadowy patirtis

Rinkos veiksniai:
Rinkos augimas
Rinkos naujumas
Rinkos pionieriai

Finansiniai veiksniai:
Ekonomikos augimas
Startinis kapitalas

Palaikymo kastai

Strategija ir vizija:

El. verslo koncepcijos
sudarymas;

Strateginis planavimas;

El. verslo procesy
integracija;

El. verslo valdymas;

Sistemos ir
infrastruktiros

integravimas;
Santykiy valdymas:

IStaky nustatymas;

Nuolatinis reguliavimas.

Turinio atnaujinimas ir

tvarkymas
Architektdriné integracija

Elektroninio kanalo
strategija

Procesy reorganizavimas
Informacinis iSprusimas

Nuolatinis mokymasis ir

keitimasis

Interneto technologijy integracija j

jmonés veiklg;

ISvystytas konkurencinis

pranasumas;

Konkurencija nukreipta j el. verslo

konkurencinius pranaSumus;
Gerai iSvystytas pozicionavimas;
Vadovy palaikymas;

Pirkéjo elgesio analizé ir kliento

poreikiy personalizacija;

Greita adaptacija j daznas rinkos

permainas;
ISvystyta sistemos infrastruktdra;
Tinkama kasty kontrolé;

Nuolatinis darbuotojy, vadovy,
klienty mokymas ir lavinimas el.

verslo srityje;

6 lentelés tesinys kitame puslapyje
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6 lentelés tgsinys

Pradeep Korgaonkar ir | Tom R. Eikebrokk ir Dag | Michael J Earl Dien D. Phan
Bay O’Leary

Klienty ir partneriy ltkesciy

valdymas;

KokybiSky produkty ir paslaugy

sidlymas;
El. verslo sistemy plétimas;

Nuolatinis konkurenty ir rinkos.

Autorius Bay O’Leary i$skiria tris pagrindines jmongés sritis ir veiksnius tose srityse.
Pabrézdamas tik tris sritis, autorius labiau jsigilino i jas ir galéjo pateikti pilnesne ir detalesne
veiksniy analizg.

Autoriai Tom R. Eikebrokk ir Dag H. ISskiria penkias sritis ir iSskiria po kelis veiksniu
jose.

Siy autoriy metodika yra panasi, nes jie pirmiausiai i§skyré svarbiausias jmonés veiklos
sritis ir tik po to ieSko svarbiausiy veiksniy jose.

Autorius Michael J Earl laikosi visai kitokiy principy skirdamas veiksnius. Pirmiausiai
i§skaides el. verslo evoliucija | SeSias stadijas, analizuoja jas. Kiekvienoje i§ stadijy jvyksta
kazkas naujo ir jmon¢ artéja prie pilnos el. verslo jmonés. Kiekvienoje i§ svarbiy stadijy autorius
i§skiria etapo rezultatg ir svarbiausig veiksnj uztikrinantj tos stadijos s€kme.

Tuo tarpu Dien D. Phan daugiausiai remiasi anksCiau aprasSytais el. verslo sékmés
modeliais ir pagal juos i8skiria savo s€ékmés veiksnius.

Remiantis nagrinéta literatiira ir §iy autoriy i$skirtais sékmés veiksniais bus sudaromas el.
verslo plétojimo jmongje sékmés veiksniy modelis. Sudarytas koncepcinis modelis bus

patikrintas empiriniu tyrimu.
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Sudarant modelj, buvo iSkirto penkios jmonés veiklos sritys, kuriy stabilus veikimas
galéty uztikrinti el. verslo plétojimg imonéje:
= Bendras jmonés procesy valdymas;
» Rinkos valdymas;
= Klienty valdymas;
= Techninis valdymas;
* Finansy valdymas.
Penkios sritys ir veiksniai matomi modelyje.
Sudarytas modelis ir atvaizduoja Sias penkis sritis, jose iSskirtus kritinius sékmés

veiksnius ir sgveika tarp skirtingy sriciy.

IMONE

Nuolatinis rokymasis

Imeonés procesy valdymas

Strateqgijos planavirnas

Vizijos nusistatymas

El. verslo procesy integracija

El. kanalo strategija

Rinkos valdymas e el Technologijy valdymas ——— RLUENOREIG G EY

AMTEELTE R  =chnologiniy naujoviy RN "oreildy analiz
Graita reakdija ir adaptadija atradimnas diegimas pritraukimas
Kokybizky prekiy ir paslaugy
e
Tinkama kasty kontrole
MNaujy pajamy 3altiniy
atradirnas

Finansy valdymas

Pradinio kapitalo jsivertinimas

8 pav. EL verslo plétojimo jmonéje sékmés veiksniu modelis
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8 pav. esanCiame modelyje matomos penkios jmonés veiklos sritys, kuriose iSskirti
imonés el. verslo plétojimo veiksniai.

Imonés procesy valdymo srityje iSskirti kritiniai strategijos planavimo ir vizijos
nustatymo veiksniai. Sie veiksniai yra svarbis tiek pradedant veikla, tiek ja plétojant toliau.
Turint vizija galima nusistatyt tikslus, strategija reikalinga tiems tikslams jgyvendinti.

Rinkos valdymo srityje isskirti trys kritiniai veiksniai: rinkos naujové, greita reakcija ir
adaptacija, kokybisky prekiy ir paslaugy pasiiila. Rinkos naujové kitaip — rinkos pionierius. Biti
pirmuoju — svarbus veiksnys dél keliy priezasCiy: vartotojus domina naujovés, mazesné
konkurencija, didesnis démesys. Greita reakcija ir adaptacija turi buti jmon¢je veikiancioje
virtualioje erdvéje. Pokyc¢iams vykstant milzinisku greiciu, jmonei atsilikus nuo jy, ji tampa
nekonkurencinga. Kokybisky prekiy ir paslaugy sitilymas uztikrina sékme, nes tokios prekés
visais laikais buvo ir bus populiarios. Parduodant nekokybiskus produktus, galima uZzsitraukti
vartotojy nemalonig, kas reik§ sumazéjusj jy susidomeéjima ir pirkimus.

Technologijy valdymo srityje yra svarbus technologijy naujoviy diegimo veiksnys.
Technologijoms taip greit kintant ir senstant, jmonei reikia nuolat stebéti ir atnaujinti reikalingas
technologines sritis.

Klienty valdymo srityje i$skirtas taip pat vienas kritinis poreikiy analizés veiksnys. IStirti
ir i8siaiskinti klienty poreikius ir lukes¢ius jmonei yra svarbu, nes tokiu budu ji galés koreguoti
teikiamas prekes ir paslaugas, taip sulaukdama didesnio klienty susidoméjimo.

Finansy valdymo srityje i8skirtas startinio kapitalo jsivertinimo veiksnys. DaZnai jmonés
pradeda ar pleCig veikla neturédamos pakankamai tam 1éSy. El. verslo projektai reikalauja
daugiau laiko jy atsiperkamumui. Kol el. verslas atsipirks ir ims generuoti pelng, gali praeiti
nemazai laiko, o tam jmoné turi buti pasiruosusi ir jsivertinusi tokias galimybes.

Modelyje taip pat yra iSskirtos sri¢iy sankirtos ir juose jvardinti sekmes veiksniai. Ten,
kur susiduria kelios sritys, klaidy iSvengti sunkiausiai, todél Sioms sritims reikty skirti svarbig
vietg procesy planavime ir valdyme.

Valdant jmonés procesus ir diegiant juose technologijas, svarbu jvertinti el. verslo procesy
integracija ir el. kanalo strategija. Visi el. verslo procesai j jmonés veiklg turi jsilieti taip, kad
veiklos tapty efektyvesnémis. Idiegus procesus netinkamai, jmonés veikla gali nesulaukti
teigiamy pokyc¢iy, ar net pakrypti neigiama linkme. Kad to neatsitikty, svarbu turéti el. verslo
kanalo strategijg. Plétojant veiklg el. versle, svarbu numatyti j kurig puse¢ krypti ir kurioje veikloje

kurti verslo procesus.
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Technologijoms jéjus ] rinkos valdymg, gauname svarby sékmés veiksnj, kurj reikia
jvertinti — naujy rinky ir naujy galimybiy atradimas. Taip pat yra ir su klienty valdymu.
Technologijy déka, plétojant el. verslg prasiplecia ir klienty ratas, kas uztikrina el. verslo jmonés
s¢kme. Tokiu biuidu jmoné tampa konkurencingesne, elektroniné erdvé praplecia jmonés veikly
sritis, taip platindama rinkas ir didindama klienty rata.

Technologijoms jsiverziant j finansy valdyma yra svarbis keli veiksniai — tinkama kasty
kontrolé ir atrasti nauji biidai pajamoms didinti. Technologijas reikia i§naudoti tinkamai el. verslo
plétros sékmei garantuoti bei finansy srities efektyvesniam valdymui uztikrinti. Kasty mazinimas
ir pajamy didinimas yra veiksniai, kuriuos svarbu jvertinti vykdant bet kokig pelng generuojancia
veikla.

Visi Sie veiksniai jtakoja vienas kitg ir tik bendras jy junginys gali uztikrinti s€kmingg el.
verslo plétra. Tod¢l yra svarbu jsigilinti ir jvertinti kiekviena 1S jy.

Ko gero, vienas svarbiausiy veiksniy matomy modelyje yra visus veiksnius ir veiklos
sritis veikiantis nuolatinis mokymasis jmonéje. Imonés procesy tobulinimas yra nuolatinis
procesas, kuris uztikrina, kad jmon¢ isliks rinkoje konkurencinga. Imong¢je nuolat turi vykti tokie
procesai kaip planavimas, steb¢jimas, procesy analizé ir naujy efektyvesnés veiklos budy paieska.

Tik nuolat besimokanti ir ieSkanti jmoné gali s€kmingai plétoti el. versla.
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5. TYRIMO KRITINIU SEKMES VEIKSNIU ISSKYRIMO SEKMINGAI
ELEKTRONINEI VEIKLAI PLETOTI ANALIZE

Tyrimo kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo sékmingai elektroninei veiklai plétoti

metodologija

Sudarytam koncepciniam modeliui patikrinti (8 pav.) buvo atliekamas tyrimas tarp
Lietuvos jmoniy. Kadangi svarbu, kad jmonés biitu pradéjusios diegti informacines technologijas
1 savo veikla, atrinktos jmonés, turinéios el. svetaing. Tokios jmonés buvo atrinktos naudojant
statistikos departamento prie Lietuvos Respublikos vyriausybés duomenis.

Pagal statistikos departamento prie Lietuvos Respublikos vyriausybés duomenis, 2008 m.
buvo registruotos 81 376 jmonés, 54,4 proc. jy turi el. svetaing. Tad tiriamajg atranking visuma
sudaro 44 268 jmonés.

Kadangi Sioje atrankingje visumoje yra zZinoma turin¢iy ir neturinéiy svetainés, jmoniy
proporcijos (turin¢iy — N, — 44 268, proporcija 7 =54,4, ir neturinéiy — N, — 27 108, proporcija

7=45,6), imties tirio nustatymui panaudota toliau pateikta formulé (Folz, 1996):

2 xlrx -]

2
&

, kur

N — imties taris;
z2,, — normaliojo skirstinio N (0,1) « lygmens kritiné reikmé (su 95 proc. garantija
z2,, =1959;

7 - mus dominancio parametro proporcija populiacijoje;

& - atrankos paklaida, Siuo atveju 0,05 proc. (arba + 5 proc. atrankos paklaidos riba).

Atlikus skai¢iavimus, gautas toks imties tiiris:

| _ 1,959 x[0544 x (1-0544)] _ 0,953 _

~ 381
0,05° 0,0024

Vadinasi, su pradine nuostata, norint, kad tyrimo rezultatai atspindéty atrankinés visumos

nuomong, i§laikant imtyje 95 proc. patikimuma, reikia apklausti 381 jmong.
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Tyrimui atlikti pasirinktas apklausos metodas. Apklausa yra marketingo tyrimy pirminés
informacijos rinkimas atliekant struktiirizuota apklausa (V. P. Pranulis, 2007).

Pranulis (2007) isskiria kelis apklausos pranasumus. Pirma, apklausos padeda atsakyti |
klausimg ,,kodé¢l*“. Apklausos daznai geriau uz kitus tyrimy btidus leidzia surinkti informacijg ir
surasti atsakymga j daznai iSkylant] klausima, kodél zmonés vienaip ar kitaip vertina skirtingas
situacijas, priima vienokius ar kitokius sprendimus, vienaip ar Kitaip elgiasi. Tai pat apklausa
padeda rinkti faktus ir konstatuoti sritis ji padeda atsakyti | klausima ,,kaip*“. Apklausos metodas
taip pat atsako ] klausimg ,,kas*. Tai fakty rinkimo ir ateities numatymo klausimas. Daznai yra
svarbu numatyti, kaip tiriamoji visuma vertina ateitis planus ar galimybes.

Kritiniams sékmés veiksniams nustatyti, buvo sudaryta anketa (1 priedas) skirta jmonés
atstovui.

Tyrimas kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimui buvo atlickamas tarp Lietuvos jmoniy,
turinéiy el. svetaing. Atsizvelgiant | tyrimo tikslus, turimg biudzeta, norimus gauti rezultatus,
nuspresta anketa siysti el. pastu, laiSke nurodant, kokiu tikslu ir kam skirta anketa.

Anketa buvo sudaryta i$ keliy pagrindiniy daliy ir skirtingy klausimy tipy. Pirmojoje
anketos dalyje, uzduodami bendro pobiidzio klausimai, norint i$siaiskinti jmonés dydj bei veiklos
srit]. Antroje dalyje, klausimai koncentruoti j jmonés plétra informaciniy technologijy srityje ir
planus, pleciant ir diegiant el. versla. Trecioje dalyje, anketoje dominuoja klausimai apie kritinius
el. verslo sékmés veiksnius. Uzduodami klausimai, susij¢ su sudarytu koncepciniu modeliu ir jo
teisingumo patikrinimu.

Tyrimo metu buvo taikomi $ie tyrimo metodai:

» Empiriniai: jmonés atstovams sudaryta anketiné apklausa. Nuoroda j anketg
1Ssiysta el. paStu, nurodant kokiu tikslu ir kam ji skirta. Anketg sudaro kelios
klausimy grupés, skirtos iSsiaiSkinti svarbiausius jvardinamus el. verslo sekmés
veiksnius.

= Statistiniai: apraSomoji statistika: tyrimo duomenys vaizdZziai pateikiami ir
sugrupuojami.

Tyrimo rezultatams atvaizduoti pateikiama jy analizeé bei gauty rezultaty apibendrinimas.
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5.1 Tyrimo Kkritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo sékmingai elektroninei veiklai plétoti

rezultaty analizé

Tyrime alyvavo 390 jmoniy, turinéiy el. parduotuve atstovai.

Norint issiaiskinti, kokie zmonés dalyvauja apklausoje, anketos pradzioje buvo pateikiami
bendro pobiidzio klausimai, galintys nusakyti bendrg jmonés informacija.

Apibendrinus tyrimo rezultatus, paaiskéjo, kad tyrime daugiausiai dalyvavo jmonés,
turin¢ios iki 10 darbuotojy. Tokiy jmoniy tyrime buvo daugiau nei pusé — 55 proc. Tarp 10 ir 50
darbuotojy, turi 28 proc. jmoniy, o 50 ir daugiau darbuotojy turi 17 proc. jmoniy. Grafiniai

rezultatai atvaizduoti 9 pav.

50 ir daugiau
17%

Iki 10

55%

10.50 /
28%

Saltinis: tyrimo duomenys

9 pav. Darbuotojy skaicius jmonése

Tokie pirmojo klausimo rezultatai rodo, kad tyrime daugiausiai dalyvavo mazos, iki 10
darbuotojy turin¢ios jmonés.

Sekanciame klausime, jmoniy atstovai buvo klausiami apie vystomo verslo pramonés
Saka. Pramonés Sakos respondentams buvo iSvardintos. Jos parinktos pagal Statistikos
departamente nurodytag pramonés Saky klasifikacijg. Respondentai turéjo galimybe Zyméti
daugiau nei vieng atsakymg. Rezultatai parodé, kad daugiausiai jmoniy dirba prekybos,

nekilnojamo turto is susijusioje veikloje, bei finansinio tarpininkavimo sakose.
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Apibendrinti jmoniy vystomos veiklos pramonés Saky rezultatai matomi 10 paveiksle.

100
a0 -

80 -

20 1

A Apdirbamoji gamyba B Elektros, dujy irvandens tiekimas

C Statyba D Prekyba

E VieSbudisiirrestoranai F Transportasirsandelisvimas

G Paitas irtelekomunikacijps H Finansinis tarpininkavimas

| Kompiutenaiirsu jais susijusiveikla J Mekinojamasis turtas, nuoma irkita verslo veikls

K Puoilsio organizavimo, kultdnngir sporting veikla L Kits aptamavimo veikla
Saltinis: tyrimo duomenys

10 pav. Verslo vystymas konkreciose pramonés Sakose

TreCias pateikiamas klausimas yra kontrolinis, norint suzinoti, ar respondenty jmoné
attinka apklausos reikalavimus. Apie jmonéje naudojamas priemones: el. tinklalapis, el. pastas ar
komercijos sistema, skirtos verslo tikslams, visos tyrime dalyvavusios jmonés atsaké teigiamai.
Tad visos jmonés baigé tyrima.

Toliau apklausoje seké keturi klausimai, kurie turéjo jvertinti jmonés naudojamas
informacines technologijas, el. verslo panaudojamumo ir plétros lygj, paskatas jas naudoti bei el.
verslo pazinimo lygj jmonéje. Respondentai turéjo jvertinti, konkreciy veiksniy panaudojamuma
imonéje skaléje nuo 1 iki 5.

Grafinis $iy veiksniy iSreikStumas matomas 11 - 14 paveiksléliuose.

11 paveikslélyje atvaizduotas informaciniy technologijy panaudojamumo jmonése skalé.
Kaip rodo skal¢, Siek tiek maziau nei pusé jmoniy (45,38 proc.) vertino technologijy
panaudojamuma gana vidutiniSkai (skalé Zzymeéta ties 3). Apie 20 proc. jmoniy vertino

technologijy panaudojamuma zemiau nei vidutiniskai — 5, 90 proc. skale zyméjo ties 1, 0 12,05
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proc. ties 2. Apie trec¢dalis jmoniy technologijy panaudojamumag jvertino geriau nei vidutiniskai —
21,03 proc. vertino 4 balais, 15,64 proc. — 5 balais. Tokie rezultatai rodo, kad jmonés yra
linkusios naudoti informacines technologijas, nes tik labai maza dalis jvertino panaudojamumag

zemiau vidurkio.

Informaciniy technologijy panaudojamumas jmoneése

Saltinis: tyrimo duomenys

11 pav. Informaciniy technologiju panaudojamumas jmonése

12 paveikslélyje matoma jmoniy el. verslo galimybiy pazinimo skalé. Siame klausime,
taip pat dauguma jmoniy savo pazinimo lygj vertino ties viduriu, skalé¢je zymédamos 3. Tokiy
jmoniy viso yra 30 proc. Maza dalis respondenty, pazinimo laipsnj jvertino maziausiu balu. Siek
tiek daugiau, rinkos 2 (17,18 proc.). Beveik apylygiai respondentai rinkosi aukstesnj el. verslo
paZinimo lygj.

Imoniy el. verslo galimybiy pazinimo lygis

2

538%  17,18%

Saltinis: tyrimo duomenys

12 pav. El. verslo pazinimo lygis imonése

Tokie rezultatai rodo, kad jmonés intensyviai domisi el. verslu ir jo galimybémis,
stengiasi su jomis susipazinti ir galbiit netgi diegti jmonés veikloje.

Toliau respondenty yra klausiama apie el. verslo plétros lygi imonése. Rezultatai vaizdziai
matomi 13 pav. skaléje. Daugiausiai jmonés rinkosi 1, 2 ir 3 balus jvertinti plétros lygj. Tai rodo,
kad jmonés el. verslo plétra daugiausiai vertina zemai ir vidutiniskai. Tik apie 22 proc. jmoniy

jvertino el. verslo plétros lygj daugiau nei vidutiniskai. Tokie rezultatai rodo, kad jmonés linke
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labiau kol kas tik dométis el. verslo galimybémis, taCiau jy plésti neskuba. Priezas¢iy tam gali
buti nemazai: el. verslas yra pakankamai jaunas, jmonés nedrista daryti drastiSky pokyciy savo

veikloje, yra ne iki galo jsigilinusios j el. verslo galimybes.

Imoniy el. verslo pletros lygis

Saltinis: tyrimo duomenys

13 pav. EL verslo plétros lygis imonése

Paskutinis klausimas apie informaciniy technologijy ir el. verslo plétra jmonése yra el.
verslo panaudojimo darbo veikloje skatinimas jmonése. Sio klausimo rezultatai matomi 14
paveikslélyje. El. verslas jmonése skatinimas yra gana vangiai — didziausia dalis respondenty
(34,36 proc.) skaléje pasirinko 1. Maziausia jmoniy dalis (11,03 proc.) pasirinko 5. Rezultatai
rodo, kad jmonés kol kas savo veikloje el. verslo panaudojimg skatina gana pamazu. Tik

nedaugelis jy atrado, kaip el. verslo procesai gali biiti pritaikyti kasdieningje veikloje.

El. verslo panaudojimo darbo veikloje skatinimas jmonése

Saltinis: tyrimo duomenys
14 pav. El. verslo panaudojamumo darbo veikloje skatinimo lygis imonése
Keturiy klausimy, skirty jvertinti jmoniy informaciniy technologijy ir el. verslo plétra
rezultatai rodo, kas jmonés kol kas aktyviausiai diegia informacines technologijas ir dar tik

domisi el. verslu. El. verslas | veiklos procesus diegiamas gana atsargiai. Rezultatai rodo, kad

Jmongs dar yra ankstyvojoje — el. verslo pazinimo stadijoje.
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Sekanc¢iame klausime respondentai turéjo jvertintini trylika kritiniy el. verslo sékmés veiksniy. Visi veiksniai atspindi teorinéje dalyje

sudaryta koncepcinj modelj. Respondentai veiksnius turéjo jvertinti kaip ,,Labai svarbus®, ,,Vidutiniskai svarbus®, ,,Labiau nesvarbus nei

svarbus® ir ,,Nesvarbus®. Grafiniai rezultatai pateikiami 15 pav.

300
Labai svarbu Vidutiniskai svarbu Labiau nesvarbu nei svarbu Nesvarbu

250 - —
200 - —
150 - ——
100 -

50 |:| I H',H H

4 + o + ! d_l = |—|
ABCDEFGH IJKLM ABCDEFGH IJKLM BCDEFGH IJKLM ABCDEFGH IJKLM

A Strategijos planavimas B Vizijos nustatymas C El. verslo procesy integracija [ Rinkos naujové

E Greita reakeija ir adaptacija F Kokybigky prekiy ir paslaugy pasidla G Naujy rinky atradimas H Technaloginiy naujoviy diegimas

| MNaujy klienty pritraukimas J Klienty poreikiy analize K Pradinio kapitalo jsivertinimas L Tinkama kasty kontrole

MMNaujy pajamy Saltiniy atradimas

Saltinis: tyrimo duomenys

15 pav. El verslo sékmés veiksniy jvertinimas

Kaip rodo grafiniai rezultatai, respondentai daugiausiai visus veiksnius vertino kaip labai svarbius, maziausiai jvertinimy buvo

pazyminc¢iy kaip ,,Nesvarbu®.
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Tyrimo duomenys parodé, kad svarbiausi respondentams veiksniai yra strategijos
planavimas, naujy klienty pritraukimas ir poreikiy analizé. Kaip nesvarbiausi veiksniai buvo
iskirti kokybisky prekiy ir paslaugy pasiiila, naujy technologijy diegimas ir pradinio kapitalo
jsivertinimas. Rezultatai rodo, kad jmonés labiausiai vertina veiksnius susijusius su klientais.
Klienty pritraukimas — vienas pagrindiniy kritiniy veiksniy saglygojanciy el. verslo sékmg.

Sis klausimas labai siejasi su sekanéiais dvejais, kur jmoniy atstovy yra pra§oma isrinkti
1§ lentel¢je pateikiamy veiksniy tris svarbiausius ir tris sunkiausiai jgyvendinamus veiksnius.

16 paveikslélyje matomi trys svarbiausi el. verslo plétojimo veiksniai: klienty poreikiy

analiz¢, greita reakcija ir adaptacija, tinkama kasty kontrolé.

Klienty porelkiy analizé

3

svarbiausi el. verslo

pletojimo veiksniai

Saltinis: tyrimo duomenys

16 pav. Svarbiausi iSskirti el. verslo plétojimo sékmés veiksniai

Vienas i§ respondenty iSskirty veiksniy sutapo su ankstesnio klausimo vertinimo
rezultatais. Tai — klienty poreikiy analizé. Sis veiksnys buvo isskirtas kaip labai svarbus ir
vertinant atskirus kriterijus. O tai dar karta jrodo, kad respondentai klienty poreikius stipriai
vertina. Kiti du i$skirti veiksniai taip pat jvertinti kaip gana svarblis — apie pusé respondenty
greitg reakcijg ir adaptacija bei tinkama kasty kontrole jvertino kaip labai svarbig.

Sekanciame susijusiame klausime respondenty prasyta iSskirti tris veiksnius, kuriuos
igyvendinti yra sunkiausiai. Imoniy atstovai iSskyreé strategijos planavima, rinkos naujove ir naujy

pajamy Saltiniy atradimg. Veiksniai matomi ir 17 pav.
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Tokie veiksniai galéjo buti iSskirti kaip sunkiausiai pasiekiami dél keliy priezascCiy.
Strategijos planavimas yra sunkus uzdavinys, nes el. erdvé yra nepastovi ir greitai kintanti, todél
reaguoti ir adaptuotis reikia skubiai. Turint strategija gali buiti sunku taip greitai kKeistis.

Naujy pajamy Saltiniy atradimas yra sunkus uzdavinys, nes jmonés daznai iSnaudoja
maksimaliai biidy galimy gauti pajamoms. Papildomi biidai — reikSty jmonés ar veiklos plétra.
Naujy budy paieskai ir analizei tekty investuoti nemazai laiko.

Rinkos naujove biti pakankamai sunku, kadangi Siame amziuje klienta sunku kazkuo
nustebinti. Rinka yra perpildyta jvairiais produktais ir paslaugomis. Sudominti ir jtikti klientui

yra svarbus, ta¢iau sunkiai pasiekiamas veiksnys.

Strategijos planavimas

sunkiausiai pasiekiami

el. verslo plétojimo veiksniai

Saltinis: tyrimo duomenys

17 pav. Sunkiausiai pasiekiami el. verslo plétojimo sékmés veiksniai

Tolimesng¢je klausimy grupéje respondentams pateikiami teiginiai, kuriuos reikia jvertinti
skaléje nuo 1 iki 5, nurodant, ar su tuo teiginiu yra sutinkama, ar ne. Respondentai gal¢jo rinktis
ir papildomg atsakyma — ,,neturiu nuomonés*. Visi teiginiai taip pat atspindi ry$ius tarp el. verslo
sékmés veiksniy plétojant el. verslg, sudarytame koncepciniame modelyje. Grafiniai rezultatai

matomi 18 — 22 pav.
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18 pav. matoma skalé, kurioje pavaizduota, kaip respondentai sutiko su teiginiu, jog geras
jmonés procesy, klienty, technologijy, rinkos, finansy valdymas uztikrina jmonés veiklos s¢kmg.
Kaip rodo rezultatai, apie pusé respondenty su teiginiu visiskai sutiko (5 balai), dar 35,38 proc.
skaléje nurodé 4. Tokie rezultatai rodo, kad jmonéms yra svarbus §iy sri¢iy valdymas ir kad jos

mano, kad geras jy valdymas uZztikrina veiklos s¢kmg¢. 3,59 proc. respondenty neturé¢jo nuomones.

Geras jmones procesy, klienty, technologiju, rinkos, finansy valdymas uztikrina
el. verslo sékme.

Saltinis: tyrimo duomenys
18 pav. Imonés procesy, klienty, technologiju, rinkos ir finansy valdymo svarba plétojant
el. versla
Antras teiginys susijes su technologiniy naujoviy diegimu ir jy jtaka naujy rinky ir klienty
pritraukimai. Respondenty atsakymy rezultatai matomi 19 pav. Su Siuo teiginiu visiskai ir beveik
visiskai (4 ir 5 balai skaléje) sutiko beveik 70 proc. respondenty. 20 proc. skaléje pasirinko 3

balus.

Technologiniy naujoviy diegimas jtakoja naujy rinky ir klienty pritraukima

Saltinis: tyrimo duomenys

19 pav. Technologiniy naujoviy diegimo jtakos naujy rinky ir klienty pritraukimui svarba

Tokie rezultatai rodo, kad jmonéms technologiniy naujoviy diegimas susijes su papildoma

nauda jmonei.
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TreCiame teiginyje respondenty prasSyta jvertinti, kaip svarbu buti pirmuoju rinkoje —
rinkos pionieriumi. Nuomonés pasiskirsté gana tolygiai. Dauguma sutiko su Siuo teiginiu (24,63
proc.). Taciau pakankamai nemazai zmoniy skyré 3 balus (23,33 proc.) Detalesni rezultatai
matomi 20 paveikslélyje.

Tokie rezultatai rodo kiek pakitusiag vyraujan¢ia nuomone, kad buti pirmuoju rinkoje,
reiskias buti sekmingam. Verslininkai kei¢ia pozitrj ir i$skiria svarbesnius veiksniu nei tik rinkos

naujove.

Bati rinkos pionieriu yra svarbus veiksnys uztikrinant el. verslo sekme

Saltinis: tyrimo duomenys

20 pav. Rinkos pionieriaus jtaka veiklos sékmei

Ketvirtas respondentams pateiktas veiksnys — strategijos planavimo bitinumas pradedant
verslg. Dauguma jmoniy sutiko su $iuo teiginiu (4 balus skaléje rinkosi 34,36 proc., 0 5 — 40,5

proc.). Tyrimo rezultatai matomi 21 paveikslélyje.

Strategijos planavimas pradedant el. versla yra batinas norint uztikrinti efektyvy
jmones darbg

Saltinis: tyrimo duomenys

21 pav. Strategijos planavimo jtaka planuojant el. versla

Tokie Sio teiginio rezultatai patvirtina ir prie§ tai buvusius rezultatus, kad strategijos

planavimas jmonéms atrodo svarbus el. verslo s€kmés plétojimo veiksnys.
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Paskutiniajame teiginyje, respondentai vertino el. verslo diegimo ] tradicinio verslo
procesus teigiamg pokytj. Dauguma sutiko su Siuo teiginiu ir mano, kad el. verslo diegimas |

tradicinj versla yra teigiamas pokytis. Visi rezultatai matomi 22 paveikslélyje.

El. verslo diegimas | tradicinio verslo procesus yra teigiamas pokytis jmonés veikloje

Saltinis: tyrimo duomenys

22 pav. El verslo diegimo j tradicinio verslo procesus teigiamo pokyc¢io jvertinimas

Anketos pabaigoje respondentams uzduodami keli bendro pobtuidzio klausimai susije su el.

verslo sekmeés plétojimo veiksniais.

Nesikeis
11%

Keisis is
esmes
Keisis is 29%,
dalies
60%

Saltinis: tyrimo duomenys

23 pav. El verslo sékmés veiksniy pokytis ateityje

23 pav. matomi grafiniai rezultatai, kurie atspindi respondenty nuomong apie el. verslo
sékmés veiksniy kitimg ateityje. Daugiausiai jy (60 proc.) mano, kad veiksniai ateityje keisis i$

dalies. 29 proc. mano, kad keisis i§ esmés, o 11 proc. tiki, kad veiksniai i§liks tokie patys.
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Galiausiai, anketos pabaigoje respondenty yra klausiama apie el. verslo sékmés veiksniy
analizés svarbg plétojant ar pradedant el. versla. Sio klausimo rezultatas teigiamas — 85 proc.
respondenty iSsaké nuomong, kad el. verslo sekmés veiksniy analizé yra svarbi plétojant el.
versla. Tai rodo, kad jmonés doméjosi ar domisi veiksniais, kurie galéty padéti jy verslui veikti

efektyviau.

Taip
85%

Saltinis: tyrimo duomenys

24 pav. El verslo sékmés veiksniy analizés svarba plétojant el. Versla

24 paveikslélyje matomi rezultatai rodo, kad dauguma respondenty visgi tiki, kad el.
verslo s€kmés veiksniai ateityje keisis tik i§ dalies, kad radikaliy poky¢iy nereikéty laukti, taciau

technologijoms taip greit kintant, veiksniai negali i$likti tokie patys.

5.1 Tyrimo kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo sékmingai elektroninei veiklai plétoti

rezultaty apibendrinimas

Tyrime, kritiniams sékmés veiksniams nustatyti plétojant el. versla, buvo tikrinamas
teorin¢je darbo dalyje sudarytas koncepcinis modelis. Siekta i$siaiSkinti, kiek modelyje iSskirti
sékmes veiksniai plétojant el. verslg svarbiis veiklg vykdan¢ioms jmonéms

Tyrimas parod¢, kad didZiausig respondenty dalj sudar¢ mazos jmonés, turinc¢ios iki 10
darbuotojy ir dirbancios daugiausiai prekybos, nekilnojamo turto ir susijusioje veikloje bei
finansinio tarpininko Sakose.

Prie§ jmonéms vertinant kritinius el. verslo plétojimo seékmés veiksnius, jy buvo prasyta
pvertinti informaciniy technologijy ir el. verslo plétra savo jmonéje. Rezultatai parode, kad
jmonés yra linkusios diegti ir atnaujinti naudojamas informacines technologijas, taip pat domisi

el. verslo plétros galimybémis. Taciau, kaip rodo sekantys rezultatai, el. verslas j jmonés veiklos
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procesus diegiamas gana atsargiai. Rezultatai rodo, kad jmonés dar yra ankstyvojoje — el. verslo
pazinimo stadijoje.

Vertinant iSvardintus kritinius sékmés veiksnius, respondentai turéjo parinkti, kiek
svarbus yra nurodytas veiksnys. Rezultatai parodé¢, kad visi veiksniai buvo jvertinti kaip ganétinai
svarbiis. Kaip pacius svarbiausius respondentai iSrinko strategijos planavima, naujy klienty
pritraukimg ir poreikiy analiz¢. Kaip nesvarbiausi veiksniai respondenty isskiriami kokybisky
prekiy ir paslaugy pasiila, naujy technologijy diegimas ir pradinio kapitalo jsivertinimas.
Rezultatai rodo, kad jmonés labiausiai vertina veiksnius susijusius su klientais. Klienty
pritraukimas — vienas pagrindiniy veiksniy sglygojanciy el. verslo sékme.

Tyrimas baigiamas klausimu apie kritiniy sékmés veiksniy analizés svarba plétojant el.
verslu. Respondentai patvirtino, kad tokia analizé yra reikalinga ir naudinga. Tai rodo, kad
imonés domisi veiksniais, kurie galéty padéti jy verslui veikti ir pléstis efektyviau.

Ivertinant teorin¢je dalyje sudaryta koncepcinj el. verslo sékmes veiksniy modelj,
matoma, kad tyrimo metu respondenty jis buvo priimtas ir jvertintas palankiai. Modelyje esantys
veiksniai daugumoje jvertinti kaip labai svarbus. IS atskiry sri¢iy sudaryti rySiniai veiksniai, kaip
teiginiai respondentams buvo priimtini.

Svarbiausia, ka respondentai atskleidé tyrimo metu, kad:

= EL verslo procesy diegimas j pradines veiklas yra teigiamas dalykas. Sis faktas
rodo, kad jmonés jau supranta, kas el. verslas gali atneSti naudos jmonei ir
padaryti vykdoma veikla efektyvesne. Nors kol kas jmones el. verslo plétoja
atsargiai, taCiau toks jvertinimas rodo, kad tai tik laiko klausimas.

= Sé¢kmés veiksniy analize, plétojant el. verslg yra svarbus procesus. Tokie rezultatai
rodo, kad jmonés supranta s€¢kmeés veiksniy analizés principg ir jo svarbg. Tai
rodo, kad plétodamos el. versla jmonés pasidomés, veiksniais, kurie gali lemti jy
veiklos sekme. Tokiu buidu, bus galima i§vengti klaidy ir neefektyvios veiklos.

Taigi, kritiniy sékmeés veiksniy analizé yra svarbus procesas plétojant el. versla.

[Sanalizavus ir jvertinus visus veiksnius jmonés galéty startuoti ar plétoti versla efektyviau.
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ISVADOS

Technologijy naudojimas pasaulyje auga kiekvieng dieng. Imonés vis dazniau | tradicinius

veiklos procesus diegia el. verslo procesus. Taciau dél skuboty ir nepagrjsty sprendimy dauguma

Jmoniy patiria nesékme Sioje srityje. Praktikoje yra daug sékmingo el. verslo pavyzdziy, taCiau,

deja, ko gero dar daugiau — nesékmingo. I§ zlugusiy ir sékmingai veikian¢iy jmoniy galima daug

ko pasimokyti — kokia jy naudojama metodika ar praktiné veikla atvedé jas | sékmé arba j

zlugima.

Pradedant el. verslg kyla nemazai klausimy: kiek naudinga yra pléstis j el. rinkg; kokie yra

sekmés veiksniai; kaip jmonei pasirinkti tinkamg strategija, kokias panaudoti technologijas, kur

nukreipti valdyma, kad integruoti veiklos procesus, kokig pasirinkti strategijg. Tokiais atvejais,

daznai nagrin¢jami sékmingi pavyzdziai, norint rasti veiksnius, turincius jtakos sékmingai veiklai

Vystyti.

ISanalizavus el. verslo teorinius aspektus, nustatyta, kad ijmonéms plétoti el. versla
yra svarbu dél daugelio priezas¢iy. Viena svarbiausiy — didinti jmonés
konkurencinj pranasumg. Plétojant el. verslg atrandami nauji klientai, naujos
rinkos. Atsiranda Zymiai didesnés galimybés personalizuoti klienty poreikiy
patenkinimg. O labiau patenkinti klienty poreikiai, reiSkia didesn¢ nauda jmonei.
Pradedant el. verslo veikla, visi jmonés procesai vertés grandingje gali biti
perprojektuoti remiantis didesniais informacijos srautais, tokiu biidu bus pasiektas
didesnis veiklos veiksmingumas ir efektyvumas. Plétojant el. verslg, informacinés
technologijos atranda galimybiy naujoms paslaugoms kurti ar naujiems verslo
modeliams vystyti ir adaptuoti.

ISskyrus el. verslo plétros naudg jmonéms, iSanalizuota kritiniy s€ékmés veiksniy
metodika. Nustatyta, kad kritiniy sékmés veiksniy nustatymas yra ilgas procesas,
kurj sudaro kelios dalys ir kelios dalyvaujanios pusés. Svarbu iSskirtiems
veiksniams nustatyti padariniy lygmen;j: kiek nustatytas veiksnys atne§ naudos,
kiek reikés kasty jam jgyvendinti, ar jmonei finansiSkai verta jj diegti ar situacija
reikalauja kitokio poziiirio. ISskyrus galutinius sékmés veiksnius ir juos jtraukus ]
imonés veikla, svarbu yra nuolat stebéti kintancius jmonés procesus ir
besikeiciant] efektyvuma.

Atlikta mokslinés literatiros analizé, kurioje nagrinéti autoriy iSskiriami kritiniai

sékmes veiksniai, plétojant el. verslg. ISnagrinéti autoriy Tom R. Eikebrokk ir Dag
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H., Pradeep Korgaonkar ir Bay O’Leary, Michael J Earl ir Dien D. Phan
moksliniai straipsniai, kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo bei analizés
tematikomis. Analizés metu, nustatyta, kad autoriai nagrinédami el. verslg ir
iSskirdami sékmés veiksnius, remiasi skirtinga praktika ir patirtimi. Vieni remiasi
savo darbo patirtimi, veikla panaSiose srityse, kiti, veiksnius iSskiria atlike
empirinj tyrimg, kiti atlike literatiros analizg¢ iSskiria svarbiausius kity autoriy
minétus veiksnius.

5. Remiantis nagrinéta literatiira ir autoriy Tom R. Eikebrokk ir Dag H., Pradeep
Korgaonkar ir Bay O’Leary, Michael J Earl ir Dien D. Phan isskirtais kritiniai el.
verslo sékmés veiksniais sudarytas el. verslo plétojimo jmonéje sékmés veiksniy
koncepcinis modelis. Sudarytas modelis atvaizduoja bendrajj jmonés procesy
valdyma, rinkos valdyma, klienty valdyma, techninis valdymg ir finansy valdyma,
jose i8skirtus kritinius s€kmés veiksnius ir saveika tarp skirtingy sriciy.

6. Sudarytam koncepciniam modeliui patikrinti buvo atliekamas empirinis tyrimas
tarp Lietuvos jmoniy. Kadangi svarbu, kad jmonése biitu pradétos diegti
informacinés technologijos, disponuojant Statistikos departamento duomenimis,
atrinktos jmongés, turincios el. svetaing. Kad tyrimo rezultatai atspindéty atrankinés
visumos nuomong, iSlaikant imtyje 95 proc. patikimuma, buvo apklaustos 390
Lietuvos jmoniy.

7. Tyrimo metu jvertintas teorinéje dalyje sudarytas koncepcinis modelis. Kaip
parodé tyrimo rezultatai, modelis respondenty buvo priimtas ir jvertintas palankiai.
Modelyje esantys veiksniai jvertinti kaip labai svarbiis. I§ atskiry sri¢iy sudaryti
rySiniai veiksniai, kaip teiginiai respondentams buvo priimtini.

8. Tyrimo metu nustatyti svarbiis aspektai:

a. El verslo procesy diegimas j tradicines veiklas yra teigiamas dalykas.
Imonés supranta, kas el. verslas gali atneSti naudos jmonei ir padaryti
vykdoma veikla efektyvesne.

b. Sékmés veiksniy analizé, plétojant el. verslg yra svarbus procesus. Tokie
rezultatai rodo, kad jmonés supranta sekmés veiksniy analizés principg ir
jo svarba.

Taigi, kritiniy s€kmés veiksniy analizé yra svarbus procesas plétojant el. versla.

ISanalizavus ir jvertinus visus veiksnius jmonés galéty startuoti ar plétoti versla efektyviau.
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ANOTACIJA

Magistro baigiamajame darbe iSanalizuoti ir nustatyti kritiniai el. verslo sékmés plétojimo
veiksniai, sudarytas el. verslo kritiniy s€¢kmés veiksniy koncepcinis modelis, modelis patikrintas
empiriniu tyrimu. Pirmoje dalyje analizuojami el. verslo teoriniai aspektai, jvertinama el. verslo
procesy integracijos nauda j tradicinius jmonés veiklos procesus. Antroje dalyje analizuojama
kritiniy sékmés veiksniy metodika, jos pranasumai, kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimo budai.
Trecioje dalyje analizuojami el. verslo kritiniy sékmés veiksniy i§skyrimo mokslinés literataros
Saltiniai. Apzvelgti ir iSskirti jau sudaryti koncepciniai autoriy sudaryti el. verslo sékmés kritiniy
veiksniy modeliai bei patys veiksniai. Ketvirtoje dalyje, pagal iSnagrinétus mokslinius straipsnius
ir i8skirtus el. verslo kritinius sekmés veiksnius sudarytas koncepcinis el. verslo kritiniy s€ékmés
veiksniy koncepcinis modelis. Paskutinéje, penktoje dalyje, atliktas empirinis tyrimas, kurio metu
tikrinamas sudarytas koncepcinis modelis. Tyrimo rezultatai detaliai iSanalizuoti ir sugrupuoti,

vaizdziai pateikti grafiSkai. Pateiktas galutinis rezultaty apibendrinimas ir vertinimas.

Pagrindiniai ZodzZiai: el. verslas, el. verslo nauda, kritiniai sékmés veiksniai, el. verslo

kritiniy sékmés veiksniy analizé.
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ANOTATION

The graduation paper has been written to identify and to analyze the critical success
factors in e-business development. The e-business critical success factors model was designed
and verified by empirical research.

First part of this paper includes theoretical aspects of e-business, the benefit companies
get from e-business process integration in traditional company’s activity. The second part
analyzes the critical success factors methodology, its advantages, critical success factors
extraction methods. The third part includes analysis of e-business critical success factors isolation
of scientific literature sources. Already concluded authors critical success factors models and
factors itself are reviewed and analyzed. In the fourth part according analyzed scientific literature
and critical success factors extracted, an e-business conceptual critical success factors model was
designed. In the last, fifth part, an empirical research was carry accomplished. Research results
are analyzed, grouped and detailed shown in graphical way. The ultimate results summation is

provided.

Key words: e-business, e-business benefits, critical success factors, e-business critical

success factors analysis.
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universitetas, Ekonomikos ir finansy valdymo fakultetas, 2008. — 70 p.

SANTRAUKA

Verslo administravimo magistro baigiamojo darbo tema yra aktuali, nes nenumaldomas
el. verslo augimas kartu su labai greit besivystan¢iom informaciném technologijom turi didelg
jtaka bendrai ekonomikos padéciai pasaulyje. Taciau, el. verslui taip greit besipleciant j tradiciniy
organizacijy veiklg, technologijos pradétos diegti karstligiskai — neapgalvojant ir nejsigilinant j
visus svarbiausius aspektus. Informacinés technologijos jmonéje diegiamos nejvertinus visy
verslo procesy ir nesuplanavus jmonés veiklos strategijos pokyc¢iy. El. verslas pradedamas
nejsigilinus i kritinius el. verslo s€kmés veiksnius. Tokios veiklos pasekmés yra neefektyvi ar net
nuostolinga jmonés veikla.

Tyrimo objektas — kritiniai el. verslo plétojimo sékmés veiksniai.

Tyrimo tikslas — iSstudijavus teorinius veiksnius, sglygojancius sékmingg el. verslo
plétojima, parengti koncepcinj kritiniy el. verslo sékmés veiksniy modelj bei ji empiriskai
patikrinti.

Tyrimo uZdaviniai:

= [Sanalizuoti el. verslo teorinius aspektus, jvertinti jo naudg jmonéms

= Atlikti mokslinés literatiros analizg, jos metu iSskirti svarbiausius el. verslo
sékmingo plétojimo veiksnius;

* Remiantis teoriniais veiksniais, parengti koncepcinj kritiniy el. verslo sékmes
veiksniy modelj;

= Parengta koncepcinj kritiniy el. verslo sékmés veiksniy modelj patikrinti
empiriskai;

= Pateikti galutinj el. verslo sekmés veiksniy elektroninése rinkose vertinima.

Darbe atlikta kritiniy el. verslo sékmés veiksniy analize, iSskirti svarbiausi veiksniai,
uztikrinantys el. verslo plétros sékme. Pagal iSskirtus veiksnius sudarytas el. verslo kritiniy
s¢kmeés veiksniy koncepcinis modelis, kuris patikrintas atliekant empirinj tyrima tarp Lietuvos
imoniy, plétojanciy el. verslo procesus. Tokiu budy, pasauliné kritiniy el. verslo s€ékmés veiksniy

1$skyrimo praktika patikrinta Lietuvos mastu. Pateikti tyrimo rezultatai bei apibendrinimas.
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SUMMARY

Final Master of Business Administration paper topic is relevant because the relentless e-
business growth, together with fast expanding information technologies that have a significant
impact on the general economic situation in the world. However, e-business is expanding rapidly
in the traditional activities of organizations, technology deployment started hectic -
indiscriminating in all major aspects. Information technologies in companies are integrated
without business strategy changes. Companies start integration of e-business processes without
concern of critical e-business success factors analysis. The consequences of such activity are
ineffective or even losses in business.

The research object — critical e-business development success factors.

The research purpose — based on the theoretical factors underlying the success of e-
business development, develop a conceptual critical e-business success factors model and verify
it empirical research.

Research goals:

= Analyze the theoretical aspects of the e-business, assess its benefits for businesses

= To perform literature analysis, the time to distinguish the critical success factoris
in e-business development;

= Based on theoretical issues, design a conceptual critical e-business success factors
model;

= To verify conceptual critical e-business success factors model empirically;

= The formulate the final assessment of e-business success factors in electronic
market.

Work carried out critical e-business analysis, identified the most important factors
ensuring e-business development success. Under the identified factors conceptual e-business
critical success factors model designed. The model examined in the empirical study of the
Lithuanian enterprises, developing the e-business processes. In this way, the world critical
success factors exclusionary practices checked in Lithuania scale. The ultimate results summation

is provided
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PRIEDAI
1 priedas. Kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimas plétojant el. versla

Esu Inesa Goreinova, Mykolo Romerio universiteto magistranté. Studijuoju elektroninio
verslo vadyba. Siuo metu ra$au baigiamajj magistrinj tiriamaji darba: ,,Kritiniy s¢kmés veiksniy
nustatymas plétojant el. versla”.

Atsakyti j anketos klausimus neuztruksite ilgiau nei 10 min. Reikiamus atsakymus

pazymékite ar paryskinkite. Anonimiskuma garantuoju.

1. Kiek darbuotojy dirba Jisy jmonéje?
[] Iki 10

[ ]10-50

[ 150ir daugiau

2. Kokioje pramonés Sakoje yra vystomas Jiisy verslas?
[] Apdirbamoji gamyba

(] Elektros, dujy ir vandens tiekimas

[] Statyba

[] Prekyba

[] Viesbudiai ir restoranai

[] Transportas ir sandéliavimas

[] Pastas ir telekomunikacijos

(] Finansinis tarpininkavimas

] Kompiuteriai ir su jais susijusi veikla

[] Nekilnojamasis turtas, nuoma ir kita verslo veikla
] Poilsio organizavimo, kultiiriné ir sportiné veikla

[] Kita aptarnavimo veikla

3. Ar Jisy jmon¢je yra naudojama el. tinklalapis, el. pastas, el. komercijos sistema,
skirti verslo tikslams?

[ ] Taip

[ ]Ne
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4. Ivertinkite informaciniu technologiju panaudojimg Jusu imonéje.

Siauras mastas 1 2 3 4 5 Platus mastas

5. Jvertinkite jmonés el. verslo galimybiy pazinimo lygj.

Siauras mastas 1 2 3 4 5 Platus mastas

6. Ivertinkite el. verslo plétros lygi imonéje.

Siauras mastas 1 2 3 4 5 Platus mastas

7. Ivertinkite el. verslo panaudojimo darbo veikloje skatinimg Jisy imonéje.

Siauras mastas 1 2 3 4 5 Platus mastas
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8. Ivertinkite Zemiau esanciy veiksniy svarba plétojant el. versla.

Nr.

10.
11.
12.

13.

9. I langelius jrasykite tris svarbiausius el. verslo plétojimo veiksnius, pateiktus

Strategijos planavimas

Vizijos nustatymas

El. verslo procesy integracija
RInkos naujové

Greita reakcija ir adaptacija
Kokybisky prekiy ir paslaugy pasidla
Naujy rinky atradimas
Technologiniy naujoviy diegimas
Naujy klienty pritraukimas
Klienty poreikiy analizé

Pradinio kapitalo jsivertinimas
Tinkama kasty kontrolé

Naujy pajamy $altiniy atradimas

lenteléje.

Labai svarbu

Vidutiniskai
svarbu

Labiau nesvarbu
nei svarbu

Nesvarbu

10. Kaip manote, kurie el. verslo plétojimo veiksniai yra sunkiausiai pasiekiami? |

langelius jrasyKkite tris veiksnius, pateiktus lenteléje.
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Ivertinkite teiginius apie el. verslo plétojima skaléje nuo 1 iki 5. Tinkamg atsakyma apibraukite.

11.Geras jmonés procesy, klienty, technologiju, rinkos, finansy valdymas uztikrina
jmonés el. verslo veiklos sékme.

VisiSkai sutinku 1 2 3 4 5 VisiSkai nesutinku Neturiu nuomonés

12. Technologiniy naujoviy diegimas jtakoja naujy rinky ir klienty pritraukimag.

VisiSkai sutinku 1 2 3 4 5 VisiSkai nesutinku Neturiu nuomonés

13.Biiti rinkos pionieriu yra svarbus veiksnys uZtikrinant el. verslo sékme.

Visiskai sutinku 1 2 3 4 5 VisiSkai nesutinku Neturiu nuomonés

14.Strategijos planavimas biitinas norint uZztikrinti el. verslo plétros sékme.

VisiSkai sutinku 1 2 3 4 5 VisiSkai nesutinku Neturiu nuomonés

15.El. verslo diegimas j tradicinio verslo procesus yra teigiamas pokytis imonés veikloje.

Visiskai sutinku 1 2 3 4 5 VisiSkai nesutinku Neturiu nuomonés

16.Kaip manote, ar ateityje sékmés veiksniy svarba plétojant el. versla keisis?
[] Nesikeis
[ ] Keisis i§ esmés
[ ] Keisis i§ dalies
[] Kita (jrasykite)

17.Kai manote, ar svarbi yra el. verslo plétojimo kritiniy sékmés veiksniy analizé pries
pradedant el. verslg?
[] Labai svarbi
[ ] Svarbi tik i§ dalies
[] Visiskai nesvarbi

[ ] Neturiu nuomonés
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2 priedas. Tyrimo kritiniy sékmés veiksniy iSskyrimas plétojant el. versla rezultatai

1. Kiek darbuotojy dirba Jisy jmonéje?

Iki 10 213
10-50 110
50 ir daugiau 67

2. Kokioje pramonés Sakoje yra vystomas Jiisy verslas?
Apdirbamoji gamyba
Elektros, dujy ir vandens tiekimas
Statyba
Prekyba
Viesbugiai ir restoranai
Transportas ir sandéliavimas
Pastas ir telekomunikacijos
Finansinis tarpininkavimas
Kompiuteriai ir su jais susijusi veikla
Nekilnojamasis turtas, nuoma ir kita verslo veikla
Poilsio organizavimo, kulttiriné ir sportiné veikla

Kita aptarnavimo veikla

54,62%
28,21%
17,18%

21

111
34
11
21
54
71
61
23
20

3. Ar Jiusy imonéje yra naudojama el. tinklalapis, el. pastas, el. komercijos sistema,

skirti verslo tikslams?

Taip 390
Ne 0
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4. lvertinkite informaciniy technologijy panaudojima Jusy jmonéje.
1 2 3 4 5
23 47 177 82 61
5,90% 12,05% 45,38% 21,03% 15,64%

5. Ivertinkite jmonés el. verslo galimybiy pazinimo lygi.

1 2 3 4 5
21 67 117 98 87
5,38% 17,18% 30,00% 25,13% 22,31%

6. Ivertinkite el. verslo plétros lygi imonéje.

1 2 3 4 5
87 111 102 56 34
22,31% 28,46% 26,15% 14,36% 8,72%

7. Ivertinkite el. verslo panaudojimo darbo veikloje skatinimg Jisy imonéje.
1 2 3 4 5
134 96 65 52 43
34,36% 24,62% 16,67% 13,33% 11,03%
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8. Ivertinkite Zemiau esanciy veiksniy svarba plétojant el. versla.

Strategijos planavimas
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Vizijos nustatymas

Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

El. verslo procesy integracija
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Rinkos naujové

Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Greita reakcija ir adaptacija
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Kokybisky prekiy ir paslaugy pasiiila
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu

Nesvarbu

278 71,28%
112 28,72%
0 0,00%

0 0,00%
212 54,36%
141 36,15%
32 8,21%
5 1,28%
189 48,46%
134 34,36%
54 13,85%
13 3,33%
203 52,05%
143 36,67%
44 11,28%
0 0,00%
223 57,18%
131 33,59%
36 9,23%
0,00%

201 51,54%
97 24,87%
57 14,62%
35 8,97%

Lentelés tesinys kitame puslapyje
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Naujy rinky atradimas
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu

Nesvarbu

Technologiniy naujoviy diegimas

Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Naujy klienty pritraukimas
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Klienty poreikiy analizé
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Pradinio kapitalo jsivertinimas
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu
Nesvarbu

Tinkama kasty kontrolé
Labai svarbu

VidutiniSkai svarbu

Labiau nesvarbu nei svarbu

Nesvarbu

189
134
42
25

167
90
74
59

247
69
71

251
87
52

131
145
75
39

198
142
50

48,46%
34,36%
10,77%

6,41%

42,82%
23,08%
18,97%
15,13%

63,33%
17,69%
18,21%

0,77%

64,36%
22,31%
13,33%

0,00%

33,59%
37,18%
19,23%
10,00%

50,77%
36,41%
12,82%

0,00%

Lentelés tesinys

Lentelés tesinys kitame puslapyje
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Lentelés tesinys

Naujy pajamy saltiniy atradimas

Labai svarbu

247 63,33%
VidutiniSkai svarbu
134 34,36%
Labiau nesvarbu nei svarbu
9 2,31%
Nesvarbu
0 0,00%

9. Ilangelius jrasyKkite tris svarbiausius el. verslo plétojimo veiksnius, pateiktus
lenteléje.
= Klienty poreikiy analizé
= Greita reakcija ir adaptacija

» Tinkama kasty kontrolé

10.Kaip manote, kurie el. verslo plétojimo veiksniai yra sunkiausiai pasiekiami? |
langelius jrasyKite tris veiksnius, pateiktus lenteléje.
= Strategijos planavimas
* Rinkos naujové

* Naujy pajamy Saltiniy atradimas

11.Geras jmonés procesuy, klienty, technologiju, rinkos, finansy valdymas uZtikrina

jmonés el. verslo veiklos sékme.

1 2 3 4 5 Neturiu nuomonés
9 21 23 138 185 14
2,31% 5,38% 5,90% 35,38% 47 ,44% 3,59%

12. Technologiniy naujoviy diegimas jtakoja naujy rinky ir klienty pritraukima.

1 2 3 4 5 Neturiu nuomonés
11 35 78 98 159 9
2,82% 8,97% 20,00% 25,13% 40,77% 2,31%
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13.Biiti rinkos pionieriu yra svarbus veiksnys uztikrinant el. verslo sékme.

1 2 3 4 5 Neturiu nuomonés
64 51 91 77 96 11
16,41% 13,08% 23,33% 19,74% 24,62% 2,82%

14.Strategijos planavimas biitinas norint uZtikrinti el. verslo plétros sékme.

1 2 3 4 5 Neturiu nuomonés
11 21 56 134 158 10
2,82% 5,38% 14,36% 34,36% 40,51% 2,56%

15.El. verslo diegimas j tradicinio verslo procesus yra teigiamas pokytis jmonés veikloje.

1 2 3 4 5 Neturiu nuomonés
3 15 33 98 225 16
0,77% 3,85% 8,46% 25,13% 57,69% 4,10%

16. Kaip manote, ar ateityje sékmés veiksniy svarba plétojant el. verslg keisis?

Nesikeis 42
Keisis iS esmés 112
Keisis i$ dalies 236
Kita (jrasSykite) 0

17.Kai manote, ar svarbi yra el. verslo plétojimo Kkritiniy sékmés veiksniy analizé prie§
pradedant el. versla?

Taip 333

Ne 57
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