MYKOLO ROMERIO UNIVERSITETAS

SOCIALINES INFORMATIKOS FAKULTETAS
ELEKTRONINIO VERSLO KATEDRA

VITALIJA BUCELIENE
(Elektroninio verslo vadyba)

E. VERSLO PLETRA ,,X“ IMONEJE

Magistro baigiamasis darbas

Darbo vadovas -
Prof. R. A. Petrauskas

Vilnius, 2012



MYKOLO ROMERIO UNIVERSITETAS

SOCIALINES INFORMATIKOS FAKULTETAS
ELEKTRONINIO VERSLO KATEDRA

E. VERSLO PLETRA ,,X“ IMONEJE

Elektroninio verslo vadybos magistro baigiamasis darbas
Studijy programa 621N20018

Darbo vadovas:
Prof. R. A. Petrauskas

Atliko:
EVVmis0-01 gr. stud.

V. Buceliené

Vilnius, 2012



TURINYS

TV ADAS e E b bR R R Rt e b b e bt b 4
1. ELEKTRONINIO VERSLO PLETROS TEORINIAI ASPEKTAL.....cccceoovriereiireirreennnne, 7
1.1.  Elektroninio VErslo SAMPIata............cceiiverieiiieiierie e seeie e seesie et sae e e ae e see e 7
1.2. Teoriniai rinkos, tiksliniy vartotojy vertinimo aspektai ..........c.ccocvrveiiiieiiiinninicneene, 16
1.3. Internetinés rinkodaros teoriniai aspektai............ccoviiiiiiiiiiiiiii 19
2. IMONES ,,X* VEIKLOS IR NAUDOJAMU E. VERSLO PRIEMONIU ANALIZE........ 24
2.1.  Imonés veiklos atvejo analiZE€........cceevviiiiiiiiiiie e 24
2.2. Imonés internetinio tinklalapio analize ir SIGlYMai ........ccovvvcviiiiiiiiiiice e 31
2.3. Prekeés zenklo tinklalapiui taikomos internetinés rinkodaros priemones....................... 36
2.4. Elektroninés parduotuves analiZe ..........cocovveiiiiiiiiii i 37
3. VEIKSNIU, LEMIANCIU E. PARDUOTUVIU PASIRINKIMA BEI JTAKA JSIGYJANT
PREKES INTERNETU, EMPIRINIS TYRIMAS. ...t 41
3.1, EmpiIrinio tyrimo MEOATKA .......cceieiiieieiiesiie ettt 41
3.2, Tyrimo duomeny analiZ€ ...........cccuviiiiiiiiiiiiic e 44
4. SIULOMU E. VERSLO PRIEMONIU PLETRA ........ccoviiiriiieiireteieiessesesse s 63
4.1.  Sitlomi e. parduotuves tODUIINIMAL . .....ccveiieirerieiieieese e e e se e se e esreenees 63
4.2. Naujo prekés Zenklo tinklalapio KGrimas .........cccoceeiieiiiiiiieiiiiscceeseseee 71
4.3. Naujo prekiy asortimento pateikimo tinklalapio SiGlymas ...........ccccceverenireniiinninnnn 73
ISVADOS IR STULYMAL....ooviiiiiiieeiieiese ettt 76
LITERATURA ..ottt ise sttt ettt sttt sttt sttt s s 78
ANOTACIA LIETUVIU IR ANGLU KALBOMIS. ......c.oiiiiiiiiiiiiee e 82
SANTRAUKA ettt b bbbt b bbb e b ettt be bt abeeseeneas 83
SUMMARY ettt 84

PRIEDAL ... 85



IVADAS

Sparciai tobuléjant technologijoms, augant verslo galimybéms, didéja poreikis kuo
daugiau inovacijy pritaikyti versle. Tobuléjant ir populiar¢jant elektroniniam verslui (toliau e.
verslui), organizacijos priverstos savo veikloje priimti ir integruoti e. verslo sitilomas naujasias
technologijas. Informaciniy technologijy sklaida sukuria pranasumg ir galimybe kurti pridéting
naudg ir vartotojui, ir paciai jmonei. Elektroniné veikla ir visos komercinés priemonés - tai
galimybé pritraukti daugiau naujy klienty ir dar geriau, atidziau stebéti, analizuoti ir tenkinti jy
poreikius. Kintant verslo kultirai, turi biiti pasirenge ir imonés klientai, ir pati organizacija
naudotis moderniomis prekybos bei atsiskaitymo uz prekes ar paslaugas technologijomis.

Bitina priemoné jmonéje veikti e. verslui yra internetas, nes jo funkcionalumas sukuria
placiausias galimybes vykdyti elektroninius pardavimus, kuriy metu sugretinami vienas nuo kito
fiziSkai nutolg¢ pirkéjas ir klientas. Komerciné veikla elektroniniais tinklais pasalina kai kuriuos
fizinius apribojimus. E. verslo sgvoka yra plati, apima e. komercijg bei vidinius verslo procesus:
gamybg, zaliavy valdyma, naujy produkty ir paslaugy kiirimg bei tobulinimg, informacijos ir
zmogiskyjy istekliy valdyma. [2, p.13]

Pastebima tendencija, kad Siuo metu veikianc¢ios organizacijos nepilnai iSnaudoja
informaciniy technologijy teikiamas galimybes. Statybiniy medziagy pardavimy rinkoje tai ypac
akivaizdu. Dalis jmoniy neskiria daug démesio savo verslo procesy analizei ir nepasinaudoja
galimybémis jas tobulinti. Dar vis tebenaudojamos jau pasen¢ technologijos bei jrenginiai,
programos, stabdancios organizacijy konkurencinj pranaSumg. Todél tokios imonés atsilieka nuo
inovatyviy verslo subjekty. Verslo procesy tobulinimas ir naujy elementy jdiegimas suteikia
galimybiy biiti lygiaverciais konkurencingje kovoje pasiekiant ir pritraukiant klientus.

Imonés, norédamos tenkinti iSrankiy klienty poreikius, privalo nuolat savo versle
integruoti naujoves. E. verslo sprendimai jmonés veikloje biitini, norint mazesnémis iSlaidomis
plétoti versla, lanksciai aptarnauti klientus, sumazinti komunikacijos islaidas, padidinti verslo
konkurencingumg ir efektyvumg. Nuolat pleCiantis bendroviy veiklai, elektroninio verslo jtaka
tampa vis reikSmingesné.

Problema — Imoné ,, X savo veikloje nepakankamai iSnaudoja e. verslo priemoniy
galimybes.

Darbo tikslas — identifikuoti tinkamiausias e. verslo priemones (galimybes) ir jy savybes,
sékmingai jas taikyti ,, X jmonés veikloje.

Darbo objektas — verslo procesai, vykstantys jmonéje ,,X*.

Pagrindiniam tikslui jgyvendinti buvo iskelti Sie uzdaviniai:
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1. I8analizuoti moksliniuose Saltiniuose pateikiamy e. verslo priemoniy bei galimybiy

panaudojimg organizacijos veikloje.

2. Atlikti ,,X* jmonés atvejo analize, iSnagrinéti jmonés veikloje jau naudojamas e.

verslo priemones, palyginti jas su konkurentais, pateikti sitilymus.

3. Atlikti empirinj tyrimg ir i$siaiSkinti, kokie veiksniai daro jtaka vartotojams renkantis

e. parduotuve ir joje jsigyjant prekes; apibendrinti gautus apklausos rezultatus.

4. Remiantis empirinio tyrimo rezultatais, pateikti siilymus naujos e. parduotuvés

ktrimui ir kity e. verslo priemoniy diegimui.

Tyrimo metodai. Remiantis mokslinés literatiros S$altiniais, iSanalizuojami e. verslo
galimybiy, procesy ir metody teoriniai aspektai. Turint tikslg istirti ir jvertinti jmonéje vykstancius
verslo procesus, bus stebimi ir analizuojami ,,X* jmonéje vykdomi procesai, apzvelgiami
konkurentai, stebimos ir vertinamos $iuo metu taikomas e. verslo priemonés, teikiamos pastabos ir
sitilymai, kaip tobulinti naudojamas e. priemoniy formas. Pasitelkiant empiriniy tyrimy metoda,
bus apklausiami e. prekybos naudotojai, apklausos rezultatais tikimasi iSsiaiskinti, kokie veiksniai
daro jiems jtaka renkantis e. parduotuve bei kokios e. parduotuvés savybés jtikinty pirkti statybines
arba apdailos prekes internetu. Atlikus gauty rezultaty analize, bus teikiamos iSvados bei
rekomendacijos, kurias sitloma pritaikyti diegiant ,,X* jmonéje naujg e. parduotuve. Loginio
metodo budu aptariamos ir siilomos naujos e. verslo priemonés jmonés veikloje, pateikiant savo
1zvalgas ir argumentuotus sitilymus.

Darbe vartojamos sgvokos: e. verslas, e. verslo priemonés, e. parduotuve.

Darbo sandara. Pirmajame darbo skyriuje analizuojami Sie klausimai: e. verslo samprata, e.
verslo priemonés, jy savybés, taikymas, kuris aptariamas moksliniuose Saltiniuose. Atskleidziami
e. verslo privalumai ir trilkumai, apzvelgiamos internetinés rinkodaros savybés.

Antrajame skyriuje atlickama jmonés ,,X* atvejo analizé, nagrinéjamos e. verslo priemongs,
kurios Siuo metu taikomos organizacijos veikloje, analizuojama konkurencingumo situacija
rinkoje. ISsamiai aptariamas jmonés turimas internetinis tinklalapis, teikiami sitilymai, kaip ji
tobulinti. Analizuojamos kitos turimos e. verslo priemonés (t.y. e. parduotuve, kaip atskiras
mazmeninés prekybos kanalas ir kt.), apzvelgiama jy naudojimo specifika, jy teikiama nauda,
kokie veiksmai atliekami ir kaip tai padeda jmonei siekti savo tiksly.

Treciajame skyriuje pristatomas atlieckamas e. prekybos naudotojy empirinis tyrimas,
aptariami ir analizuojami gauti rezultatai.

Ketvirtajame skyriuje, remiantis gautais tyrimo rezultatais, teikiami e. komercijos kanalo
tobulinimai, siiilomos ir aptariamos naujai kuriamos e. verslo priemonés, pagrindziant savo

argumentuotas jzvalgas ir sitilymus.
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ISvadose ir siilymuose pateikiama susisteminta analizé teoriniu pozidriu, argumentuotai
pagrista atvejo analizé, nuosekliai pristatyti e. verslo elementy sitilymai ir apibendrinti atlikto

vartotojy tyrimo rezultatai.



1. ELEKTRONINIO VERSLO PLETROS TEORINIAI ASPEKTAI

1.1.  Elektroninio verslo samprata

1996 metais elektroninio verslo (e-business) terming pasitilé IBM atstovas Louis Gerstner.
Termino formuluotei turéjo jtakos technologiniai bei ekonominiai veiksniai, tai yra asmeniniy
kompiuteriy bei individualiy technologijy paplitimas, interneto technologijos, verslo globalizacija.
[31, p.1]

Elektroninis verslas siekia naudos sau ir vartotojams. Naudodamasis informacine valdymo
ar kita verslo infrastruktiira, kuria, platina ir sudaro sglygas naudoti produktus ir paslaugas,
pirmiausia pasitelkdamas elektronines rysio ir kitas priemones. [44, p.14]

I e. verslo sgvoka jeina $ie démenys: e. komercija, e. paslaugos, e. marketingas, e. verslo
kontaktai, e. projekty vadyba, e. biuro darbo organizavimas, e. logistika, e. Zzmogiskyjy istekliy
vadyba, e. skelbimai, e. aukcionai, e. bankininkysté ir kt. [7, p. 18]

Apibendrinant elektroninio verslo sgvokas, galima teigti, kad tai procesas, kurj verslo
organizacija atlieka naudodama kompiuterinius tinklus. [7, p.13]

Elektroninio verslo struktiira ir savybés

Anot autoriy Strauss J., Frost R. [50. p. 3] ,e. verslo sudedamosios dalys yra Sios:

e clektroniné komercija;

e verslo tyrimai;

e ryS$iy su vartotojais valdymas;

e tiekimo grandinés valdymas;

e jmongs iStekliy valdymas.

E. verslas = EC (e. komercija) + BI (verslo jzvalga) + CRM (santykiy su klientais
valdymas) + SCM (tiekimo grandinés valdymas) + ERP (jmonés istekliy planavimas) [7 p. 16].

Sios e. verslo sudedamosios dalys atspindi, kuriuose procesuose labiausiai jau¢iama

informaciniy technologijy jtaka versle.

r
( Tiekimo grandinés

ERP - jmonés valdymas

iStekliy planavimas.

- \_

Imonés valdymas bendradarbiavimas e. komercija
r

Verslo jzvalga Santykiy su

klientais valdymas

L

Pav. 1. E. verslo aplinka [58]
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Elektroninis verslas reikalauja maziau islaidy nei jprastas, todél pirkéjas gali gauti
paslaugas mazesnémis kainomis. Elektroninés komercijos diegimas ir plétra pasizymi Siomis
savybémis:

e santykinai maza pirminio suderinimo su visa infrastruktiira kaina;

e mazos operacijy vykdymo islaidos;

e mazos informacijos papildymo ir atnaujinimo islaidos;

e ypa¢ maza prane$imy pristatymo kaina;

e labai mazos tikslinés auditorijos plétimo islaidos;” [43, p. 81].

»Pagrindinis Sio verslo privalumas — realiu bet kuriuo paros metu ir bet kurioje pasaulio
vietoje suteikti savo esamam ir galimam klientui visg informacijg apie gaminius, sitilyti uzsisakyti,
konsultuoti ripimais klausimais.” [44, p. 82]

Elektroniné prekyba - tai pirkimo - pardavimo proceso apibudinimas, kai naudojamos
elektroninés priemonés. Siuo metu beveik 80 proc. visy elektroninés prekybos sandoriy yra
sudaroma tarp bendroviy verslas verslui rinkose. [22, p. 792]

Elektronin¢é komercija skirtingy autoriy jvardijama nevienodai:

e . komercija — naujos formos prekyba prekémis ir paslaugomis, bendraujant su
pirkéju ir pardavéju elektroniniu badu. (I. T. Balabanov, 2001) [44, p. 17]

e e. komercija — tai aktyvaus verslo vaisius, kai procesai vyksta naudojant
skaitmeninius ryS$iy tinklus. (N. Vulkan, 2003) [44, p. 17]

e e. komercija - verslo procesas. Veikla, susijusi su komercija, elektroniniy jrenginiy ir
tinkly palaikymu. Procesy (gamybos, logistikos, pardavimy, rySiy su vartotojais) reguliavimas ir
valdymas naudojant tuos pacius jmoniy ir vartotojy procesy palaikymo ir reguliavimo tinklus. (.
Evod, 2002) [44, p. 17]

Verslo tyrimai - tai procesas, kai jam vykstant renkama iSoriné informacija apie rinkas,
rizikg, konkurentus, vartotojus, sauguma, technologijas ir pan. Gauta informacija yra naudojama
organizacijos zinioms apie esamas situacijas ir tendencijas rinkoje praplésti. Igytos Zzinios yra
naudojamos naujovéms organizacijos veikloje diegti.

Verslo tyrimai leidzia susipazinti ir analizuoti duomenis i$ visy organizacijos lygiy todél,
kad baty jmanoma valdyti verslg, pagerinti savo veikla, atrasti naujas galimybes ir efektyviai
veikti.

Rysiy su vartotojais valdymas — tai rySiy su vartotojais uzmezgimas ir palaikymas,
siekiant maksimaliai panaudoti vartotojy verte, taikyti didziausig pelng neSantiems klientams
lojalumo metodus, ir tokiu badu didinti jmonés pajamas.

Rysiy su klientas valdymas - tai verslo strategija, skirta santykiams su klientais plétoti.
[54, p. 59]



Yra isskiriami keli pagrindiniai CRM elementai:

e kliento pazinimas;

e bendradarbiavimo strategija;

e komunikavimas;

e individualizuoti pasitilymai.

Tiekimo grandinés valdymas - tai paslaugy ar prekiy tiekimo grandinés valdymas,
siekiant, kad vartotojai kuo efektyviau gauty prekes, tai zaliavy, gamybos bei transportavimo
kontrolés sistema organizacijos viduje.

Tiekimo grandinés valdymas — tai paskirstymo kanaly valdymas, skatinantis prekiy
tiekimo sistemg veikti kuo efektyviau. [33, p. 128]

Imonés istekliy valdymas - tai j organizacijos vidy orientuoti procesai, kurie kontroliuoja
organizacijos darbo pajégumus. Tai darbo jégos, inventoriaus, zaliavy, produkty uzsakymy
valdymas. [7, p.16]

Visas elektroninio verslo dalis jungia elektroniniai rySio kanalai, kuriy déka informacija
yra daug lengviau pasiekiama, ja apdoroti tampa kur kas paprasciau, o verslo procesai organizacijy
viduje tampa lengviau valdomi.

E. versla plétoja jvairios institucijos, atlikdamos jvairius procesus ir funkcijas virtualioje

erdvéje. (zr. 1 pav.)

Verslo procesai
Marketingas
Prekyba
Bendravimas
Logistika

Institucijos
|monés
Pirkéjai
Vytiausybé

Duomeny tinklai
Internetas

Intranetas
Ekstranetas

Pav. 2. Institucijos ir procesai, dalyvaujantys e. versle [7, p. 15]

,.Elektroninés veiklos modelis — tai visas komercinio sandorio internete ciklas, kuriame
pirkéjai susiranda pardavéjus, gauna informacija apie gaminj, derasi dél kainos, jos pateikimo bei
pasirenka tinkamg apmokéjimo biida.” [44, 62 p.]

Keiciant jmonés verslo modelj, visas neesmines verslo funkcijas batina atiduoti tose
srityse besispecializuojan¢ioms kompanijoms (bankams, logistikos firmoms ir pan.) [44, p. 14].

Imonéje veikianc¢ius procesus modifikuojant j elektroninius, pazymimos tokios naudos:

e Verslo strategijos — lengviau valdoma visa jmonés informacija.
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e Kilienty iSsaugojimas — bendraujant su klientais elektroniniu biidu, didinamas klienty
lojalumas.

e Klienty aptarnavimas — e. verslas gerina klieny aptarnavimo kokybe.

e Uzsakymy vykdymas — operatyviau ir pigiau atliekami uzsakymai.

e Pardavimo analizé — lengviau ir greitai galima gauti pardavimy ataskaitas, valdyti
tolimus sandélius.

e Uzsakymy vykdymas — atsiranda galimybé centralizuotai atlikti uzsakymus.

e Zmogiskieji istekliai — reikia maziau personalo.

e  Apmokéjimy vykdymas — automatizuojamas apmokejimy vykdymas.

e Apskaita — automatizuojamas apskaitos tvarkymas.

e Rinkodara — daugiau galimybiy numatyti paklausa, nauji rinkotyros budai, galimybé
greiCiau gauti informacijg apie klientus, partnerius, konkurentus. [44, 59 p.]

Pagrindinés e. verslo nuostatos:

e Informacijg apie prekes reikia pateikti internete, uzsakymus priimti ir apdoroti tinkle.

e  Kokybiskai aptarnauti klientus nuo uzsakymo formos pildymo iki prekiy pristatymo j
vieta.

e Pirkéjui suteikti galimybe uz prekes atsiskaityti neatsitraukiant nuo kompiuterio
realiuoju laiku. Klientas turi biiti informuotas apie jo atliktus veiksmus.

e UzZsakyma biitina pristatyti per kuo trumpesn;j laika.

e Kiekvieng ginCyting situacijg reikia spresti abiems puséms priimtinu, skaidriu biidu,
padedant teisinei bazei, reglamentuojanciai e. verslg. [7, p. 180]

Elektroninio verslo taikymas jmonéje yra skirstomas j kelias pakopas:

1. E. verslo prioritety nustatymas.

2. Fundamentiniy kanaly inovacijos. Siame periode vykdomos paskirstymo kanaly
tobulinimas, komercijos vadyba (tinklalapiy kiirimas, e. katalogy leidimas, prekyba internete,
imonés istekliy planavimo duomeny sujungimas internete.)

3. Visiska verslo procesy integracija. Kuriama patraukli interaktyvi interneto svetaing,
sitilanti specializuotas paslaugas, skirtas tikslinéms rinkoms. Siame etape tiekéjai, paskirstymo
kanalai ir vartotojai sujungiami j vieng sistema. [7, p. 183]

E. verslo projektams jgyvendinti, biitini Sie etapai:

J Isigyti domena.

o Isigyti technologijas.

o Parengti darbui e. verslo priemones ir jdiegti.

. Optimizuoti ir registruoti projekta internetinése paieskos sistemose.
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. Atlikti rémimo veiksmus. [7, p. 41]

Norint plétoti elektroninj versla, biitina turéti preke, tinklalapj, registruotg tinklalapio
adresa, tiesioginio rySio uzsakymo formga, atsiskaitymo uz prekes internetu galimybe, jvykdyti
uzsakymus naudojantis pervezimo jmoniy paslaugomis, grazinamy gaminiy priémimo galimybe,
pageidavimy ir pretenzijy i§ klienty priémimo buda, klienty aptarnavimo galimybe. [44, p. 61]
Tokias pat e. verslo sudedamasias dalis i$skiria ir kiti autoriai.

Internetiné jmonés svetainé

Pirmasis e. verslo zingsnis - tai jmonés tinklalapio atsiradimas elektroninéje erdvéje.
Kuriant interneto svetaing arba e. komercijos tinklalapj, reikia pirmiausia sumodeliuoti, kokius
procesus jmon¢ nori perkelti  Sig e. erdve, kokie esami techniniai sprendimai tikty organizacijos
reikméms ir, Zinoma, bitina jvertinti jrangos tiekéjus, su kuriais bus dirbama. [7, p. 33]

Gerai vertinamas tinklalapis privalo buti informatyvus, jsimenantis, aiSkus ir suprantamas,
lengvai naudojamas, patogiai perzitirimas, patogus bendrauti ir spartus. [44, p. 48]

Kity autoriy teigimu, gerai internetinei svetainei reikia S$iy dalyky: ,,pramogy,
informacijos ir bendravimo®. [1, p. 41]

Interneto svetainés sékme lemiantys veiksnial yra Sie: aiSkus egzistavimo tikslas, gerai
parengta projektine dalis, patogus, lankstus ir nebrangus svetainés valdymas, teisingi rinkodaros
sprendimai. [7, p. 22]

Geras svetainés turinys — tai glaudus rySys ir bendradarbiavimas su tiksline auditorija,
nuolatinis jos informavimas apie produktus, bendroveg, paslaugas ir jsitikinimus. Puiku, jei
sukuriama skelbimy lenta, forumas ir pan., kas paskatinty zavétis svetaine. [1, p. 46]

Klientai, uzsukdami j jmonés interneto svetaing, tikisi iSsamios informacijos apie
teikiamas paslaugas ar parduodamas prekes ir trokSta bendravimo bei galimybés rinktis. Svarbus
interneto tinklalapio turinys, turininga svetainé, aiSkiai ir jdomiai perteikianti jmonés
individualuma, gali traukti, zavéti ir svarbiausia - iSsamiai informuoti visus savo klientus.

Internetiné svetainé tai dar néra e. verslas. Norédami jgyvendinti e. verslo strategijas,
turime apjungti jmonés tinkly sistemg, tinklines technologijas naudoti vidinéms jmonés
operacijoms transformuoti ] iSorinius rySius su tiekéjais, platintojais, Klientais bei verslo
partneriais. [7, p. 102]

Internetiné svetainé = Funkcionalumas + Turinys + Pateikimas + Organizavimas +
Saveika [5, p. 222]

Tinklalapio dizainas ir navigacija labai svarbu. Tinkamai suderintos spalvos, logotipai,
Sriftai daro tinklalapj patraukly. Technologijos - turinio valdymo sistema, palengvinanti interneto
svetainés valdyma. Svarbiausia yra turinys - kaip jis pateiktas ir kokj pirkéjy veiksma skatina. [41,

p. 103]
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Gero svetainés dizaino taisyklés:

Nuoseklumo iSlaikymas (Sriftas, spalvy deriniai, tarpai ir pan.).

Redakciniy standarty paisymas (informacija atnaujinama, klaidy vengimas).
Pagrindiniame puslapyje nereikia sutalpinti visos informacijos.

Svetaing turi veikti su visomis platformomis ir narSyklémis.

Patalpinty faily atidarymas turi vykti greitai.

Grjzimo zingsniu atgal nuorodos pateikimas.

Per trumpg laikg vartotojas turi rasti tai, kas jam svarbu.

,,Virusinés” rinkodaros skatinimas. [1, p. 125]

Atlikti interneto vartotojy tyrimai ir nustatyta, kur Zmogus labiausiai kreipia savo zvilgsnj,

kurioje vietose tinklalapyje labiausiai tikétina, kad bus pastebéta informacija. (zr. pav. 3).

Nustatyta, kokia trajektorija ,,bégioja® zmoniy akys, kiek ir kaip iSdéstyta informacijg jie

»huskaito” ir pan.

Pav. 3. Vartotojams labiausiai pastebimi tinklalapio plotai [5, p. 261]

Elektroniné parduotuvé

Elektroniné parduotuvé (toliau e. parduotuve) - tai pagrindiné e. komercijos priemoné. E.

parduotuve jvairtis autoriai apibudina skirtingai:

,Elektroniné parduotuvé - realios parduotuvés atitikmuo virtualioje erdvéje, sitilomos prekes,

detaliai apraSoma jy paskirtis ir suteikiama galimybé jas nusipirkti.” (I. Evoda, 2002)

Elektronin¢ parduotuvé - prekiy ir paslaugy pateikimas internete, sukuriant ziniatinklio

serverj, skirtg parduoti prekes ir paslaugas interneto vartotojams. Jsigyjant preke reikia iSsirinktg

preke jdéti j ,,virtualy krepselj" ir, uzpildzius pirkéjo registracijos bei pirkimo forma, atsiskaityti uz

ja vartotojui patogiu buidu ir laiku. (I. T. Balabanova, 2001). [44, p.78]

M. Rappa (2001) iSskiria tokius e. komercijos modelius:

Tarpininkavimo; e Informacijos tarpininko;

Reklamos; e Pardavg¢jo;



13

e Gamintojo; e Prenumeratos;

e Partnerystés; e Naudingumo.

e Bendruomenés;

E. parduotuvés dar gali biiti skirstomos j dvi grupes pagal jy turimus realius sandélius:
turinCios realias prekes sandéliuose ir neturinCios realiy sandéliy. Paskutiniuoju atveju prekés
uzsakomos tik gavus uzsakymga internetu. [44, p. 78]

Autoriai pateikia tokias e. parduotuvés riisis:

e universalios;

e specializuotos tam tikroje kategorijoje;

e specializuotos parduotuvés;

e informacijos dominavimo;

e rinkos dominavimas.

Autoriai D. Toyloras ir A. Terhune (2001) apibrézé reikalavimus, kurie keliami
internetinéms parduotuveéms:

e reikia nuolat atnaujinti ir papildyti tinklalapio informacija;

e pateikti kuo platesnj prekiy ir paslaugy pasirinkima;

e Dbitina gerinti tinklalapio funkcionaluma;

e svarbu suteikti vartotojui galimybe buiti aktyviu: pareiksti savo nuomong, pateikti
klausimus ir pan.;

e batina ugdyti vartotojy ir partneriy pasitikéjima teikiamos informacijos patikimumu,
objektyvumu, operatyvumu ir naujumu;

e reikia sukurti profesionaly dizaing;

e svarbu gerinti pateikiamos informacijos kiekio, turinio, formos kokybe;

e Dbitina uztikrinti saugias apmokéjimo uz prekes sistemas. [44, p. 80]

,,Elektroniné logistika — logistikos operacijy pritaikymas elektroninémis priemonémis tose
verslo srityse, kurios yra atlieckamos internetu. Ji gali buti suvokiama kaip verslininky keitimasis
logistikos informacija naudojantis kompiuteriais ir kitomis elektroninio rySio palaikymo
priemonémis.* [44, p. 163]

E. verslo plétra ir vystymas

E. verslo plétra turi buti traktuojama kaip bendras jmonés veiklos integravimas |
elektroning terpe. Tod¢l butina analizuoti e. verslo plétros procesa, kuris susideda i§ tokiy etapy
kaip: aplinkos analizé, poreikio plétoti e. verslg identifikavimas, SSGG (stiprybiy, silpnybiy,

grésmiy ir galimybiy) analizé, e. verslo plétros galimybiy nustatymas ir pan. (Zr. pav.4)
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Numatomas
veiksmy planas

Konkurenciniy pranasumy
didinimas. Verslo procesy
oprtimizavias.

Pav. 4. E. verslo plétros procesas [7, p. 183]
Literattiros Saltiniuose iSskiriamos dar kelios e. verslo plétros kryptys ir priemonés: ITT
(informacinés technologijos ir telekomunikacijos) naudojimas veiklos efektyvumui didinti; ITT
naudojimas papildomoms rinkoms uzkariauti; e. verslo sprendimy iSnaudojimas norint sustiprinti

pozicija rinkoje; socialiniai e. projektai; ITT pasitelkimas darbui organizuoti ir kt. [7, p. 186]

Siame darbe labiausiai analizuojami elektroninio verslo veiksniai, todél svarbu apibadinti,
kokias galimybes verslui suteikia virtualusis tinklas:

e imongs gali teikti informacijg apie save, savo prekes, jy savybes, teikiamas nuolaidas

ir pan.;

e atsiranda galimybé talpinti reklamg jvairiomis formomis tarptautiniu mastu;

e galima sekti ir analizuoti rinkos pokycius, stebéti konkurenty veiksmus;

e atsiranda galimybé rinkti ir apdoroti informacijg apie savo esamus ir potencialius
klientus;

e jmonei patogu organizuoti savo produkcijos uzsakymus ir realizavima;

e patogu bendrauti su tiekéjais, finansinémis ir valstybinémis institucijomis ir pan.

Sékmingas e. verslas — tai naujy santykiy kiirimas, su tiekéjais, vartotojais, darbuotojais,
verslo partneriais, investuotojais, spaudos atstovais, konsultantais ir Kitais verslo aplinkos
dalyviais. [7, p. 156]

E. verslo s¢ékmé priklauso nuo imonés gebéjimo paruosti e. verslo strategijg ir plang bei jo
laikytis.

Skirtingos Salys e. verslo strategijg jvardija skirtingali.

Europos poziiris. E. verslo strategija — bidas pasiekti uzsibrézty tiksly;
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Azijos Saliy pozitris. E. verslo strategija — jmonés planas, jgyvendinantis versla

Siuolaikinémis priemonémis. [7, p. 157]

Elektroninio verslo privalumai ir trikumai

Verslo procesy optimizavimas lemia e. verslo modeliy igyvendinima:

e Globalizacija - iSnyksta ribos, didéja jvairové, bet daugéja ir konkurenty;

e Laiku pagrijsta konkurencija - galimyb¢ greitai reaguoti j kintancias situacijas.

e Kilientai - j jy kintanéius poreikius galima greitai reaguoti. [33, p.114]

ISskiriami elektroninio verslo privalumai: islaidy taupymas, konkurencinis pranasumas,
komunikacijy gerinimas, bendradarbiavimas, informacijos paieskos, rinkodaros ir pardavimy
skatinimas, bendrovés jvaizdzio gerinimas. Poon ir Swatman (1999) teigia, kad smulkiam verslui
naudojant elektroning komercijg atsiranda didelés perspektyvos. Suvokiama nauda gali biti
kvalifikuojamos kaip tiesioginé ar netiesioginé ir gali buti dar ilgalaiké arba trumpalaiké nauda.
Pavyzdziai:

e trumpalaiké tiesioginé teikiama nauda apima ry$iy sgnaudy taupyma, o trumpalaiké
netiesioginé - susijusi su rinkodaros didinimu.

e ilgalaikés tiesioginés sgnaudos apima klienty iSlaikyma bei verslo santykiy
palaikyma, vystyma. Ilgalaiké netiesioginé nauda gali apimti naujas verslo iniciatyvas (Fillis,
Wagner 2005; Diversity Creates Market Opportunities).

Tyrimais buvo nustatyta, kad elektroninis verslas suteikia dideles galimybes pléstis
tarptautingje rinkoje (Wen, Hong 2010). Elektroninio verslo privalumus atskleidzia Rogojanu ir
Badea (2006) pateikdami tokig elektroninio verslo privalumy klasifikacija (zr. 1 lentelé)

1 lentelé. Elektroninio verslo privalumai [pagal Saltinj 31]:

Nauda organizacijoms: Nauda visuomenei: Nauda vartotojams:

e tarptautiné prekyba; ¢ telekomunikacijos; e daugiau produkty ir paslaugy;
e kasSty mazinimas; e aukstesnis pragyvenimo | e pigesnés paslaugos ir

e tiekimo grandinés sistemos; lygis; produktai;

e darbas be pertrauky; e prieinamos visiems ¢ informacijos prieinamumas;

e nauji verslo modeliai; viesosios paslaugas. e elektroninis bendravimas;

e mazos rysiy iSlaidos; e aukcionai,

e veiksmingi veSieji pirkimai;

e naujarinka;

e rysiai su klientais;

Teorijoje daug kalbama apie e. verslo pliusus, privalumus ir pan., ta¢iau nereikia pamirsti,

kad e. verslo projektai biina ir nesékmingi. Tai gali jvykti dél jvairiy priezasciy:
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e duomeny saugumo stoka;

e mazas vartotojy pasitikéjimas paslaugomis interneto aplinkoje;

e autoriy teisiy ir intelektualiy produkty ,,vagysciy“ problemos;

e kalby ir kultiiry skirtumai;

e &Sy trukumas, dél kuriy nepilnai pasinaudojama e. verslo teikiamomis galimybémis;

e galimos tarptautinés teisinés kolizijos;

e e. verslo standartizavimo nebuvimas;

e maZzarinka Lietuvoje;

e demografinés padéties savybé — nemaza dalis visuomenés yra abejinga naujy
technologijy plétrai; [58]

Apzvelgus e. verslo sampratos apibrézimus, savybiy apibiidinimus, plétros galimybes ir
tendencijas, iSryskéjusius trikumus bei privalumus, galima teigti, jog elektroninis verslas - tai
verslas, naudojantis elektroninius tinklus, siekiant paversti verslo procesus ar verslo sistemg j
elektroning, kad pritraukty kuo daugiau potencialiy vartotojy bei padindinty savo
konkurencingumg. [vardijant paprastai - elektroninis verslas - tai verslo operacijy atlikimas ir
imonés veiklos organizavimas naudojant informacines technologijas duomeny perdavimo tinkly
aplinkoje. Tai veikla, vykdoma interneto aplinkoje, siekiant pelno. E. verslas apima ne tik

Jprastines verslo operacijas, bet ir naujus, galimus tik virtualioje aplinkoje verslo biidus.

1.2.  Teoriniai rinkos, tiksliniy vartotoju vertinimo aspektai

»Rinka — tai pirkéjy ir pardavéjy susitikimo vieta, kur prekiy mainy proceso metu veikia
pasitlos ir paklausos pusiausvyra reguliuojantis mechanizmas, isreiSkiamas kaina.* [36, p. 125]

Kiti autoriai rinka jvardija kaip esamy ir galimy produkto ar paslaugos pirkéjy visuma.
Rinkos dydis priklauso nuo zmoniy skaiCiaus, norinCiy turéti tam tikrg produkta, turinciy
pakankamai iStekliy dalyvauti mainuose ir linkusiy pasiilyti Siuos iSteklius mainais uz produkta.

Verslo rinka — tai visos organizacijos, kurios perka gaminius ar paslaugas kitiems
produktams gaminti bei paslaugoms teikti, kurie yra parduodami, nuomojami arba teikiami
kitiems. [22, p. 247]

Verslas - verslui - sektorius, kuriame ir galutinis vartotojas, ir pardavéjas ar gamintojas
yra organizacijos, 0 ne pavieniai asmenys.

Verslas verslui (B2B) santykiai elektroningje rinkoje apima jmongés verslo santykiy su
kitomis jmonémis tolydy perkélimg j elektroning formg, sickiant sumazinti tradiciniy verslo
transakcijy kaing, padidinti produkty pristatymo greitj, pagerinti uzsakymy valdyma, paklausos

planavimg ir veiklos prognozes. Didziausia technologijy plétra elektroninio verslo atzvilgiu



17

pasireiskia butent verslas verslui srityje, ¢ia pasiekiamos didziausios apyvartos ir didziausias
prekiy judéjimas. [7, p. 28]

Verslas vartotojui (B2C) modelis nusako elektroning mazmening prekyba, jvairiy klientui
skirty paslaugy teikimg interneto kanalais, mazmeniniy produkty interneto rinkodarg bei asmeninés
klienty informacijos rinkimas, tvarkymas ir analizé. [7, p. 28]

,, Tiksliné rinka — rinkos dalis, j kurig jmoné nukreipia marketingo kompleksa.” [37, p.
127].

E. rinkos sudaro salygas daugialypiams rySiams palaikyti ir procesams generuoti. Jos
padeda:

e . Sujungti daugel;i su daugeliu.

e VisapusiSkai generuoti procesus.

e Pasiekti aukStesnj veiksmingumg mazesnémis rysiy ir tinkly sgnaudomis.

e  Sudaryti sandorj per diena.“ [7, p. 206]

Apibendrinant galima teigti, kad e. rinka suprantama kaip privatiis santykiai su
duomenimis ir technologijomis, kur geografiniai atstumai neturi reikSmés.

E. rinkos dalyviai, autoriy teigimu, skirstomi ] tiesioginius ir netiesioginius. Tiesioginiai,
tokie dalyviai, be kuriy nejvykty sandoris:

e Pardav¢jas - siiilo prekes ar paslaugas ir suteikia apmokéjimo galimybes.

e Informacijos teikéjas — perduoda duomenis.

e Pirkéjas — kreditinés kortelés turétojas arba tiesiog vartotojas.

Netiesioginiais rinkos dalyviais laikomi tie, kurie prisideda prie sandorio igyvendinimo
efektyvumo, tai bity

e Reklamos teikéjai — tai gamintojai, paslaugy jmonés, profsajungos, asociacijos ir kt.

e Gamintojai — produkto ar paslaugy teikéjai, kurie pazymédami produkta savo vardu,
nurodo save kaip gamintoja.

e Bankai.

e Prekés tiekéjas — juridinis asmuo, prekes tiekiantis pagal prekiy tiekimo sutart;.

e Techninis personalas (programuotojai ir kt.) [7, p. 207]

Rinkos segmentavimas yra viena i§ svarbesniy marketingo priemoniy. Nuo to, kaip
teisingai iSskirtas rinkos segmentas, daug priklauso jmonés verslo sékme. Taciau labai svarbu
Zinoti, pagal kokius kriterijus ir pozymius reikia atlikti rinkos segmentavimg. Autoriy teigimu,
rinkos segmentavimas - tai pacios rinkos suskaidymas | pirkéjy grupes pagal jy poreikius,
charakteristikas, elgsenos modelius. Ivairioms segmenty grupéms gali buti reikalingi visiSkai

skirtingi ir produktai, ir jy pasiekimo modeliai. [22, p. 324]
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Segmentavimo Kriterijus - jmonés pasirinkto rinkos segmento pagrindimo ir jvertinimo
buidas. Segmentavimo poZymis - atitinkamo rinkos segmento skyrimo btdas. [37, p. 127]

»,Vartotojo elgsena — tai individo veiksmai, susije su jsigijimu bei vartojimu ir apimantys
jo poelgius nuo atsiradimo problemos, kurig gali iSspresti prekés jsigijimas iki reakcijos | jau
isigyta preke.” [37, p. 139]

Savo vartotojg bitina apibrézti tiksliai ir atkreipti démesj j jo amziy, lytj, pajamas,
gyvenamaja vietg, pomégius, nes tik norimam pritraukti vartotojui sukurti e. komercijos
sprendimai, o po to ir marketingo strategijos bus sékmingos. [20, p. 28]

Kiekvienas perkantis ar ketinantis pirkti internete turi savo pirkimo ir informacijos
paieskos jpro¢ius. Zmonés skiriasi ir yra biitina pagalvoti, kaip pritaikyti technologijas skirtingiems
vartotojy poreikiams. Reikia detaliai apibrézti ne tik tikslinio vartotojo demografinius,
psichografinius, socialinius ir kitus rodiklius, tafiau ir nepamirsti pritaikyti tam tikras pirkéjy
sudominimo priemones pagal pirkéjy internete tipus.

Autoriy teigimu, pagrindiniai pirkéjy internetu tipai yra Sie:

e vartotojas naujokas;

e nepasitikintis;

e taupantis;

e apsisprendes pirkéjas;

e pirkéjas entuziastas;

e superpirkéjas. [7, p.35]

Pirkéjy strategijy bei jprociy jvairoviy yra daug. Norédami jtikti visy tipy pirkéjams,
interneto pardavéjai turi pritaikyti savo technologijas ir pardavimo strategijas. Didziausig dalj
vartotojy poreikiy atitinka nesudétingas narSymas ir galimybé¢ pirkéjams bendrauti tarpusavyje.
Svetaingje patartina kurti nuomoniy lentas, suteikti galimybe Zyméti produkto vertinimg. Santykj
su vartotojais dar galima skirstyti j tokias susidarimo dalis (Zr.2 lentel¢)

2 lentelé. Sgveikos su vartotojais 7 C sistemos sudétis [pagal Saltinj 34]:

1. | Kontekstas Svetainés dizainas ir iSdéstymas

2. | Komercija Tinklalapio galimybé¢ atlikti komercines transakcijas
3. | Rysiai Sasajos su kitais tinklalapiais

4. | Turinys Tekstai, vaizdai ir garsai

5. | Bendruomen¢ Biidai komunikuoti lankytojams

6. | Personifikavimas Prisitaikymas prie lankytojy nory

7. | Komunikacija Bendravimas tarp vartotojui ir svetainés turétojy
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Ypac svarbu pateikti svetainéje visg informacija ir neleisti vartotojams pasiklysti. Turi
biti nurodyta paprasta, aisSki ir konkreti informacija. ISskiriama pagrindiné informacija, kuri turi
bati aiski ir lengvai pasickiama. Produkto informacija (trumpas ir ilgesnis apraSymai Klientui
susidomejus), pirkiniy krepSelis matomas kiekviename kliento Zingsnyje, produkto grazinimo bei
pakeitimo salygos, pristatymo ir atsiskaitymo btidai bei pristatymo trukmé. [20, p. 99]

Vienas pagrindiniy principy yra tas, kad vartotojui buty patogu ir paprasta naudotis e.
parduotuve. Pirkéjas internete apibréziamas kaip tingus, gali netoleruoti naujy techniniy
sprendimy, kuriy dar néra sutikgs naudodamasis kity parduotuviy paslaugomis. Vartotoja erzina
jei svetainé kraunasi ilgiau nei keleta sekundziy, jei ji néra suderinta su jo naudojama narsykle.
Pasitaikius tokiems nesklandumams, vartotojas dazniausiai iSeina i$ tokios svetainés. Sekantis labai
svarbus aspektas, - vartotojas turi bati tikras dél savo duomeny saugumo. Turéty bati aiski
galimybé vartotojui susipazinti su esamomis privatumo nuostatomis, o nepatikliems klientams,
kurie nenori atsiskaityti internetu, turéty buiti sudaromos galimybés atsiskaityti kurjeriui prekiy
pristatymo metu. Trecias svarbus niuansas, kad vartotojui iSkilus klausimams ar problemoms, jis
nori jas iSsakyti ir gauti atsakymg nedelsiant taip pasijausdamas svarbiu. Svarbu sudaryta galimybe
susisiekti su atsakingu asmeniu ir i§spresti vartotojui ripimus klausimus elektroniniu pastu arba
telefonu. Geriausiai vartotojai tokiu atveju vertina nemokamga telefono numerj. [20, p. 38]

Atsizvelgiant ir laikantis iSvardinty aspekty, galima iSvengti daug nesklandumy ir
nesusipratimy su vartotojais.

Labai svarbus marketingo tyrimo objektas - konkurenty, veikianéiy atitinkamoje paslaugy
rinkoje, tyrimas. Konkurencija yra ryskiausias jmonés iSorinés aplinkos veiksnys. Konkurenty
veiklos tyrimo tikslas - savo ir konkurenty veiklos pranasumy ir trikumy atskleidimas, savo
padéties rinkoje nustatymas (pozicionavimas) bei jmonés konkurencingumo gerinimas.

Vartotojy paZinimas ir priemoniy pritaikymas jy patogumui yra labai svarbus, kad

s¢kmingai vystytysi e. verslo plétra.

1.3.  Internetinés rinkodaros teoriniai aspektai

E. marketingas — centralizuotas klienty informacijos rinkimas ir analizavimas,
informacijos apie konkurentus ir jy produktus stebéjimas, naujieny publikavimas interneto
svetainése, su rinkodara susijusios korespondencijos sisteminimas ir saugojimas, rinkodaros
sprendimai internete. [7, p. 17]

»-Reklama internete, palyginus su kitomis reklamos formomis, yra santykinai pigesné ir
veiksmingesné, nes

e mazesnis reklaminio ploto ir redakcinio turinio santykis;

e interneto vartotojas pats ieSko informacijos aktyviai ja priimdamas.* [44, p. 224]
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Internetiné rinkodara - tai produkto ar verslo pristatymas daugiau kaip 200 milijony
nuolatiniy interneto vartotojy, kurie virtualioje erdvéje ieSko informacijos ir paslaugy. Tai procesas,
kurio metu svetaine tampa efektyvia verslo ir pardavimy augimo terpe. Internetiné rinkodara - tai ne
vien reklamos pirkimas internete, tai ir rySys su vartotojais elektroniniu pastu, skelbimy lentose bei
forumuose. Tai informacijos apie produktus atnaujinimas bei pasitilymy teikimas. [1, p. 14]

Interneto rinkodara — tai interneto ir su juo susijusiy skaitmeniniy technologijy pritaikymas
palaikant ry$j su tradicine veikla rinkodaros tikslams pasiekti. PlaCigja prasme rinkodara yra
strateginio ir taktinio planavimo valdymo procesas, nukreiptas i kuo geresnj vartotojy poreikiy
tenkinimg ir didziausio pelno gavima. Internetiné rinkodara yra sudétiné visos imonés rinkodaros
strategijos dalis. [7, p. 230]

Reklama internete atlieka Sias pagrindines uzduotis: atkreipia vartotojy démesj ] komercinj
tinklalapj, pristato siilomas prekes ir paslaugas.

Interneto analitikai teigia: ,,Internetas, o tiksliau, - naujienos internete — yra tarsi tarpininkas,
per kurj galima pasiekti jtakingus verslo asmenis bei paskatinti juos priimti tam tikrus sprendimus.
Asmenys, priimantys verslo sprendimus, ne tik praleidZia daugiau laiko prie interneto, bet ir daugiau
kaip 60 proc. jy jvardija reklamg internete kaip pagrinding juos pasiekti galinig rinkodaros
priemong.” [1, p. 40]

Interneto Ziniasklaidos galimybes reikia vertinti kaip bendro marketingo arba
Ziniasklaidos komplekso elementus, kuriuos galima derinti priklausomai nuo to, kas labiausiai
tinka tikslams pasiekti. Ziniasklaidos galimybiy jvairové internete yra didziulé: reklaminiai
skydeliai, nuorodos, elektroninis pastas, interneto svetainés, reklaminés kampanijos svetainés,
diskusijy grupés ir tinklai, ry$iy su visuomene kampanijos, paieskos sistemos. [23, 8 sk.]

Elektroniné rinkodara apima platesng sfera, nes susieja interneta, interaktyvig skaitmening
TV ir mobiligja rinkodarg kartu su kitais technologiniais poziiiriais, tokiais kaip duomeny baziy
rinkodara ir elektroninis vartotojy tarpusavio rysiy valdymas rinkodaros tikslams pasiekti. [7, p.
231]

Elektroniniam marketingui buidingi tokie bruozai:

e Interaktyvumas (galimybé¢ e. erdvéje vykdyti informacijos mainus).

e Individualizacija (démesys kiekvienam klientui atskirai).

e Integracija (jvairiy komunikacijos biidy sujungimas).

e  Veiklos restruktiirizavimas (tiekéjy ir klienty naujy bendravimo biidy paieskos).

e  Nepriklausomybé nuo vietos (e.terpé padeda i§lésti esamas rinkas) [42, p. 324].

Elektroninés rinkodaros privalumai:

e salyginai pigesnis ir tikslesnis tikslinés auditorijos pasiekimas;

e priemonés orientuotos j vartotojg, vartotojas iesSko informacijos ir vykdo pirkimus;
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e internetinés rinkodaros priemoniy efektyvumas yra lengvai pamatuojamas;

e efektyvu tai, kad galima rinktis mokéjimg uz parodymus (impressions) arba uz
paspaudimus (Pay Per Click). Visa tai gali biiti greitai ir lengvai koreguojama,;

e DetarpiSkumas - tiesioginis veikimas realiu laiku 24/7 panaikina atotrikj tarp
informacijos gavimo ir kliento veiksmo [58].

Interneto rinkodaros problemos, su kuriomis susiduria jmonés:

e Interneto svetainiy perkrovimas.

e  Organizuotumo trilkumas.

e Apsilankymo laikas.

e  (reitas blogy naujieny sklidimas.

e Kanaly konfliktas. Cia susiduria paskirstymo kanalo dalyviai, kurie padeda
tarpusavyje varzytis, kai verslas pamazu persikelia j internetg. Tarpininkai tampa priklausomi nuo
jmoniy, kurios pradeda e. versla ir dalj produkty pradeda pardavinéti internete. [7, p. 232]

Dar viena i§ galimybiy yra paieSkos varikliy optimizavimas, kadangi pagal tyrimy
duomenis vartotojai paiesky svetainése dazniausiai perziiiri ne daugiau trijy rezultaty puslapiy.
Todél norint, kad vartotojas pastebéty e. parduotuve paieSkos svetainése, reikéty iskelti savo
nuorodg ] pirmuosius rezultaty puslapius. Taciau reikia turéti omenyje ir tai, jog tai yra tik viena i§
galimybiy. Kita galimybé biiti matomiems gali biiti ,,Google AdWords”. [4, p. 381]

Google AdWords raktazodziais pagrista paieska veikla pradéjo 2000 m. Si sistema
paieskos principg paverté efektyviu. Sistemos formuojamy skelbimy (matomy vartotojui)
komponentai susidaro i$ trijy daliy:

e  Pirmoji virSutiné eiluté (25 simboliai) - skelbimo trumpas pasitlymas.

e Skelbimo apradymas - dvi eil. po 35 zenklus. Cia formuojamas pats skelbimo tekstas.

e Nuoroda j tinklalapj, kuris Siuo skelbimu reklamuojasi.

Viena i§ galimybiy taip pat yra aktyvus vieSyjy rySiy kampanijy ,,online” vykdymas. Tai
galima biity apibrézti kaip aktyvy jmonés reputacijos internete palaikymg ir vystyma,
kontroliuojant pasirodanciy straipsniy, Ziniy apie jmong¢ kiekj ir kokybe. [4, p. 386]

Internete visy tinklalapiy lankomumo rodiklius galima stebéti su Google Analytics
paskyromis. ,,Google Analytics® yra verslo klasés Zziniatinklio analizés priemoné, kuria galima
nuodugniau analizuoti svetainés srautg ir rinkodaros efektyvuma. Galingos, lankscios ir lengvai
naudojamos funkcijos leidzia pazvelgti | duomeny srautg ir ji analizuoti. Naudojant ,,Google
Analytics* galima rasyti tikslingesnius skelbimus, jgyvendinti vertingesnius rinkodaros projektus ir
kurti daugiau konversijy sulaukianéias svetaines. [57]

Partnerysté ,,online” yra placiai naudojama $iuo metu. Tai yra kai viena svetainé rodo

nuorodg | kitg svetaing ir vartotojas, atéjes i vieng svetaing, gali patekti i ,,partnerio” svetaing.
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Dazniausiai tai néra nemokama ir viena jmoné kitai sumoka uz atvesta vartotoja i svetaine.
Populiarus budas parodyti save yra ir interaktyvioji reklama (,,reklaminiy skydeliy” rodymas).
Taciau $is biidas vercia suabejoti dél savo mazo efektyvumo, kuris tyrimy duomenimis siekia nuo
0,2 % iki 0,3 %. Ta efektyvuma vis dar bandoma didinti animacijomis, video medziaga bei
garsais. Interaktyvigja reklama galima stengtis iSkart parodyti kazkokig informacija, kuri ir
nepaspaudus reklaminio skydelio uzsifiksuoty vartotojo atmintyje. Taip galima skleisti zinig apie
naujas nuolaidas, tiesiog stiprinti prekinio zenklo atpazjstamumg ar skatinti vartotojg jvesti savo
elektroninio pasto adresg, kad bitent jam biity pateikti specialiis pasitlymai. [4, p. 392]

Dar verta paminéti virusinj marketinga, kai patys vartotojai platina Zinig apie jmong.
Daznai tai biina tiesiog kiirybinga id¢ja, vartotojus patraukianti dél savo iSskirtinumo. Tai gali buti
linksmi filmukai, kurie paskatina pacius vartotojus paskleisti kitiems. [4, p. 402]

Paskutiniu metu daznai girdimas terminas SEO. Tai optimizavimas paieSkos sistemoms
(angl. Search Engine Optimization, trump. SEO) - interneto tinklapiy projektavimo metodologija,
siekiant aukSciausiy tinklapio pozicijy paieSkos sistemy rezultatuose. PaprasCiau kalbant, tai
procesas, skirtas kelti tinklapio lankomuma bei lankytojy srauto ,,kokybe”.

SEO teikiama nauda:

e Tikslinis vartotojas pats suras tinklalapj. Didzioji dalis interneto narSytojy ieSko
informacijos ,,google.lt“. Pagal suformuotus veiklos srities raktazodzius tinklapis atsiranda
,Google” paieskos sistemos aukstose pozicijose.

e  Zinomumo padidé¢jimas. NarSytojai, ieskantys tam tikros srities produkty ir matantys
tinklapio pavadinimg prie rezultaty, sieja jj su veiklos sritimi.

e Tinklapio lankomumo padidé¢jimas. Kuo aukStesnése Google pozicijose bus
internetiné svetainé, tuo daugiau tikslinés auditorijos apsilankys.

e Pasitikéjimas paieskos rezultatais. Kadangi paieskos rezultatuose matomi tinklapiai
néra reklaminis turinys, vartotojai labiau priima atrastg rezultatg.

e Kaina. Esant nemazam aktualiy raktazodziy populiarumui ir konkurencijai, SEO
paslaugy pagalba sugeneruotas lankytojy srautas saglyginai néra brangus.

e Pastovumas. Tinklalapis matomas nuolatos.

SEO kokybe lemia tiek raktazodziy parinkimas, tiek turimo tinklalapio domeno galiojimo
laikas, tinklalapio turinio atnaujinimas, tikslas apraSymy tekstai, teisingos nuorodos ir pan.

Taciau yra ir priestaringy nuomoniy apie SEO. Google kartkarciais pertvarko savo sistema
taip, kad visi SEO paskyrimai nusireguliuoja, todel tampa visiSkai beverciais iki tol, kol juos
administratoriai sutvarko. Taip Google skatina savo sitlomos reklamos priemones Google

AdWords naudojimg. Kad svetainé atsidurty paieskos sistemose aukStose pozicijose, svarbu zinoti,
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kad paieskos sistemos supranta tik rasytinj teksta, visi vizualiis grafiniai elementai jiems yra
nesuprantami.

Siuo metu autoriy dar yra i$skiriamas tiesioginis marketingas. Jis apibiidinamas kaip
tiesioginis taCiau neasmeniskas interaktyvus poveikis potencialiam pirkéjui, kuriuo siekiama
itikinti jsigyti preke ar paslaugg arba atlikti kitus iSmatuojamus veiksmus. [38, p. 472]

Tiesioginio marketingo privalumai:

e Individualus pobudis,

e Interaktyvumas,

e Rezultaty iSmatuojamumas. [38, p. 473]

Pardavéjams tokia marketingo priemoné patraukli, nes:

e  Santykinai pigus, greitas ir pakankamai efektyvus bendravimo ir pardavimy budas;

e Palankios galimybés palaikyti nuolatinius rySius su klientais, nuolat jiems teikti
individualius pasitlymus;

e Yra galimybé lanks¢iai pritaikyti marketingo veiksmus kiekvienam individualiai.

Vartotojams tiesioginis marketingas patrauklus tuo, kad:

e Patogu, greita ir privatu;

e  Néra ribojamas apsilankymo vietos;

e  Sudaromos sglygos lyginti pasitlymus tarpusavyje ir pan. [38, p.474]

Pozicionavimas — prekés ar paslaugos jvaizdzio kiirimas, kuriuo siekiama uzimti i$skirting
padétj tikslinio vartotojo samonéje. Tikslas yra tarsi jspausti | vartotojy galva mintj apie prekés
zenklg ar pan. To biina siekiama jvairiomis asociacijomis ir pan. [21 p. 195]

Svarbus konkrecios pozicijos kiirimas, t.y.:

e Informavimas apie kategorijos teikiama nauda,

e Lyginimas su esamais pavyzdziais,

e Pasitikéjimas prekés apibiidinimu [21 p. 198].

Internetinés rinkodaros priemonémis galima greitai ir santykinai nebrangiai pasiekti
tikslin] vartotojg. Teisingai pasitelkiant priemones, galima greitai reaguoti j rinkos situacija,
konkurenty veiksmus, vartotojy poreikius ir pan.

Organizacijoms pries§ pradedat galvoti apie elektroninio verslo galimybes, jy taikyma savo
veikloje, biitina apsvarstyti ne tik visas e. priemoniy galimybes ir naudas, bet svarbu ir suvokti
galimg rizika, tiek dél paciy e. priemoniy panaudojimo, tiek ir dél biisimy investicijy. Pradéjus e.
verslo priemoniy naudojimg, biitina stebéti rezultatus, sekti vartotojy ir konkurenty veiksmus.
Analizuojant gaunamus Google Analytics duomenis galima greitai ir taikliai reaguoti j pokyc¢ius.
Norint geriausio rezultato diegiant e. verslg jmones veikloje, reikia investuoti | keleta e. verslo

daliy, nes jos yra tarpusavyje susijusios ir viena kitg papildancios.
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2. IMONES ,,X“ VEIKLOS IR NAUDOJAMU E. VERSLO PRIEMONIU
ANALIZE

2.1. Imonés veiklos atvejo analizé

Teorinéje darbo dalyje buvo aptariamos e. verslo priemonés ir jy taikymas versle. Sioje
dalyje apzvelgiami konkrecioje ,,X* jmonéje vykstantys verslo procesai, analizuojama jmonés veikla,
konkurentai, stebima ir vertinama, kaip taikomos e. verslo priemonés.

Tyrimo objektu pasirinkta Lietuvoje registruota jmoné ,,X“. Jmonés tikrasis pavadinimas
neminimas, siekiant neatskleisti nei veiklos, nei komerciniy paslapciy.

Pagrindiné jmonés veikla - statybiniy bei apdailos prekiy didmeniné prekyba. 1992 metais
pradéjusi veikla, dinamiSkai pleciasi uzsitarnaudama statybiniy medziagy rinkoje patikimo ir atsakingo
partnerio reputacija.

Jmoné veiklg pradéjo prekiaudama cementu, ruberoidu ir juodaisiais metalais. Véliau jos
specializacija tapo statybiniy medziagy pardavimas. Augant prekiy paklausai ir pasitlai, jmoneé
2005 m. iSplétojo savo veikla pradédama bendradarbiauti su dar keletu uZsienio $aliy. Siuo metu
prekés importuojamos daugiau kaip i$ 20 Saliy.

Siekdama nuolat tobuléti ir dalintis sukauptomis Ziniomis tiek su potencialiais kompanijos
darbuotojais, tiek su verslo partneriais, organizacija nuolat atlieka jvairius mokslinius tyrimus ir
bendradarbiauja su Svietimo jstaigomis.

2009 m. prasidéjus Lietuvoje ekonominei krizei, émé mazéti ir statybiniy medziagy
paklausa, tac¢iau jmoné iSlaiké aukStus pelno rodiklius, nes savo veiklg diversifikavo. Reaguodama
1 rinkos pokycius ir situacija joje, aktyviai plecia tokiy plataus vartojimo prekiy asortiments:
buities technika, elektriniai, mechaniniai darbo jrankiai, sodo — darzo prekés, lauko baldai ir kt.

Aptariant informaciniy technologijy naudojima, svarbu pazyméti, kad jmonés vadovybé
palankiai vertina naujy technologijy vystyma, todél sieckdama ir toliau gerinti veiklos rezultatus,
skatinti darbo sparta, 2001 metais organizacijos viduje jdiegé programa AGNUM. Tai
kompiuterizuota finansinés apskaitos sistema, sudaranti galimybes sparciai atlikti visus ilgai
trunkancius apskaitos darbus. Su §ia programa buvo valdomos jmonés sgskaitos, prekiy likuciai ir
kainos, jud¢jimas sandéliuose, klienty duomenys, jy atsiskaitymai ir pan.

Populiar¢jant internetiniam rySiui bei IT technologijoms, 2002 m. jmoné sukiiré¢ savo
pirmajj internetinj tinklalapj, kuriame pateikiama informacija buvo labai minimali — apie imonés
veiklag ir jos kontaktiniai duomenys. 2005 m. ,.X* jmoné, prisitaikydama prie rinkos poreikio,
susikliré naujg savo jmonés interneting svetaing, kurioje pateiké sitilomy prekiy aprasymus,

savybes, jmonés kontaktus ir kt.
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Kadangi technologijos nuolat keiCiasi, atsiranda vis naujesniy ir pazangesniy verslo
valdymo jrankiy, kompanija 2010 m. jgyvendino naujg projektg ir jmonéje jdiegé Microsoft
Dynamics™ AX (Axapta). Tai pilnai integruota moduliné, daugiavartotojiSka, programuojama
apskaitos sistema. Ji geba spresti visas apskaitos uzduotis — pradedant finansine ir baigiant
gamybos apskaita. Si programa lanks&iai priderinama prie galiojanéiy jstatymy ir jmongéje
naudojamy apskaitos bei valdymo metody. Joje galima papildomai formuoti naujus modelius, todél
organizacijai tai yra ypac paranku.

Reaguodama j elektroninés rinkos plétra ir norédama pritraukti daugiau smulkiy vartotojy,
jmoné 2010 m. jkaré ir e. parduotuve www.“x“.t, kaip atskirg mazmeninés prekybos kanalg.
Nusprendusi toliau plésti savo veiklg e. verslo sektoriuje, jmoné issikélé e. verslo vizijg - per trejus
metus tapti vienu i$ trijy didZiausiy mazmeninés prekybos statybinémis medziagomis tinklalapiy

Lietuvoje, bei plésti savo veiklg j kitas Europos $alis.

2010 m.
2001 m. 2005 m. sukurta
jdiegta sukurtas bandomoji e.
AGNUM imonés parduotuvés
programa tinklalapis versija
2002 m. 2010 m.
sukurta jdiegta
pirma programa
internetiné Microsoft
jmonés Dynamics
svetainé ™ AX

Pav. 5. e. verslo procesy diegimo seka ,,X* jimonéje

Imonés deklaruojama vizija - efektyviai iSvystyta ir operatyvi vertikaliai integruota
prekybos sistema ne tik Lietuvoje, bet ir kitose Europos Salyse.

Siekiamas tikslas — klientams sitilyti pacios geriausios kokybés ir naujausiomis
technologijomis pagrjstas statybines ir apdailos medziagas.

Misija - atliekant mokslinius tyrimus tapti statybos ekspertais, kuriant bendrus projektus
su statybinéms ir prekybinéms organizacijomis ieskoti geriausiy sprendimy statyby rinkoje.

Organizacijos iSsikelti tikslai:

o dirbti pelningai;

*  kelti darbuotojy kvalifikacija;

* realizuoti kuo daugiau idéjy;

» nuolat analizuoti ir greitai reaguoti j Lietuvos ekonomikos pokyc¢ius;

Tikslinis jmonés klientas - didmenine ir mazmenine prekyba uzsiimancios jmonés —

stambils prekybos centrai bei statyby kompanijos.
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Siuo metu jmoné uzima apie 25 proc. didmeninés prekybos statybinémis ir apdailos
medziagomis rinkos Lietuvoje. Bendradarbiauja su daugiau nei 200 ilgalaikiy partneriy, tarp kuriy
— didieji prekybos centrai ir statyby kompanijos. Nedidel¢ dalis verslo vartotojy yra fiziniai
asmenys, statybines ir apdailos medziagas perkantys savo asmeniniam vartojimui.

Imoné¢ deklaruoja tokius savo veiklos principus:

e Partneryst¢ su prekybinémis jmonémis, nes sitlomas visapusiSkai naudingas
bendradarbiavimas. Sudaromos ilgalaikés sutartys, klientai prekes gali jsigyti palankiausiomis
saglygomis. Visada teikiama iSsami techniné informacija apie produkcijg, konsultuojama renkantis
medziagas ir pan.

e Bendradarbiavimas su statybinémis organizacijomis - statyby rinkos atstovams
siiloma sudaryti abipusiSkai naudingas medziagy tiekimo sutartis, taikomos palankios apmoké¢jimo
bei tiekimo sglygos.

e Architektams ir konstruktoriams teikiamos konsultacijos apie gaminamas statybines
medziagas, apie jy naudojimg visuomeniniams pastatams, gamybiniams Statiniams bei
gyvenamiesiems namams.

e Elektroniné prekyba — atskiras prekybos kanalas skirtas fiziniams asmenims.

Atsizvelgiant | mainuose dalyvaujanéiy subjekty vaidmenis ,,X* jmong priskirtume
Verslas — Verslui kategorijai (B2B). Butent $iy mainy procese jmoné gauna didZigjg dalj pajamy.
Taciau jmonés elektroninéje parduotuvéje (atskirame mazmeninés prekybos kanale) svarbiausias
verslo modelis yra Verslas — Vartotojui.

3 lentelé. Siuo metu jmonés turimos prekiy grupés:

Statybinés medZiagos: Apdailos medZiagos: Namy apyvokos reikmenys:

ApSiltinimo medZiagos Grindy ir sieny danga Buitiné technika

Birios medziagos Plytelés Lauko baldai

Blokai, plytos Apsvietimo prekés Kopécios

Tvirtinimo detalés Durys

Plévelés Santechnikos prekeés

Ploksteés

Stogo dangos

Autoprekeés: Agro: Energetika:

Automobiliy priekabos Sodo, darzo jrankiai Kietas kuras
Aptvérimo sistemos
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Siuo metu jmong¢je dirba 45 darbuotojai, pagal uzimamas pareigas jie pasiskirsto taip:

Jmonés darbuotojy sudétis

# Pardavimy skyrius

i Tiekimo - Komercijos skyrius
i Buhalterija

i Marketingas

i Logistika

Ll Kita

i Sandélio darbuotojai

Pav.6. Imonés darbuotojy sudétis
Imon¢ tam tikrai veiklai vykdyti ir darbus atlikti samdo kitas jmones (outsourcing),
teikiancCias tam tikro pobiidzio paslaugas. Verslininkai §j procesg vadina - verslo procesy nuoma, 0
teisininkai — tiesiog uzsakomosiomis paslaugomis. Analizuojama ,,X* jmoné tokiu principu samdo
Siy sri¢iy darbuotojus: kompiuterinés technikos specialistus, elektroniniy sistemy administratorius,
dizainerius, papildomus logistikos sandélius ir pan. Tai labai patogu ir efektyvu, nes jmoné turi
galimybeg moketi tik uz tam tikru metu (fiksuota laikotarpj) atliktas paslaugas.

Imonés pajamy rodikliai per paskutiniuosius deSimt mety pateikiami grafike
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Pav. 7. Imonés apyvarta min, Lt
Toliau apzvelgiama pasirinktos jmonés veiklos situacija rinkoje, aptariami bei vertinami
jos politiniai ir teisiniai, ekonominiai, socialiniai bei technologiniai aspektai. Todél nuosekliai
samprotaujant dar ypac¢ svarbu jvardyti jimonés stiprybes, silpnybes, grésmes bei galimybes.
PEST analizé:
Politiniai — Teisiniai aspektai
Imoné veikia Lietuvoje, todél jai galioja visi Lietuvos Respublikos jstatymai. Produkcija

tiekiama i3 jvairiy Saliy, todél taikomi jvairiis mokeséiai, akcizai ir pan. Sie veiklos procesai yra
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mazai kintantys ir nemaloniy netikétumy jmonei nesuteikia. Pasitaikius atskiriems atvejams, kai
jvedami nauji mokesc¢iai, kvalifikuotas jmonés personalas greitai reaguoja j susiklos¢iusig situacijg
ir imasi atitinkamy veiksmy, kad jmonés veikla nesutrikty. Kadangi su kitomis Salimis sékmingai
bendradarbiaujama jau ne vienerius metus, galima konstatuoti, kad tarptautiniai jmonés santykiai
stabilis.

Ekonominiai aspektai

Imonés verslo sritis labai priklauso nuo 3alies ekonomikos lygio. Siuo metu bandant
Lietuvai iSbristi 1§ ekonominés krizés, statyby sektorius iSgyvena sunky laikotarpj. Kadangi
pagrindinés jmonés pajamos gaunamos i§ statybiniy medziagy tiekimo, buvo didelé tikimybé
pajusti nuosmukj, taciau jmoné iSlaiko pelno rodiklius, nes, reaguodama j rinkos pokyc¢ius ir
situacijas, aktyviai plecia plataus vartojimo prekiy asortimentg. Pasibaigus ekonominei krizei,
tikétina, kad statyby sektorius atsigaus, tuomet jmongs pelnas turéty smarkiai iSaugti.

Kadangi jmoné¢ didele dalj produkcijos tiekia i§ kity Saliy, jtakos verslui turi valiuty kursy
poky¢iai, todel nuolat yra perskaic¢iuojamos prekiy kainos, deramasi su tiekéjais ir pan.

Socialiniai — kultiiriniai aspektai

Demografinés tendencijos jmonés verslui jtakos didelés neturi, nes prekés yra tiekiamos |
jvairius Lietuvos kampelius. Gyventojy pajamy dydis lemia jy perkamaja galia: kuo daugiau
gyventojai uzdirbs, tuo labiau jie norés kurti jaukesn¢ ir komfortabilesne buitj, todél darome
iSvadas, kad bus siekiama jsigyti jmonés teikiamy produkty.

Kadangi Siuo metu pasaulyje diizgia ekologisky produkty bumas, dalis jmonés klienty taip
pat domisi prekiy ekologiSkumu. D¢l Sios prieZzasties jmoné yra priversta ieSkoti ekologiskesniy
statybiniy medziagy, baldy ir kt. prekiy. Siuo metu dalis prekiy yra ekologiskos ir tai klientams yra
akcentuojama.

Technologiniai aspektai

Sparciai tobul¢jant technologijoms, jmon¢ yra priversta nuolat perzitréti savo prekiy
asortimenta, ieskoti geresniy, naujesniy, technologiskai patikimesniy produkty.

Kad neatsilikty nuo naujoviy ir technologijy, jmoné turimiems produktams nuolat uzsako
mokslinius tyrimus, kad gaminama produkcija bty geriausia ir atitikty visus technologinius
reikalavimus.

4 lentelé. SSGG analizé:

Stiprybés Silpnybés
e Platus prekiy asortimentas; e Triksta specialisty, gerai iSmananciy
e Atliekami tyrimai, siekiant iSsiaiskinti uzsienio kalbas;
vartotojy poreikius bei jy elgsena; e Ne visi tiekiamy prekiy Zenklai yra
e  Gera bendrovés reputacija; zinomi ir populiarts;
e  Greitas reagavimas j rinkos poreikius; o llgas laikotarpis, kol tiekéjy prekés
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e Kvalifikuoti darbuotojai;
e Naujausios technologijos;
e Jauny specialisty gausa;

e  Pigus prekiy sandéliavimas savuose

pasiekia Lietuva;
e Mazai patirties vykdant e. versla.

sandéliuose.
Galimybés Grésmés

e Ekonominés krizés pabaiga skatins prekiy e Vartotojy perkamosios galios
paklausos augima; mazejimas;

e Rinkos dalies didéjimas, pradedant e. e Naujy konkurenty atéjimas j Lietuvos
versla; rinka;

e Nuolat atliekant produkty tyrimus, galima e Ekonominés aplinkos nestabilumas;
gerinti jy kokybe; e Stipri konkurencija;

e Galimybé gauti papildomy lésy 1§ namy e Valiuty kursy pokyc¢iai pasaulyje;
projekty rengimo ir konsultavimo. e Gamtiniy iStekliy mazéjimas.

Kompanija yra pasirinkusi puolimo strategija, nes, reaguodama j rinkos dalyviy poreikius,

nuolat vykdo asortimento plétrg. IeSkoma naujy tiekéjy, kad klientams biity pateiktos pacios

patraukliausios kainos bei priimtiniausias asortimentas.

Konkurenciné e. veiklos apZvalga

ApZvelgsime jmonés internetinio tinklalapio konkurencine aplinka. Siuo metu daugelis

Jjmoniy savo reprezentacing interneting svetaing sujungia kartu su elektroninés parduotuvés

modeliais. Misy analizuojamu atveju Sie du modeliai néra sujungti, todé¢l aptarsime tik

pagrindinius jmonés tinklalapio konkurentus.

5 lentelé. Tinklalapiy palyginimas

www., X“.It www.senukai.lt www.lemora.lt | www.mokivezi.lt
Svetainés . . . .
L Dominuoja Dominuoja
Dominuoja kontekstas . .
Kontekstas - . . funkcionalumas, | estetika,
. funkcionalumas, | integruotas - . .
svetainés dizainas | . . . daug teksto, informacijos
. vizualinis subalansuota .. .
ir iSdéstymas o . N mazi nedaug, mazas
dizainas ribotas. | iSvaizda ir o et )
paveiksléliai. funkcionalumas.

funkcionalumas.

Informacijos apie

Komercija - - .. . - .
tinklala Jio Tik informacijos | prekes pateikimas. | Tik informacijos
. p. o apie teikiamus Taciau jmoné turi | apie teikiamus )
galimybé¢ atlikti . Néra
. produktus ir e. prekybos produktus
komercines . o
. pateikimas. kanalg - www.e- pateikimas.
transakcijas. .
senukai.lt.
i . - . . : . . Pateikiamos
RysSiai - sasajos Nukreipiama tik | Nukreipiama j savo | Nukreipiama | artneri
su kitais 1 savo partneriy | partneriy savo partneriy P 4 ..
. - . . . i ) . nuorodos | jy
tinklalapiais tinklalapius. tinklalapius. tinklalapius.

tinklalapius.
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. Pateikiama
. ) . Vyrauja . .. .
Vyrauja Vyrauja pasialymy asidlvm informacija apie
pasitlymy kompleksas, Eom I}é kslils akcijas, taiau
Turinys - tekstai, | kompleksas, pateikiama ateirl)dama ’ apie pacias prekes
vaizdai ir garsai pateikiama informacija apie p ... | informacija
. . informacija apie .
informacija apie | savo prekes, netalpinama.
. savo prekes, .
prekes. akcijas ir pan. . Nurodomos tik
akcijas ir pan. .
prekybos vietos.
Bendruomené -
budai ) i : .
. . Neéra Neéra Néra Néra
komunikuoti
lankytojams
Personalizavimas -
risitaikymas vra skiltis
rpie lank yo. Néra registruotiems Néra Néra
P ytojy vartotojams.
nory
I Komunikacija - I
Komunikacija - . J . .| Komunikacija -
. vienas daugeliui. | . .
bendravimas tarp o vienas daugeliui. ) )
. Sitiloma . .. Neéra Néra
vartotojy ir . Sitiloma naujieny
. .. . | naujieny
svetaineés turétojy prenumerata.
prenumerata.

Kiti konkurenciniai e. verslo vienety aspektai:

e www.senukai.lt ir www.e-senukai.lt;

Stambus jmonés e. verslo konkurentas uZzima didelg dalj rinkos vartotojy, tokio didelio
populiarumo pasieké turédamas didZiulj prekybos centry tinklg. Todél pavadinimas ,,Senukai* yra
gerai zinomas ir populiarus. Turi labai platy prekiy grupiy sarasa, todél ne visose prekiy
kategorijose gali biiti latkomas analizuojamos jmonegs e. verslo konkurentu.

e www.lemora.lt

Tiesioginis analizuojamos jmonés konkurentas, nes kai kuriy prekiy grupiy pasiiila labai
panasi, taciau $i jmoné pati statybiniy medziagy negamina ir turi gana nedidelj prekiy tiekéjy
sarasg, todél kainos sitilymo santykyje ne visada gali pateikti patraukly pasitilyma. Klientas,
norédamas suzinoti prekés kaing, privalo skambinti telefonu, raSyti laiskg arba vykti j prekybos
vieta.

e www.mokivezi.lt

Imoné¢ turinti platy fiziniy parduotuviy tinklg, sukiirusi savo internetinj tinklalapj, taciau
jame labai mazai informacijos apie sitilomas prekes, tai daugiau informacija, kur yra prekybos
centrai, jy kontaktai bei vykstancios akcijos. Paskutiniaisiais metais Sis prekybos tinklas daug
investavo | reklamg, todél tapo Zinomesnis, taip pritraukdamas daugiau lankytojy ir j savo

tinklalapj, taciau tinkamai ir visapusiskai Sio srauto neiSnaudoja.
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e www.b-alt

Prekiy asortimentas platus, kainos produkty pateikiamos dvi, jprastiné bei nauja, mazesne,
taikoma butent Sioje e. parduotuveje. Taip bandoma pritraukti klientus pirkti internetu, tokiu biidu
mazinami jprastinio verslo kastai. Puiku, kad prie prekés yra nurodyti kontaktiniai asmenys, kurie
galéty pakonsultuoti biitent apie dominancig preke. Taciau prekiy pristatymo kainos gana didelés ir
net jeigu klientas atvaziuoja preke pasiimti pats, turi uz tai susimokéti nustatytg mokest;.

o www.pigu.lt

Sis tinklalapis e. verslo konkurentas, bet ne kaip tiesioginis analizuojamos jmonés atveju,
nes pigu.lt prekés kitokio pobiidzio. Jie nepardavingja statybiniy medziagy, bet keletas prekiy
grupiy konkurencingos ir prekiy asortimentui (pvz. Sviestuvai, vonios kambario jranga ir pan.).
Taciau $io tinklalapio populiarumas, lankomumas ir pelnas yra miisy analizuojamos jmonés e.

parduotuves siekiamybé.

E. verslo vykdoma jmonés strategija, susijusi su konkurencinio pranaSumo siekimu. Tali
galima pazyméti kaip bandymg vykdyti kainos lyderio strategija. Kadangi jmoné pati tiekia
produkcija, ji pati gali ir laisvai laviruoti kainy keitimu lyginant su konkurentais.

IS analizés matome, kad dalis jmonés konkurenty e. verslo procesuose yra labiau
pasistimeéje | priekj technologiniy naujoviy atzvilgiu. Todél ,,X*“ jmonei bitina perzitiréti savo

verslo procesus ir diegti naujoves turimose e. verslo objektuose.

2.2. Imonés internetinio tinklalapio analizé ir sialymai

Misy konkreciu atveju analizuosime ,,X* jmonés tinklalapj ir pateiksime sitlymus, kaip ji
rekonstruoti.

Internetinio jmonés tinklalapio tikslinis klientas yra statybiniy medziagy prekybos jmonés
ir statybinés organizacijos, kurias domina jmonés teikiamos paslaugos ir siilomos prekés. Imonés
tinklalapj sudaro Sie blokai:

e prekiy grupiy katalogas (kainos nenurodytos);

e informacija apie pacig jmong;

e nuorodos, kur pirkti;

e dazniausiai uzduodamy klausimy blokas su atsakymais (DUK);

e medziagy ir kainy skaiciuoklé;

e naujieny blokas;

e organizacijos kontaktai.

Ekspertai siiilo jvertinti internetinés svetainés kokybe pagal tam tikrus Kkriterijus, kuriais

remiantis jvertinsime ,,X* jmonés tinklalapj:
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6 lentelé. ,,X* imonés tinklalapio vertinimas

Kriterijai

Imonés tinklalapio atitikimas Kriterijams

Matomumo kokybé - ar svetaing gali rasti
potencialils vartotojai, nuorody teikimo

stilius ir kokybé.

Svetainé turi pakankamai aukstas pozicijas Google
paieskos sistemoje. Klienty yra randama pagal

tinklalapyje jdiegtus raktinius Zodzius.

Suvokimo kokybé - ar svetaine patogu
naudotis, ar ji patraukli vartotojui.
Tinklalapio navigacija, kiek veiksmy turi
atlikti klientas, norédamas gauti reikiama

informacija.

Tinklalapio pirmojo puslapio vaizdas chaotiSkas,
reikia laiko, kol klientas susivokia, kur jam reikalinga
informacija pateikta. Tiksliai zinant, kur kokia

informacija, jg galima rasti pakankamai greitai.

Techniné kokybé - tinklalapio veikimo
greitis, svetainés suderinimas su jvairiomis

narSyklémis, saugumo kriterijai ir kt.

Tinklalapis veikia greitai, taciau tinklalapyje
pateikiama informacija ne visy narSykliy yra
palaikoma vienodai. Neatvaizduojami visi

paveiksléliai ir pan.

Turinio kokybé - pateikiamos informacijos
reikalingumas ir i§samumas, duomeny
atnaujinimas, informacijos teikimas

keliomis kalbomis ir pan.

Neéra visos reikalingos informacijos, kaip pvz.,
darbuotojy kontakty, visy prekiy asortimento ir
apraSymy. Informacija atnaujinama sudétingai.
UZsienio kalbomis pateikta informacija tik viename

lape.

Paslaugy kokybé¢ - reakcijos j uzklausas
laikas, paslaugy teikimo aiSkus proceso

apibiidinimas, garantijos ir pan.

Neéra

Imonés tinklalapis sukurtas 2005 m., tod¢l Siandien jau yra technologiskai paseng¢s. Nuolat
kuriamos naujos programos, naujos sistemos - ne visos narSyklés tinkamai palaiko jkeliamus failus
ar programas, atsiranda naujy komunikavimo su klientais galimybiy. AtsiZvelgiant j Siuos kriterijus
akivaizdu, jog bitina atnaujinti tinklalapius periodiskai bent kartg per kelis metus.

Laikui bégant, keiciasi ir vartotojy poreikiai, ir pacios organizacijos tikslai, keiciasi rinkos
situacija, kinta paslaugy ir prekiy paklausa bei pasiila. Tai lemia batinybe keistis, tobulinti savo
tinklalapj, kuris bent i$ dalies vykdo ir jmonés reprezentacine funkcija.

Norime tik dar karta pazyméti, kad jmonés internetinis tinklalapis néra susietas su
elektronine parduotuve, tai du visiSkai atskiri verslo vienetai atliekantys skirtingas funkcijas
jmongs veikloje.

ISanalizavus Google Analytics duomenis, matoma, jog vidutiniSkai jmonés tinklalapis

lankomas per ménesj 8-9 tukstancius karty. Taciau ataskaitose matoma, kad jvyksta net apie 60
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proc. tinklalapio peradresavimy. Tai reiskia, kad tiek atéjusiy j tinklalapj iSeina iSkarto, nepasirinke
jokio kito puslapio. Vadinasi, nerandama, ko tikétasi. Labiausiai lankomi tinklalapio puslapiai yra
prekiy katalogy grupés, taciau i$ jy ir skaitlingiausias ,,i$¢jimas®.

Kiti tinklalapio trikumai:

e tinklalap; bitina atnaujinti, nes technologiSkai pacios programos, informacijos
pateikimas ir struktiira $iy dieny vartotojui nebepriimtina;

e tinklalapio dizainas turéty biti patrauklesnis vartotojui;

e kontakty blokas néra informatyvus;

e informacijos atnaujinimo procesas apie prekes yra nepatogus ir reikalauja daug laiko;

e nuotrauky talpinimas tampa sudétingas del palaikomy nuotrauky dydzio;

e tinklalapio peradresavimo rodiklis Google Analytics sistemoje matomas labai didelis.

Pateikiame tinklalapio vaizda:

manis logotipas Ir
pavadunimas

Naufienos

o nadengs ey Seenureats

1 bloieg ARKD M 12 (3401 Fx 190 mirfares

Pav. 8. Tinklalapio vaizdai
IS pateikty paveiksléliy matome, kad:
e Tinklalapio dizainas nepatrauklus;
e Svetainés informacijos konstrukcija neaiski;
e Tinklalapis nepriima visy faily formaty ir jy neatvaizduoja;
Apzvelgus turimo tinklalapio trikumus, sitiloma kurti nauja jmonés tinklalapj. Imoné savo
veikla deklaruoja kaip didmening, todel tinklalapj butina taip pat orientuoti tikslingai savo

turimiems bei potencialiems klientams. Pritaikyti tinklalapj pasaulinei rinkai, kad didéty tiekéjy
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skaicius. O jmonés prekiy pirkéjams svarbu, kad patogiai ir greitai pristatyty prekes, suteikty
reikiamas konsultacijas taupant klienty laika, sudaryty Klientams galimybes greitai ir patogiai
suzinoti apie jiems taikomas prekiy kainas, sandéliuose esancius reikiamy prekiy likucius,
pristatymo salygas ir pan.

Svarbiausi geros internetinés svetainés kriterijai yra Sie: dizainas, spalvos, navigacija ir
tinkamos technologijos.

Sitiloma tinklalapj informatyviai iSskaidyti j kelis blokus:

e _Apie jmong“ - skiltyje pateikiama susisteminta informacija apie jmonés veikla,
tikslus ir siekius, trumpa jmonés istorija.

e ,Naujienos” - Sioje skiltyje talpinamos jmonés naujienos, informacija apie naujas
prekes, ypatingas akcijas ir pan.

e ,Veiklos principai* - Sioje tinklapio dalyje butina pateikti, kokiais veiklos principais
remiasi jmoné, organizuodama savo sistemy funkcionavima, kam jmoné skiriama daugiausia
démesio, kokia apskritai jmonés veiklos vizija. Analizuojamu atveju tai galéty buti prekybininkai,
statyby organizacijos, architektai - konstruktoriai, e. prekyba.

e Prekiy grupés“ - pateikiamas prekiy grupiy sarasas ir pogrupiai. Prie kiekvieno
pogrupio galimybé talpinti pdf failg su pilnu pogrupio prekiy asortimentu (nuotraukos, apraSymai
ir pan.). Tokia prekiy pateikimo forma yra greitai ir lengvai atnaujinama, klientai gali
atsispausdinti visg dominanciy prekiy asortimentg su aprasymais.

e ,Prekiniai Zenklai* - pateikiami prekiniai Zenklai, kuriems atstovauja analizuojama
jmoné. Prie Siy Zenkly trumpai bet informatyviai pristatoma informacija: jy paplitimas ir
naudojimo istorija.

e ,Prekybiniai partneriai“ - Sioje skiltyje pateikiami visi prekybiniai parteriai, kurie
bendradarbiauja su jmone, prekiauja jos produkcija Lietuvoje savo prekybos vietose. Prekybiniy
partneriy saraSas susietas su ,,Google maps®“ moduliu, atvaizduojamas zemeélapis pagal visus
miestus su smulkiu masteliu, kad klientas aiSkiai matyty prekybos vietas.

e ,Kontaktai“ - ¢ia pateikiami jmonés darbuotojy kontaktai. Skiltis suskirstyta j keletg
skyriy. Atsizvelgiant i imonés tikslus, pateikiami prekybinio skyriaus darbuotojy kontaktai,
nurodant, su kokio profilio klientais asmuo dirba. Tiekimo skyriaus darbuotojy kontaktai
pateikiami siekiant pritraukti platesnj tiekéjy ratg, prie darbuotojy pateikiant prekiy grupes, su
kuriomis jie dirba.

e Nauyjienlaiskiy prenumerata - uzsisak¢ naujienas, vartotojai gaus informacinius
pranesimus apie vykstancias akcijas, naujas prekes.

e Skiltis, skirta jau bendradarbiavimo sutartj turintiems Kklientams. Si skiltis

administruojama atskirai, tai tarsi modulis, skirtas tik jau esantiems klientams, kuris susiejamas su
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imonés duomeny baze ir su prekiy valdymo programa. Vartotojas turi atskirg slaptazodj, tik su juo
gali prisijungti | sistemg, 0 ten matomos kainos, kurios pagal sutartj taikomos konkreciai jam.
Matomi reikiamy prekiy likuciai sandélyje, iSskirtiniy pozicijy minimalus uzsakymo kiekis, galimi
pristatymo terminai ir kt.

Planuojamas rezultatas - taupomas pardavimo vadybininky laikas, klientus informuojant
apie jiems taikomg ‘“gross” prekés kaing, apie esamg prekiy likut] sandélyje ir pan. Klientas su
vadybininku susisiekia jam patogiu laiku ir jau tik konkre¢iu klausimu dél jj dominanéiy prekiy
pozicijy, papildomy salygy ir pan.

Tinklalapyje visa informacija pateikiama keliomis kalbomis, todél, kad biity suprantama ir
tiekéjams, ir galbit priimtinesné pirkéjams, kuriems lietuviy kalba néra gimtoji. Svarbiausia, kad
Klientas gerai jaustysi tinklalapyje ieSkodamas jam reikiamos informacijos.

Taip pat svarbu yra tinkamas tinklalapio iSdéstymas. Butina remtis atliktais tyrimais, kur
vartotojy zvilgsnis dazniausiai krypsta, kokia biity ta trajektorija, kurioje vietoje svarbi informacija
biity labiausiai pastebima.

Kuriant tinklalapj j jj sitloma jdiegti SEO. Raktiniai zodziai biity imami i$ tinklalapyje
jkeliamo teksto, tod¢l tinklalapyje teksta biitina pateikti labai konkrety, aisky ir lengvai
suprantamg. Taip kuriant tinklalapj, administracin¢je dalyje jsidiegus SEO, galime patys suvesti
raktinius Zodzius, kuriuos paieskos sistemos rasty ir taip atpazinty misy tinklalapj. Sie raktiniai
zodziai nebiitinai turi biti tinklalapio tekstuose.

Dauguma $iy sitilymy jgyvendinti naujojoje jmonés interneto svetainéje (Zr. pav.9).

Kuriant nauja tinklalapj buvo siekiama:

e patraukliai save reprezentuoti e. erdvéje;

e pritraukti naujy tiekéjy ir klienty;

e informatyviai save pristatyti galimai naujiems verslo partneriams;

e  pateikti i§samig informacijg apie siilomas prekes ir paslaugas;

e  supaprastinti tinklalapio administravima;

e taupyti savo darbuotojy laika;

e pasiekti savo tikslinj klientg, atsiribojant nuo fiziniy asmeny.
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Logotipas Imongs Stikis

Apie jmong cipa Pre p eki enkl ek ai  Kontaktai

principai Naujienos el. pastu

Kas jtakoja Jisy pasirinkima renkantis Jisy elektroninis paitas
statybines medZiagas?
Vardas
Kaina

. " Miestas
Pristatymo laikas

Atsiliepimai apie preke

Papildomos paslaugos UZSAKYTI
BALSUOTI

Pagrindinis  Apie jmong  Naujienos  Veiklos principai | Prekiy grupés  Prekiniai Zenklai | Prekybiniai partneriai | Kontaktai

Pav. 9. Naujojo tinklalapio pirmasis puslapis

Naujasis tinklalapis aktyvuotas 2011 m. rugséjo ménesj. Paskutiniyjy ménesiy vidutinis
svetainés lankomumas 3-5 takstané¢iai. J[monei buvo labai svarbu sumazinti peradresavimo rodiklj.
Jis Siuo metu yra 39,13 proc. Vidutiniskai lankytojas tinklalapyje praleidZia daugiau nei 2 minutes
ir perzitiri daugiau nei tris puslapius. Vienas i§ tiksly buvo pritraukti galimai naujy tiekéjy. Google
Analytics duomenimis remiantis, matoma, jog sulaukiama nemazai lankytojy i§ jvairiy uzsienio
Saliy: Lenkijos, Kinijos, Vokietijos, Rusija ir kt. Dazniausiai lankomi tinklalapio skyriai yra Sie:
prekiy katalogas, kontakty blokas, o daZniausiai domimasi pardavéjy ir tiekimo skyriaus
darbuotojy kontaktais.

Turininga interneto svetainé riSliai ir patraukliai perteikia organizacijos individualuma,
gali zavéti ir, svarbiausia, - informuoti visus savo klientus.

Aktyvavus tinklalapj pastebéta, jog j tiekimo skyriy kreipiasi galimi tieckéjai su naujais
pasiiilymais. Pardavimy skyrius sulaukia kreipimosi dél galimo bendradarbiavimo. Pasiekti tikéti

rezultatai: tinklalapj randa ir juo domisi tiksliniai jmonés klientai ir galimi partneriai.

2.3.  Prekés Zenklo tinklalapiui taikomos internetinés rinkodaros priemonés

Analizuojama jmoné¢ turi keletg stambiy prekiy grupiy, viena i$ jy turi jau ganétinai stipry
prekés Zenkla. Siam statybiniy blokeliy Zenklui jmoné turi veikiantj prekés zenklo tinklalapj. 2011
m. minétam prekés zenklui buvo parengtas reklamos planas, skirtas prekés zenklo populiarumui
didinti. Reklamos plane buvo suplanuotos jvairios reklamos priemonés bei skirta daug démesio ir

elektroninei erdvei.
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Tinklalapiai, kuriuose buvo talpinama reklama, atsakingai atrinkti pagal tinklalapiy
vartotojy auditorija, tinklalapiy paskirtj, tematikg ir pan. Kadangi tai statybinés prekés zenklas, jo
reklaminiai skydeliai buvo talpinami pasitelkiant AdClick teikiamomis paslaugomis. Talpinimas
vyko pagal sritis, atizvelgiant j tikslinj vartotoja: auto — moto, e. komercija, n. turtas, naujienos,
technologijos, verslas, sportas ir kt.

Reklamos skydeliai buvo talpinami tinklalapiuose, susijusiuose su statybomis,
nekilnojamuoju turtu, remonto darbais: aruodas.It, edomus.lt, skelbiu.lt, statybaplius.lt, alio.lt,
skelbimas.It ir kt.

Reklaminius skydelius finansiSkai labiausiai apsimoka talpinti specializuotuose
puslapiuose. Kuo tikslesné reklamos vieta, tuo geresnis rezultatas ir pigesnis pats reklamos
transliavimas.

Reklaminiai skelbimai talpinami ir j paieskos sistema Google AdWords. Paskyroje suvesti
raktiniai Zodzial, tiksliai atitinkantys prekés zenklo atstovaujama preke ar asociacija.

Zvelgiant | Google Analytics teikiamus duomenis, imant viena ménesj, per kurj buvo
gausu reklamos, tinklalapio lankomumas buvo apie 15 tiks. lankytojy. VidutiniSkai tinklalapyje
praleido daugiau nei tris minutes, perzitirédami vidutiniskai 4-5 puslapius. IS $iy lankytojy apie 2.5
tukst. vartotojy atkeliavo pagal raktinius zodzius, patalpintus Google AdWords. Pagal reklaminius
skydelius, patalpintus AdClick sistemoje, analizuojama ménesj atéjo 4.6 tiiks. vartotojy.

Kad jsivaizduotume bendrg situacijg, pateikiami tinklalapio lankomumo duomenys, Kai
nenaudojama jokia reklama, per ménesj apsilankiusiy vartotojy skaifius yra apie 3.2 tuks. Jie
vidutiniSkai tinklalapyje iSbuvo apie penkias minutes ir vidutiniskai perzitiréjo apie 5.5 puslapius.

O tinklalapio lankomumas, kai netransliuojama jokia reklama, po 2011 m. reklamos
kampanijos - per ménesj apsilankiusiy vartotojy skaifius yra apie 4.6 tiks., vidutiniSkai
tinklalapyje iSbuvo daugiau nei penkias minutes, ir vidutinisSkai perzitir¢jo 6.3 puslapius.
Peradresavimo rodiklis, yra tik apie 38 proc.

Po reklaminés kampanijos buvo atliktas Zinomumo tyrimas. 2011 m. gruodzio mén.
lyginant su ankstesniais metais, prekés zenklo zinomumas smarkiai iSaugo ir pralenké pries tai
buvusj konkurenta, prekiaujantj kitos rasies statybiniais blokeliais. Tai, Zinoma, yra ir kity

reklamos kanaly jtaka, taCiau aptarta situacija ir rezultatai jmon¢ dZiugina.

2.4.  Elektroninés parduotuvés analizé

Analizuojamos jmonés veikloje e. parduotuvé uzima naujas pozicijas pardavimy
planavime, §j modelj biity galima pavadinti bandomagja e. parduotuvés versija. Tai sukurtas
mazmeninés prekybos kanalas, skirtas fiziniams asmenims ir visiSkai nesusijgs su jmonés

internetiniu tinklalapiu bei jmonés deklaruojama pagrindine veikla. Imon¢ ja jkire, ,,iSsibande®, 0
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dabar nuspresta ja visapusiskai patobulinti, todél bus atlikta iSsami esamos versijos analizé,
atliekamas empirinis tyrimas, susisteminami duomenys ir pateikiamas naujos e. parduotuveés
sitilomas modelis.

Vykdant ,online* prekybos strategija, e. parduotuvés sukiirimas bity priskiriamas
»veidrodZio strategijai®, nes internetiné prekyba vykdoma greta jprastinio verslo, taiau néra su juo
susieta. Ji - tarsi atskiras prekiy platinimo kanalas. Ta¢iau kuriant e. parduotuve, bandoma
pritraukti naujas rinkas, pirkéjus, kurie gyvena mazuose miestuose, atokiose Lietuvos vietose,
kuriems iki didelio prekybos centro vaziuoti toli arba jie neturi savo transporto. Uzgje i e.
parduotuve, jie i8sirinks jiems reikiamy statybiniy medziagy ir per tris darbo dienas sulauks visy
prekiy pristatymo j nurodyta bet kurj Lietuvos kampelj.

E. parduotuvéje vykdomi veiksmai, padedantys konkuruoti norimoje rinkoje:

e Prekiy asortimentas e. parduotuvéje analogiskas prekiy asortimentui per ,,X* jmonés
prekybos agentus, jis nuolat ple¢iamas.

e Prekéms e. parduotuvéje taikomos nuolaidos, kad pritraukty daugiau naujy vartotojy.

e Ripinamasi prekiy pristatymu visoje Lietuvoje kuo palankesnémis kainomis.

e Pateikiamas platus prekiy apras§ymas, kad klientas gauty kuo daugiau informacijos.

e Yra galimybé gauti smulkia konsultacija telefonu arba e. paStu, jeigu tai reikalinga
vartotojui.

E. parduotuvés tikslinis klientas - privatiis asmenys, besidomintys statybinémis, apdailos
ir sodo, darzo prekémis, Kkuriems aktualu tokias prekes iSsirinkti patiems ir pirkti kuo
palankiausiomis kainomis.

Pagrindiniai konkurentai, turintys panasias prekes bei vykdantys pardavimus internetu yra
Sie: e-senukai.lt; b-a.lt; lemora.lt.

Kadangi jmoné pati tiekia produkcija, ji gali laisvai laviruoti keisdama kainas, lygindama
su konkurenty kainomis. Prekiy kaina nustatoma tokia, kaip perkantiesiems tiesiai i§ jmoneés
fiziniams asmenims. Tokiu atveju ji yra mazesné, negu mazmeniné kaina, esanti parduotuvés
lentynose.

7 lentelé. Elektroninés parduotuvés SSGG analizé:

Stiprybés Silpnybés
e Informacijg apie prekes galima pasiekti 7/24. e Neautomatizuotas prekiy likuéiy ir
e E. parduotuvé siiillo pirkéjams gana platy naujy prekiy atvaizdavimas.
prekiy asortimenta. e Daug laiko reikia skirti parduotuvés
¢ Kilientai konsultuojami telefonu d.d 7.30-16.00 administravimui.
val. ¢ Didzioji dalis funkcijy atlickama
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Prekiy pristatymas klientams patogiu laiku.
Konkurencinga prekiy pristatymo kaina.
Prekiy sandéliavimo kastai palyginus nedideli.
E. parduotuvés paprastumas ir aiskiai iSdéstyta,
neperkrauta atsitiktinémis reklamomis
informacija yra suprantama bei aiski net ir

mazai jgudusiam interneto vartotojui.

rankiniu biidu.
e Negalima 100 % atsakyti uz logistikos
imongs darbuotojy klaidas.

o Neefektyvus paieSkos modelis.

Galimybés

Prekes galima pardavinéti mazesnémis
kainomis.

Pirkéjas uz prekes gali atsiskaityti internetu
jam patogiu metu.

Galimybe¢ organizuoti akcijas | tai daug
neinvestuojat.

Galimybé pasiekti platesne pirkéjy auditorija.

Gresmes
e Panasiy e. parduotuviy vis daugéja.
e Zmonés bijo pirkti internetu, jiems
atrodo saugiau tradicinéje
parduotuvéje, kai preke gali paliesti.
e Pirkéjy nepasitikéjimas internetiniu

atsiskaitymu uz prekes.

ISanalizavus Google Analytics duomenis, lyginant paskutiniyjy mety duomenis, beli
atsizvelgiant | tai, kad Sios kategorijos prekéms taikomas sezoniskumo kriterijus, matoma, jog
vidutini$8kai e. parduotuve per ménesj aplanko apie 32 tukstanéius vartotojy. Nauji vartotojai
sudaro truputj daugiau nei 50 proc. visy apsilankiusiyjy. Tai reiSkia, jog mazdaug apic pusé
vartotojy lankosi pakartotinai ir vykdo pakartotinius pirkimus. Taciau ataskaitose matoma, kad
jvyksta net apie 47 proc. tinklalapio peradresavimy. Tinklalapio lankytojai vidutiniSkai e.
parduotuvéje praleidZia apie 2,5 — 3 minutes ir perziari vidutiniskai 4 - 5 psl. Lankomiausios
prekiy kategorijos - apdailos prekés.

VidutiniSkai per paskutiniuosius pus¢ mety jvykdyta apie 100 uzsakymy per ménes;.
Populiariausia prekeé - Kietasis kuras, bet tai, Zinoma, 1émé ziemos sezonas.

Kol kas e. parduotuvé yra tarsi bandomoji, nes vykdomas tyrimas, kokios e. parduotuvés
savybés, prekés, informacija ir kt. vartotojui biity jdomios ir reikalingos. Tik apibendrinus tyrimo
duomenis, bus planuojamas e. parduotuvés iSsamus techninis tobulinimas.

Galima teigti, kad nuolat analizuojant konkurenty prekiy asortimenta ir kainas, akcijy
politikos niuansus, jmoné gali buti konkurencinga ir patraukli siilomomis kainomis. Vykdydama
vartotojy reikalavimus, jmoné gali savo prekiy asortimentg papildyti paklausiomis prekémis.

Remiantis Google Analytic duomenimis, reikia stebéti prekiy paklausa ir j tai atkreipti

démes] ruoSiantis pasitlyti naujas prekes bei talpinant vieno ar kito produkto reklama.
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Analizuojant vartotojy narS§yma po e. parduotuve, galima jiems parengti individualizuotus
pasitilymus.

Naudojant Google AdWords, reikia atidZiai atrinkinéti raktinius Zodzius. Taip jmanoma
padidinti puslapio lankomuma, mazinti e. parduotuvés peradresavimo rodiklius.

Kitas etapas - potencialiy e. parduotuvés vartotojy empirinis tyrimas, kad i$siaiskintume,
kokie veiksniai lemia vartotojy e. parduotuvés pasirinkima, kokie pasitilymai ar pateikimo vienetai

daro jtaka apsispresti ir pirkti statybines bei apdailos prekes internetu.
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3. VEIKSNIU, LEMIANCIU E. PARDUOTUVIU PASIRINKIMA BEI ITAKA
ISIGYJANT PREKES INTERNETU, EMPIRINIS TYRIMAS

3.1. Empirinio tyrimo metodika

Tyrimo objektas: veiksniai, lemiantys e. parduotuviy pasirinkimg bei darantys jtaka,
pirkti statybines bei apdailos prekes internetu.

Tyrimo tikslas: jvertinti veiksnius, turin¢ius didZiausios jtakos respondentams.

Tyrimo uzdaviniai:

e Identifikuoti apklausai reikalingy respondenty atrankos kriterijus.

e  Apsibrézti reikiamg respondenty imtj.

e [vardyti svarbiausius veiksnius, kurie gali turéti jtakos pasirenkant e. parduotuve.

e [vardyti svarbiausius Kriterijus, kurie gali lemti statybiniy ir apdailos prekiy pirkima
internetu.

e I3analizuoti ir apibendrinti gautus apklausos rezultatus.

Kadangi planuojama tobulinti jmonés e. parduotuve ir padaryti jg rentabiliai ir pelningai
veikiancia, reikia i§ esmés iStirti vartotojy poreikius, jvardyti esamos e. parduotuvés trikumus,
apsibrézti, ko siekiama Siuo projektu ir sukurti e. parduotuvés koncepcija - plana.

Tyrimas — tai procesas, kuris yra sistemingas, valdomas, praktika paremtas, iSkeltos
hipotezés apie spéjamus reiSkinius vertinimas. [55, p.32] Tyrimo tikslas atspindi pagrinding
tiriamojo darbo problemos idéja ir tyrimo kryptinguma. Tai yra rezultatas, kur] norite gauti,
naudodami tam tikrus tyrimo metodus.

Respondenty atranka

Pries atliekant tyrimg svarbu nusistatyti reikalingg tyrimo imtj, kad gauti duomenys biity
kuo tikslesni. Remiantis Statistikos departamento duomenimis, nustatyta, jog 2011 m. is 16-74
mety amziaus asmeny grupés 16,2 proc. gyventojy naudojosi e. prekyba savo asmeniniams
tikslams.

Tyrimo imtis yra atrinkta visumos dalis, galinti tinkamai ir pakankamai atstovauti bei
teikti reikalingg ir patikimg informacija. [36, p.41] Imties dydis galima nustatyti remiantis
statistiniais imties dydzio skai¢iavimo metodais. Atliekant svarby tyrima, reikalinga didelé
apklausiamyjy imtis, nes tuomet didesnis informacijos tikslumas. [36, p.232]

Bus atliekamas kiekybinis tyrimas, kurio duomenys bus pateikiami skaiciais ir apdorojami
statistiniais metodais. [55, p. 35] Kiekybiniy tyrimy pagrinda sudaro aiskis statistiniai modeliai ir

didelés imtys. Todél galima jvertinti prielaidas ar nuomones bei nustatyti tikslias kiekybines
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(skaitines) tiriamy rodikliy reik§mes. Galima teigti, kad kiekybiniy tyrimy rezultatai yra statistiskai
patikimi, todél juos galima apibendrinti tam tikrai grupei, j kurig nukreiptas tyrimas.

Populiacija — tai aibé mus dominanc¢iy Zzmoniy ar objekty i$ kuriy atrenkama imtis tyrimui.
Pavyzdziui, populiacijg gali sudaryti zemdirbiai, studentai ir pan.

Pasitelkiant duomeny rinkimo ir analizés metods, iSsiaiSkinta, kad 2011 m. Lietuvoje
tokio amziaus gyventojy buvo 2477896. Tad apskai¢iuojame, kad misy tiriamyjy populiacija
sudaro 401419,15 asmeny.

Kad i§ gauty duomeny biity galima daryti iSvadas, biitina nustatyti reikiamg respondenty
imtj, remiantis statistikos metodais.

Patikimumg pasirenkame 95 proc., visus likusius skai¢ius panaudojame Sioje formuléje:

N X 1962 xpXq
e?x(N—1)+1962xpxq

e N-populiacijos dydis;

e reikSmé 1,96 atitinka standartizuoto normaliojo skirstinio 95 proc. pasikliovimo
lygmeny;

e p - numatoma jvykio baigmés tikimybé, kad nagrin¢jamas pozymis pasireiks
tiriamoje populiacijoje (dazniausiai imama blogiausio varianto tikimyb¢ — pozymis biidingas pusei,
t.y. 50 proc. populiacijos, ir pasirenkama p=0,5);

e ( - tikimybé, kad nagrinéjamas pozymis nepasireik$ tiriamoje populiacijoje (g=1-
p=0.5);

e ¢ - pageidautinas tikslumas, €=0,05.

Tiriamuoju atveju imtis susidaro n=383 respondenty. Vadinasi, norint, kad tyrimo
rezultatai atspindéty populiacijos nuomong, reikia apklausti 383 respondentus, kurie savo
reikméms naudojasi e. prekyba.

Duomeny rinkimo metodas

Kad buty galima iSsiaiskinti elektroningje erdvéje veikian¢iy dalyviy poreikius, reikia
suzinoti, | ka dazniausiai kreipia démesj pirkéjai, kokie veiksniai jiems turi jtakos ir pan. Siekiant
jvertinti vartotojy nuomong¢ minétuoju aspektu, pasirinktas empirinio tyrimo metodas ir anoniminés
anketos apklausos forma.

Gauti empirinio tyrimo anoniminés anketinés apklausos duomenys tvarkomi, pasitelkiant
matematinj, analizés bei lyginamajj metodus. Sie metodai pasirinkti todél, nes juos naudojant buvo
galima atlikti tyrimo metu gauty duomeny matematinius skai¢iavimus, duomeny analize,

interpretacijas bei suformuluoti iSvadas ir pateikti rekomendacijas.
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Apklausos anketoje logiSkai ir argumentuotai paaiSkinama, dél kokios priezasties
atliekamas tyrimas, respondentams pateikiama trumpa anketos uzpildymo instrukcija.

Anketos klausimyno sudarymas

Anketa sudaryta i§ 11 klausimy, jie formuluojami atsizvelgiant i moksliniy tyrimy
metodologijoje pateikiamas rekomendacijas ankety klausimams formuluoti. Pasirinkti klausimai su
atsakymo variantais, su atsakymo matricomis ir pan. Kad respondentas galéty pats iSsakyti savo
nuomong, pateiktas atsakymy variantas ,kita®, ¢ia respondentas pats gali pateikti savo atsakyma,
jeigu tarp sitilomy nebuvo jam priimtino.

Klausimus formuluojant atsizvelgta j tai, kad atsakymai nebiity primetami respondentui
dél netinkamo klausimo emocinio stiliaus, kad klausimai nebiity neteisingai suprantami ir pan.
Svarbu tai, kad buvo siekiama, jog apklausiamojo pastangos atsakinéjant j klausimus bty
minimalios.

Anketos pradzioje pateikiami keturi klausimai, kuriais norima iSsiaiskinti respondento
lyti, amziy, gyvenamaja vieta pagal miesto dydZzio klasifikacijg bei darbo ar uzimamy pareigy
specifikg ir jo, kaip Seimos nario, perkamosios galios dydj. Remiantis teorija tai yra klasifikaciniai
arba nominaliniai pozymiai - lytis, amZius, gyvenamoji vieta, profesija, issilavinimas ir kt.

Antrojoje anketos dalyje pateikiami du klausimai, kuriais siekiama iSsiaiskinti, kaip
daznai respondentai perka prekes internetu ir kokie veiksniai labiausiai lemia vienos ar kitos e.
parduotuvés pasirinkimg (parduotuvés dizainas, platus prekiy asortimentas, iSsamus prekiy
apraSymas, konkurencinga kaina, greitas pristatymas, greitas ir patogus atsiskaitymas, garantijy
suteikimas, gausi tinklalapio reklama, asmens duomeny saugumas ar kt.)

Kadangi mus domina statybiniy ir apdailos prekiy parduotuvés reorganizavimas, tre¢iame
klausimy bloke pateikiami trys klausimai: kiek vidutiniS$kai per metus Zmonés isleidZia tokioms
prekéms, ar jas pirkty internetu, kokie faktoriai daryty jtaka, kad tokias prekes pradéty pirkti
internetu (galimybé konsultuotis telefonu, i§sami prekiy informacija, patraukli nuolaidy ir lojalumo
sistema, lankytojy komentarai, galimybé netinkancias prekes grazinti ir kt.)

Anketos pabaigoje siekiama iSsiaiskinti dar du labai svarbius e. prekybai niuansy: koks
atsiskaitymo biidas respondentams labiausiai priimtinas ir nuo ko turéty priklausyti mokestis uz
prekiy pristatyma.

Tyrimo procesas

Respondenty apklausa buvo vykdoma 2012 m. kovo mén. Siekiant uZztikrinti anketos
uzpildymo patogumo kriterijy respondentams, anketa buvo patalpinta clektorinéje erdvéje
www.manoapklausa.lt. Tokiu atveju buvo paisoma anonimiskumo kriterijaus.

Tyrimo anketos nuoroda patalpinta socialiniame tinkle facebook.com, forumuose

supermama.lt, su elektronine prekyba susijusiose diskusijose, iSsiysta elektroniniu pastu jvairaus
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amziaus respondentams, remiantis asmeniniais kontaktais. Talpinant anketa visur nurodomas
paaiskinimas, jog anketa skirta zmonéms, kurie asmeniniams tikslams naudojasi e. prekyba.

Toliau darbe analizuojami tyrimo metu gauti duomenys iS visy 226 ankety.

3.2.  Tyrimo duomeny analizé

Organizuotoje apklausoje dalyvavo 226 respondentai, i$ jy buvo 79 vyrai ir 147 moterys.
Respondenty pasiskirstymas pagal lytj - moterys sudaro 65 proc., o vyrai beveik dvigubai maZiau,
t.y. apie 35 proc. visy apklaustyjy.

Apklausoje dalyvavo asmenys, kurie savo asmeninéms reikméms naudojasi e. prekyba. IS
Siy rezultaty galime daryti iSvada, kad ir dalyvaudamos apklausose, ir pasinaudodamos internetinés
prekybos paslaugomis moterys yra aktyvesnés uz vyrus.

Apklausoje dalyvavusiy respondenty atsakymai atskleidzia, jog internete aktyviausiai

veikiancios auditorijos amzius yra nuo 19 - kos iki 29 — eriy mety .

Apklausoje dalyvavusiy
respondenty amzius

7% 3% 0% 3% @ Iki 18 m.
. £19-29 m.

y @30-39 m.

y ®40-49 m.

& 50-59 m.

Pav. 10. Respondenty amzius

IS visy apklaustyjy net 61 proc. sudaro 19 - 29 mety respondentai, toliau pagal gautus
rezultatus aktyviis buvo 30 - 39 m. amziaus respondentai, jie sudaro 26 proc., kiti amziaus pjiviai
sudaro dar maziau apklaustyjy dalies.

Kadangi sitiloma jmonés e. parduotuve pertvarkyti atsizvelgiant j potencialiy klienty
pageidavimus ir pastabas, tai i§ atsakymus pateikusiy respondenty pagal amzius grupes iSrySkéja
pacios tinkamiausios, nes statistiskai zmonés nuo 25 m. kuria Seimas, jsirengia savus biistus, statosi
individualius namus ir pan. Tad miisy analizuojamos jmonés atveju akivaizdu, kad minéta amziaus
grupé ir yra tikslinis pirkéjas.

Tyrimo iSvadoms svarbu, kokio darbo ar uzimamy pareigy spektrg apima miasy tikslinius

vartotojus.
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UzZimamuy pareigy specifika

Li Studentas
19 3% 0% 8% 9% 14% ® Darbininkas
i Specialistas
H Vadovas
i Darbdavys
i Bedarbis
i Pensininkas

Ll Kita

11%

Pav. 11. Respondenty uzZimamos pareigos
Net 54 proc. apklaustyjy save jvardijo esg specialistai 14 proc. sudaro darbininky klasés
atstovai ir sekantys pagal surinktg atsakymy kiekj yra vadovaujancias pareigas uZimantys asmenys.
Vienas i§ svarbesniy aspekty yra tyrimo pradzioje issiaiskinti, kokia apklaustyjy Seimos
perkamoji galia. Kad tai isryskéty, buvo suformuluotas klausimas apie pajamas, tenkancias vienam
Seimos nariui. Aktualu pati Seimos, kaip vieneto, perkamoji galia, nes didesniy pirkiniy jsigijimg
lemia visi Seimos nariai, ypac¢ tai aktualu renkantis apdailos prekes, nes turi bati ir visiems grazu, ir

(specialisty pozitiriu) kokybiska.

Pinigy suma tenkanti vienam
Seimos nariui, Lt

m iki 500 Lt
9% 6% 3% 14% = 501-1000 Lt

e |
23% = = 1001-1500 Lt
’ = 1501-2000 Lt

2001-3000 Lt
m 3001-4000 Lt
4001 Lt ir daugiau

Pav. 12. Pajamos tenkancios vienam $§eimos nariui

Apklaustyjy pajamos, tenkancios vienam Seimos nariui, skaidytos intervalais. Tyrimo
rezultatai tokie: intervale nuo 1001 iki 3000 Lt, tenkanciy vienam Seimos nariui, pajamy grupés
sudaro 68 proc. apklaustyjy.

Pagal Siuos duomenis galima daryti prielaida, jog perkamoji galia yra pakankama teigti,
jog Siy asmeny grupés yra potencialiis statybiniy medziagy bei apdailos prekiy pirkéjai. O
mazesnes pajamas turintiems buty tkiams bus aktualus pigesnis Siy prekiy asortimento segmentas.

Elektroniné prekyba neturi aiSkiy teritorijos riby - kur veikia interneto rysys, ten asmenys

gali naudotis internete veikianciomis tiek e. parduotuvémis, tiek ir kitomis elektroninémis
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paslaugomis. Asmenys, internetu uzsisak¢ prekes, gali jas gauti ir gyvendami atokiausiuose
valstybés kampeliuose, - jiems visur prekes pristatys e. parduotuvés pasirinkti Kurjeriai.

Didziajg dalj apklaustyjy sudaro didmies¢io gyventojai, - net 79 procentai. Sekantys pagal
gautus atsakymus buvo miesteliy ir kaimy gyventojai, kurie sudaré 10 proc. visy apklaustyjy.
Dideliy miesty gyventojai dazniausiai biina labai uzsiéme ir stengiasi palengvinti savo kasdienybe
kuo daugiau darby ir procesy supaprastindami. Tad dél tos priezasties jiems e. parduotuviy
siillomos paslaugos yra patrauklios. Miesteliy ir kaimy gyventojai susiduria su kita problema.
Tokiose vietovése yra mazas prekiy pasitilymas fizinése parduotuvése, todél jiems gali biti
patrauklus e. parduotuviy sitilomas platus prekiy asortimentas ir ypa¢ palankios pristatymo salygos
tiesiai } namus.

Kadangi apklausa skirta asmenims, naudojantiems e. prekybg savo asmeniniams tikslams,

tai labai aktualu, kaip daznai respondentai perka prekes internetu.

Kaip daznai perka internetu

Kita

Reciau

Karta per metus
Kartg per pusmetj
Kartg per ménesj
Kartg per savaite

Pora karty per savaite

Pav. 13. Respondenty apsipirkimo internete daznumo diagrama

Apklaustyjy teigimu, net 36 proc. iS jy perka internetu karta per ménesj, 31 proc.
apklaustyjy teigia, jog perka internetu kartg per pusmetj. Tac¢iau net 9 proc. teigia, jog perka prekes
ar paslaugas kartg per savaite. Pasirinkusieji atsakyma ,.kita“ teigé, kad internetu perka tik tada, kai
yra poreikis, arba neperka visai, taciau, kaip matome, tokiy buvo nedaug. Vadinasi, misy gauti
rezultatai pakankamai tiksliis norimiems klausimams i$siaiskinti.

Atliekant tyrimg buvo svarbu suzinoti ir jvertinti, kokios priezastys apklausiamiesiems yra
svarbios pasirenkant elektroning parduotuve. Klausimyno anketoje buvo pateiktos kelios savybés,
kurias asmenys jvertino skalé¢je nuo ,labai svarbu, svarbu, vidutiniSkai, nesvarbu, visiSkai

nesvarbu®.
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El. parduotuveés dizaino, iSvaizdos
svarba
50% 44%
[)

40% 29%
30%
20% 11% 12%
10% i 4%

O% k |

Labai svarbu Svarbu Vidutiniskai Nesvarbu Visiskai
nesvarbu

Pav. 14. E. parduotuvés dizaino svarba

IS grafiko matoma, jog tinklalapio dizaino svarbos nereikéty nuvertinti, jj kaip ,,svarbu ir
labai svarby“ jvardijo net 55 proc. respondenty. Kaip neutraly rodiklj tai nurodé 29 proc.
apklaustyjy.

Tyrimo metu svarbu suZinoti, kaip yra vertinama siilomy prekiy asortimento plotmé
(jvairové ir i§samus prekiy apraSymas). Apklausoje dalyvavusiy asmeny teigimu, net 82 proc. tai
jiems yra labai svarbu ir svarbu.

Taciau, remiantis veiklos patirtimi ir teorija, galima teigti, kad tik 20 proc. viso prekiy
asortimento atnesa 80 proc. visy pajamy. Bet, kaip matome i$ gauty atsakymy, Zmonés jsitikine,
jog kuo didesnis pasirinkimas, tuo jiems geriau, - tada jie tikrai galés issirinkti tai, ko noréty.

Klausiant apie iSsamy prekiy aprasyma, respondentai buvo beveik vieningi - dauguma
teigia, kad aiskus ir iSsamus prekiy ar paslaugy apraSymas internetinéje parduotuvéje yra arba labai

svarbus, arba svarbus.

ISsamaus prekiy aprasymo svarba

0%

5% 1%
_ i1 Labai svarbu

M Svarbu
67%

i Vidutiniskai

E Nesvarbu

M Visiskai nesvarbu

Pav. 15. ISsamaus prekiy apraSymo svarba
Net 67 proc. tai jvardijo kaip labai svarby kriterijy renkantis e. parduotuve.
IS Zzemiau pateikto grafiko matome, kad konkurencinga kaina yra vertinama

vienareikdmiskai - tai ypa¢ svarbus kriterijus renkantis preke internetu. Siuo atveju jau isryskéja
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vienodas vartotojy suvokimas - perkant internetu turi buti pigiau, nei renkantis preke fizinéje

parduotuvéje. Pradeda ,,veikti“ specifinis sociokultiirinis désnis.

Konkurencingos kainos svarba

0%
\

20% 5%

1%

74%

i Labai svarbu LiSvarbu i Ir taip, ir ne LI Nesvarbu H VisiSkai nesvarbu

Pav. 16. Respondentams konkurencingos kainos svarba
Grafikas atskleidzia, kad net 74 proc. respondenty teigimu, kainos Kriterijus yra vienas
svarbesniy planuojant pirkimg internetu. Internete Zmonés ieSko pigesniy prekiy ir patrauklesniy
pasitulymy.
Atsiskaitymo kriterijus perkantiems internetu yra labai svarbus. Dar Zmonés
nepakankamai pasitiki internete veikian¢iomis bendrovémis, todél vengia pervesti pinigus j
nurodytas sgskaitas ir pan., nes bijo prarasti pinigus. Taigi, respondenty buvo klausta, ar jiems biity

aktualu patiems pasirinkti, kokiu budu jie atsiskaitys uz prekes bei paslaugas.

Greito ir klientui patogaus

atsiskaitymo svarba

4% 1% 9
27% ° _0 1% ! Labai svarbu
e H Svarbu
(]
i Vidutiniskai

i Nesvarbu

M VisiSkai nesvarbu

Pav. 17. Greito ir klientui patogaus atsiskaitymo pasirinkimo svarba
I§ gauty duomeny matyti, kad net 94 proc. §j kriterijy jvardija kaip ypatingai svarby arba
labai svarby. ISvada baty tokia, kad Klientui labai svarbu, jog buty sudaryta galimybé pasirinkti
atsiskaitymo uz prekes biida.
Internetu pirkdami respondentai visapusiSkai tikisi sutaupyti ir laiko, ir pinigy. Tyrimo
rezultatas parodé, kad greitas pristatymo laikas net 53 proc. apklaustyjy labai svarbus pasirenkant
e. parduotuve. D¢l Sios priezasties e. parduotuviy savininkai turi atsakingai rinktis prekiy

pristatymo kelius ir verslo partnerius, atliekancius $ig paslaugg.
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Interneto vartotojai tikisi, kad pasirinkta e. parduotuvé visapusiSkai bus lanksti ir
atsizvelgs 1 jy poreikius. Apklausos vykdymo metu respondenty buvo klausta, ar jie noréty patys
pasirinkti prekiy pristatymo biidg. Jdomu, kad net 80 proc. $ig salyga jvardijo kaip svarbig arba

labai svarbig jy pirkimo pasirinkimui.

Prekés gavimo budy pasirinkimo

svarba
16% 4% 0% 35% M Labai svarbu
1Svarbu
45% S e e
i Vidutiniskai
H Nesvarbu

i VisiSkai nesvarbu

Pav. 18. Prekiy gavimo budy pasirinkimo svarba
Siuo metu su e. prekyba susijusioje aplinkoje girdima daug skundy ir taip formuojama
nuomoné, kad perkamos prekés daznai gali buti nekokybiskos, jy tarnavimo laikas proporcingai

nepriimtinas lyginant su kaina.

Garantijy perkamoms prekéms
suteikimo svarba

VisiSkai nesvarbu 0%
Nesvarbu 0%
Vidutiniskai

Svarbu

Labai svarbu 59%

0% 20% 40% 60% 80%

Pav. 19. Garantijy teikimo svarba

Atsizvelgdami | tokig situacija, net 59 proc. klienty garantijy suteikimg perkamoms
prekéms jvardija kaip labai svarby ir Kaip svarby 32 proc. apklaustyjy.

Pagal Lictuvos Respublikoje veikianéius jstatymus daliai prekiy numatoma privaloma
garantija tam tikrg laikotarpj, tac¢iau vartotojai vertina tai, kad teikiamos garantijos laikotarpis biity
kuo ilgesnis - taip jie labiau jauciasi saugts. Informacija apie prekei suteikiamg garantija turéty
biiti pridedama prie prekés apraSymo, kad vartotojas, skaitydamas informacija apie preke, jau
matyty visas jai taikomas sglygas.

Didelé dalis internetiniy tinklalapiy sitilo uzsisakyti jy jmonés sitilomy naujienlaiskiy
prenumerata, kuriuose pateikiamos prekiy ar paslaugy naujienos, akcijuojamy prekiy sarasai ir pan.

Isryskéja kiek netikéta situacija - kaip potencialls e. parduotuvés vartotojai vertina naujienlaiskiy
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prenumeratg, net 66 proc. apklaustyjy jvardijo $j kriterijy kaip nesvarby arba visiskai nesvarby. Tik
9 proc. respondenty nurodo, jog naujienlaiskio prenumerata jiems biity svarbus kriterijus renkantis
e. parduotuve. Tokiu atveju Sie asmenys lyg ir sutikty gauti naujienas, geriausius pasiilymus ir
pan., taciau didzioji dalis pirkéjy stengtysi i§vengti primetamo nuolatinio prekiy sitilymo ir daznai
tokius naujienlaiskius jvardija kaip e. pasto ,,spama‘.

Internetinése parduotuvése Salia prekiy apraS§ymy daznai randame pirkéjy komentarus apie
tinklalapyje pateiktas prekes. Tokiuose komentaruose jsiveliama j diskusijg apie prekés kokybe,
kaing, pristatymg ir pan. Taciau musy rinkoje daznai pasitaiko tokiy atvejy, kad konkurentai vieni
kity prekes aptarinéja, taip stengdamiesi pakenkti. Tokia veikla neetiska, taciau dar yra
galvojan¢iy, kad internetu gali daryti kg nori ir bus nenubausti, bet Siuolaikinés technologijos

leidzia identifikuoti teisingo verslo vystymo pazeidéjus.

Komentary buvimo svarba
14% 4%

i Labai svarbu
i Svarbu
® Vidutiniskai

L1 Nesvarbu

L1 VisiSkai nesvarbu

Pav. 20. Komentary buvimo svarba

Kaip matome i$ pateiktos diagramos, respondenty apklausos duomenimis, didelés svarbos
jie tokiems komentarams neteikia. 71 proc. apklaustyjy teigia, jog komentary buvimas jiems yra
arba nesvarbus, ar visiSkai nesvarbus, arba neteikia jokios reik§més. 25 proc. apklaustyjy nurodo,
jog komentarai prie prekiy jiems yra svarbus kriterijus, nes komentarus paskaite susidaro bent jau
prading nuomong apie siiilomas prekes.

Imonés daug investuoja i savo tinklalapiy bei e. parduotuviy reklama, kad tapty matomos,
Zinomos ir atpazjstamos. Zinomumas didina tinklalapio lankomuma, o didéjant lankomumui, auga
pirkéjy skaicius. Apklausos metu respondenty buvo klausiama, ar jiems svarbu, kiek tinklalapio

reklamos yra transliuojama jvairiais rinkodaros kanalais.

Tinklalapio reklamos gausos svarba
l | | |

VisiSkai nesvarbu * 42%
Nesvarbu W 24%

Vidutiniskai 21%

Svarbu 11%

Labai svarbu 2%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Pav. 21. Tinklalapio reklamos gausa
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Taciau remiantis apklausos rezultatais, klientui, planuojanciam jsigyti preke, tinklalapio
reklamos apimtis, pasirodo, visai nesvarbu. Pirkéjui svarbu patenkinti savo pirkimo poreikj, o kiek
iSleidZiama sgnaudy, kad jis parduotuve surasty, Kiek tai kainuoja jmonei, vartotojui nelabai jdomu.
Net 42 proc. apklaustyjy jvardija, kad jiems visiSskai nesvarbi tinklalapio reklama. Net 24 proc.
apklaustyjy ji tiesiog nesvarbi. Kad reklamos kiekis yra svarbus, jvardija tik 11 proc. visy
respondenty.

Internete vartotojai nori kuo grei¢iau gauti juos dominancig informacija, todél paieskos
modulis tinklalapiuose yra labai svarbus. Tuo norédami jsitikinti pateikéme respondentams

klausima, kaip jie vertina efektyvy paieskos modulj internetinése parduotuvése.

Efektyvaus paieskos modulio svarba

3% 3%

12% & Labai svarbu
i Svarbu

i Vidutiniskai
i Nesvarbu

i VisiSkai nesvarbu

Pav. 22. PaieSkos modulio svarba
IS apklaustyjy net 82 proc. § niuansg jvardija kaip svarby ir labai svarby. Akivaizdu, kad
pirkéjas, beklaidziodamas po interneto tinklalapius, taupo savo laika ir nori greitai surasti tik tai,
kas ji domina ir jam aktualu.
E. parduotuvése matant daug panaSiy prekiy su skirtingomis kainomis, natiiraliai kyla
noras iSsiai$kinti, kokie visgi yra prekiy skirtumai. Prekes tarpusavyje lygindami, klientai gali
akivaizdziau pamatyti prekiy skirtumus, teigiamas ir neigiamas, jy nuomone, savybes palyginti.

Apklausos metu respondenty buvo klausta, ar jiems aktuali buity prekiy palyginimo galimybé.

Prekiy tarpusavio palyginimo svarba

Visiskai nesvarbu
Nesvarbu
Vidutiniskai

Svarbu 40%

Labai svarbu 17%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Pav. 23. Prekiy palyginimo modelio reikalingumas
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40 proc. respondenty Sios paslaugos svarba jvertino kaip svarbia, taciau nemaza dalis
pirkéjy jau zino, ko nori. Tokiu atveju jiems palyginimo galimybé nelabai aktuali, kaip nesvarbig ir
visiSkai nesvarbig jvardijo 14 proc. miisy klienty.

Asmens duomeny apsauga labai aktualus S$io laikotarpio klausimas. Internetinés
parduotuvés yra asmens duomeny tvarkytojos ir naudotojos, todél jos privalo registruotis asmens

duomeny apsaugos inspekcijoje ir gauti saugos koda.

Asmens duomeny saugumo svarba

VisiSkai nesvarbu 1%
Nesvarbu 0%
Vidutiniskai 1%

Svarbu 16%

Labai svarbu W 82%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Pav. 24. Asmens duomeny saugumas

Kaip matoma i$ gauty apklausos rezultaty, net 82 proc. respondenty asmeniniy duomeny
svarbg jvardija kaip labai svarby reikalavimg. Niekas nenori, kad jy duomenimis biity pasinaudota
netinkamai, todél asmens duomeny apsauga propaguojanc¢ioms e. parduotuvéms sitiloma talpinti
saugos koda - tai turéty kelti vartotojy pasitikéjima.

Dar vienu apklausos anketos klausimy bloku buvo bandoma iSsiaiskinti, kiek vidutiniskai
per metus zmonés iSleidzia statybinéms ir apdailos prekéms, ar jas pirkty internetu, kokie kriterijai
turéty lemiamos jtakos renkantis ir perkant tokias prekes e. parduotuvéje.

Apklausos metu buvo pateiktos islaidy skalés su klausimu, Kiek statybinéms medziagoms

bei apdailos prekéms respondentai iSleidzia vidutiniSkai per metus.

ISlaidos statybinéms ir apdailos

prekéms per metus

3% 3%
12% ° 3%

O1ki 500 Lt

m501-1000 Lt

@ 1001-2000 Lt

[l 2001-5000 Lt

@ 5001-10 000 Lt
@10 001 Lt ir daugiau

Pav. 25. Respondenty iSlaidos statybinéms ir apdailos prekéms per metus
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Respondentai, kaip matome grafike, net 54 proc. statybinéms ir apdailos prekéms per
metus iSleidZia iki 500 Lt. Net 16 proc. respondenty tokioms prekéms iSleidzia nuo 501 iki 1000
Lt. I§ visy apklaustyjy tik 6 asmenys jvardijo, kad panaSioms prekéms isleidzia 10001 Lt ir
daugiau.

Mums jdomu, ar misy apklausiamieji apskritai pirkty statybines ir apdailos prekes

internetu ir galbiit turéty argumenty, pagrindzianciy tokig savo nuomong.

Ar pirktumeéte statybines ir
apdailos prekes internetu?

6%

M Taip
i Ne

L1 Kita

Pav. 26. Respondenty atsakymy diagrama dél statybiniy ir apdailos prekiy jsigijimo internetu
IS gauty duomeny matome, kad 54 proc. teigia, jog pirkty tokias prekes internetu, o kita
dalis arba nepirkty, arba pazyméjo grafy ,kita*. Zemiau pateikiami apibendrinti respondenty
teiginiai:
e 18 paveiksliuko ir apraSymo sunku jvertinti preke;
e noréty medziagas paliesti ir jsitikinti, ar preké tinkama;
e nepirkc¢iau, nes tokias prekes reikia itin atidziai iSsirinkti, derinti tarpusavyje;

e jeigu prekés internete biity pigesnés nei iprastoje parduotuvéje, tuomet pirkciau;

viskas priklauso nuo prekes, jei cementa, - tai pirkCiau internetu, bet tapetus ar

plyteles pirk¢iau parduotuvéje, nes nuotrauka gali neperteikti tikros spalvos ir pan.*

Norint atskleisti veiksnius, daran¢ius jtaka vartotojams, ir kokie Kriterijai skatinty
statybines ir apdailos prekes pirkti internetu, respondentams buvo pateikiami keli kriterijai, kuriuos
jie turéjo jvertinti skaléje nuo ,,daryty didele jtaka™ iki ,,visiSkai jtakos neturéty”.

Svarbu iSsiaiskinti, ar butent statybiniy medziagy ir apdailos prekiy iSsamus apraSymas
(nuotraukos, techniniai duomenys, sertifikatai) galéty jtikinti vartotoja pirkti internetu tokias
prekes. Anot musy respondenty, didZiajai daliai tai labai svarbus kriterijus. Pagal apklausos
duomenis net 73 proc. apklaustyjy teigé, jog tai jiems daryty labai didele jtaka. 16 proc.
respondenty nurodo, kad tai Siek tiek paveikty jy sprendimg. Bet kaip pamename i$ ankséiau
aptarto grafiko, respondentams lemiamos reikSmés turi tai, kad apskritai e. parduotuvése biity

jvairaus pobuidzio i§samiis prekiy aprasymai.
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Imonei labai aktualus klausimas, ar vis dar reikalingas atskiras konsultantas, kuris
aptarnauty internetu perkancius pirkéjus, konsultuodamas juos telefonu arba elektroniniu paStu.
Todél respondenty buvo paklausta, ar jiems biity svarbu gauti konsultacija telefonu arba e. pastu,

ar tai turéty jtakos svarstant apie statybiniy ir apdailos prekiy jsigijimg internetu.

Galimybé gauti konsultacijg telefonu

Visiskai netureéty jtakos

Nelabai daryty jtaka

.
Neutralu \_’_’J

Siek tiek turéty jtakos |

Daryty didele jtaka I I f 1 1 i [ | d

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Pav. 27. Konsultacijos telefonu jtaka apsisprendimui dél pirkimo

Akivaizdu, kad apklaustieji visgi nepasitiki vien tik aprasSymais, pateiktais internetiniuose
tinklalapiuose. Todél biitent statybiniy medziagy bei apdailos prekiy technines savybes noréty
pasitikslinti, iSsiaisSkinti: kas, kam ir kaip naudojama ir pan. Kaip matome i§ gauty rezultaty,
respondentams didesnés jtakos perkant turéty tada, jeigu jie pakalbéty su konsultantu telefonu. Si
paslauga visiSkai neturéty jtakos tiems asmenims, Kurie tiksliai Zino preke ir Zino, kg perka. Tokiy
respondenty miisy apklausoje dalyvavo tik truputj daugiau nei 2 proc.

Siuo metu rinkoje klestéte klesti akcijos ir nuolaidos. Respondenty buvo klausiama, ar
juos domina nuolaidos e. parduotuvése. Gauti apklausos rezultatai parodo, kad netgi 58 proc.
apklaustyjy akcentuoja ir iSskiria tokj argumentg - jeigu e. parduotuve skelbty apie patrauklia savo
nuolaidy sistema, tai bty vienas i$ kriterijy, dél kuriy asmuo pirkty prekes internetu ir biitent toje

parduotuvéje.

Aiskios ir patrauklios nuolaidy
sistemos jtaka

9% 3% 2%

Daryty didele jtaka
m Siek tiek turéty jtakos
Neutralu

B Nelabai daryty jtaka

m Visiskai neturéty jtakos

Pav. 28. Nuolaidy sistemos jtaka pirkimo apsisprendimui
Ir tik 2 proc. apklaustyjy teigia, kad Sis kriterijus jiems jtakos neturéty. ISvada - Zmonés

renkasi ne prekeés kaing, o nuolaidos dyd;.
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Respondenty taip pat teiravomés, ar jiems biity svarbu, kad e. parduotuve pirkéjams
taikyty lojalumo skatinimg. DidZioji dalis vartotojy teigé, jog tai jiems daryty didelg jtakg arba Siek
tiek turéty reikSmés net 69 proc.

Idomu tai, kad i§ ankstesniy klausimy iSsiaiSkinome, jog nuolaida apklaustiesiems daro
didele jtaka, taciau ir lojalumo skatinimas jiems yra labai aktualus. Todél rinkoje taip gausu
jvairiausiy lojalumo korteliy ir pan. Tik kyla klausimas - kas svarbiau: ar gera kaina, ar lojalumas?
Misy nuomone, didelés nuolaidos pasitlymas, t.y. konkurencingos kainos pateikimas,
vienareikSmiskai laiméty konkurencinéje kovoje pries lojalumo skatinimo kriterijy.

Statybinés ir apdailos medziagos yra labai specifinés prekés. Tai ne masinio ir ne staigaus
proverzio paskatintas pirkimas. Jos svarbios ir reikalingos zmonéms tik tam tikru momentu: kai jie
kazkg stato, remontuoja ar nori atsinaujinti savo biistg. Remonto bei statybos darbus geriau pavesti
atlikti specialistams. Tai lemty darby kokybe, ir rezultatais biity galima dZiaugtis ilgai. Siuo atveju
mums ypatingai svarbi klienty nuomoné, ar jiems turéty jtakos pirkti siilomas prekes internetu,
jeigu preke rekomenduoty ypa¢ patikimas meistras, iSmanantis pagal perkama preke atlieckamus

darbus.

Patikimo meistro rekomendacija

8% 6%

i Daryty didele jtaka
i Siek tiek turéty jtakos
i Neutralu

H Nelabai daryty jtaka

i Visiskai neturéty jtakos

Pav. 29. Meistro rekomendacijos svarba

Kaip matome i§ respondenty atsakymy, didzioji dalis jy noréty gauti patikimo meistro
kontaktus, kuris kokybiSkai atlikty statybos ar remonto darbus su e. parduotuvéje pirktomis
statybinémis ar apdailos prekémis. Sis Kriterijus net 67 proc. apklaustyjy jvardytas kaip labai
svarbus arba Siek tiek turintis jtakos.

Nor¢jome suzinoti, ar teikiama garantija prekéms yra svarbi e. parduotuveés vartotojams.
Apklausoje dalyvave asmenys teige, jog garantija perkamoms prekéms kaip ir galimybé grazinti
netinkancias prekes apklausoje dalyvavusiems respondentams yra labai svarbi, net 77 proc.

Kaip jau matéme anksciau aptartus rezultatus, tokie kriterijai buity svarbis ir renkantis e.
parduotuve. Garantijy salygos bei prekiy grazinimo salygos privalo biiti aiskiai apraSomos pirkimo

taisyklése, kad véliau nekilty jokiy nesusipratimy.
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Prekiy pristatymas vartotojams - tai viena e. parduotuvés veikimo sudedamoji dalis.
Taciau uz pristatymg dazniausiai reikia mokéti. Mums jdomu, ar klientams aktuali galimybé

patiems pasiimti prekes i§ sandéliy.

Galimybé prekes atsiimti paciam
50%
40%
30%
20%
10%
0%

39%

31%

4% >70

Daryty didele Siek tiek turéty  Neutralu  Nelabai daryty Visiskai
jtaka jtakos jtaka netureéty jtakos

Pav. 30. Galimybé¢ prekes atsiimti patiems pirkéjams

Kaip matome i$ grafiko, 39 proc. respondenty tai jvardija, tik kaip nedidelés jtakos turintj
kriterijy. Ir 31 proc. apklaustyjy tai biity labai svarbi salyga perkant prekes.

Taciau kai prekiy sandéliai néra placiai iSdéstyti valstybés teritorijoje, $i galimybe gali
tapti sudétinga.

E. parduotuvéje pirkdamas preke ne visada gali biti tikras, kad tikrai preke¢ ir gausi, nes
galbiit sandélyje reikiamo kiekio nebus pakankamai. Todél viena i§ galimybiy yra e. parduotuvés
modulj susieti su prekiy valdymo sistema. Mums jdomu, ar vartotojai j tai atkreipia démesj, ar
jiems svarbu matyti, koks reikalingy prekiy likutis yra sandélyje, t.y. prekés kiekis atvaizduojamas

e. parduotuvéje greta apraSymo.

Prekiy likucio atvaizdavimas el.

parduotuvés platformoje
8% 3%

i Daryty didele jtaka
i Siek tiek turety jtakos
i Neutralu

# Nelabai daryty jtaka

i Visiskai netureéty jtakos

Pav. 31. Prekiy likucio atvaizdavimo svarba
Anot apklaustyjy, net 39 proc. jy Si salyga biity labai svarbi perkant statybiniy medziagy
bei apdailos prekiy e. parduotuvéje. 32 proc. teigia, jog Siek tiek turéty jy sprendimams jtakos, ir
tik 3 proc. sako, kad jiems tai neturéty jokios jtakos. Vadinasi, idéja susieti e. parduotuvés

platforma su prekiy valdymo sistema yra rinkai aktuali.
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Registracijos procesas jvairiose e. parduotuvése uzima pirkéjo laiko. Anot apklaustyjy,
didzioji jy dalis geriau nesiregistruoty tokioje sistemoje apskritai, t.y nepateikty savo asmeniniy

duomeny e. parduotuves kiiréjy duomeny bazéje.

Galimybé pirkti nesiregistruojant
sistemoje
VisiSkai netureéty jtakos 4%

Nelabai daryty jtaka 9%

Neutralu ﬁ 23%
Siek tiek turety jtakos ﬁ 34%

Daryty didele jtaka W 30%

0% 10% 20% 30% 40%

Pav. 32. Galimybé pirkti nepateikiant savo asmens duomeny sistemoje
Taciau pardavéjui tokia vartotojy registracija padeda kaupti duomenis apie pakartoting
pirkimg. Ir tokiu atveju, kai néra registracijos, lojalumas tampa sudétingai matuojamu rodikliu.
Respondenty buvo klausiama, ar jiems buty priimtina uz statybines ar apdailos prekes,

pirktas e. parduotuvéje, atsiskaityti grynaisiais pinigais prekés gavimo momentu.

Galimybé uz prekes atsiskaityti
grynaisiais prekés gavimo momentu
8% %

i Daryty didele jtaka
i Siek tiek turety jtakos
i Neutralu

i Nelabai daryty jtaka

i Visiskai neturéty jtakos

Pav. 33. Atsiskaitymas prekés galimo momentu

IS gauty duomeny matome, kad net 69 proc. apklaustyjy $ig galimybe jvardija kaip labai
svarbig arba svarbig jy pasirinkimui. Taciau tokiu atveju pardavejas rizikuoja pristatydamas
uzsakyta preke, kad ja nuvezgs neras nei pirkéjo, nei bus atsiskaityta su juo uz preke. Tokiu atveju
pristatymas tampa nuostolingas.

Pirkdami prekes internetu Zmonés tikisi sugaiSti kuo maziau laiko, nenori laukti ilgy
patvirtinimy, sgskaity ir pan. respondentai i$sako nuomone, kad pirkimas turi vykti sklandziai ir
greitai. Tai pagrindzia ir respondenty pateikti atsakymai j klausima, ar automatizuotas pirkimo

procesas daryty jtaka jy pasirinkimui pirkti preke internetu.
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Automatizuotas pirkimo procesas

45%
20% 37% 38%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

18%

5% 2%

Daryty didele Siek tiek turéty  Neutralu Nelabai daryty Visiskai
jtaka jtakos jtaka netureéty jtakos

Pav. 34. Pirkimo proceso automatizavimo svarba

Net 75 proc. respondenty Sig saglyga jvardijo kaip darancig labai didele jtaka arba Siek tiek
turincig jtakos. Pazymétina, kad e. parduotuvés savininkams svarbu atkreipti démesj j tokig klienty
nuomong ir Kiek galima efektyviau automatizuoti e. parduotuvés veikima. Tai susij¢ tiek su prekés
likucio atvaizdavimu, tiek su pristatymo pasirinkimo galimybe ir pan.

Anksc¢iau mingjome, kad komentarus apie prekes kartais gali rasyti ne tik tikrieji prekés ar
paslaugos pirkéjai. Taciau respondenty klauséme, ar prie prekiy esantys komentarai lemty jy
pasirinkimg pirkti statybines ir apdailos prekes e. parduotuvéje. Kaip matome i$ rezultaty,

respondenty nuomoné Siuo klausimu issiskiria.

Lankytojy komentary buvimas

8% %

M Daryty didele jtaka
11 Siek tiek turéty jtakos
i Neutralu

H Nelabai daryty jtaka

M Visiskai neturéty jtakos

Pav. 35. Lankytojy komentary buvimo svarba
Didesniam respondenty procentui tokiy komentary buvimas padéty apsispresti dél prekés
isigijimo butent toje e. parduotuvéje. Taciau, kaip jau minéjome, tokia nuomone visiskai pasitikéti
ir ja vadovautis bty neteisinga.
Miisy vartotojy jau klauséme apie prekiy pristatymo niuansus. Taciau j anketos klausimag
apie tai, nuo ko, jy nuomone, turi priklausyti prekés pristatymo kaina, respondenty nuomoné

nebuvo vienoda.
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Nuo ko turi priklausyti prekés
pristatymo kaina

i Nuo prekés svorio arba
& Nuo atstumo iki pirkéjo

2%

i Nuo prekiy uzsakytos
sumos

M Kita

Pav. 36. Kas turi lemti prekiy pristatymo kaing?

37 proc. respondenty teige, kad kaina turi priklausyti nuo uzsakomos prekiy sumos. 32
proc. mano, pristatymo kaing turéty lemti atstumas nuo parduotuvés iki pirkéjo. Ir 29 proc.
respondenty teigia, kad kaina turéty priklausyti biitent nuo prekés svorio arba turio.

Galétume samprotauti, kad jau pats pardavéjas turi apsispresti, nes vienodos vartotojy
nuomonés néra. Tod¢l verslininkas turi sudaryti geriausias salygas tiek savo verslo vystymui, tiek
vartotojy gerove puoselédamas. Apklausos metu Siuo klausimu respondentai galéjo pateikti ir savo
nuomong, tad pasiiilymy biita tokiy:

e pristatymo kaina turéty biiti fiksuota;

e  kaina turéty bati tik simboliné;

e kuo daugiau perki, tuo mazesné pristatymo kaina.

Apie vartotojams priimtinus atsiskaitymo buidus uz prekes jau buvo truputj kalbéta Sioje
apklausoje. Atliekat tyrimg svarbu iSsiaiSkinti, kokj budg atsiskaityti, pirkdami statybines arba

apdailos prekes, pirkéjai noréty pasirinkti.

Atsiskaitymo budai uz prekes

2% i Internetine bankininkyste
23% W i PayPal

4% ’r‘ LI Mokéjimai.lt (mokéjimy sistema)

M Paprastasis pinigy pavedimas j
nurodytg sgskaitg

7%
5%
? L Mokéjimas grynaisiais prekés
pristatymo metu

M Kita

37 pav. Atsiskaitymo btidai perkant prekes e. parduotuvéje
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Net 59 proc. apklaustyjy noréty uz prekes atsiskaityti internetinés bankininkystés biidu, o

Kitas, pagal reitingg, atsiskaitymas bty grynaisiais prekiy pristatymo momentu - t.y. net 23 proc.

respondenty, i$sakiusiy tokig nuomong. Taciau galima teigti, kad atsiskaityti elektronine sistema

gali buti saugiau nei atsiskaityti grynaisiais, nes grynieji gali buiti padirbti ar prarandami. O

elektroniniai pinigai sistemoje yra apsaugoti jvairiais slaptazodziais, kodais ir pan. Atsiskaitymo

metu yra naudojamos kriptografinés priemonés, kurios saugo pinigy pervedima i$ vienos saskaitos

1 kita. Atsiskaityma e. pinigais galima lengviau jrodyti.

Atlikdami tyrima, noréjome suzinoti, kokios savybés vartotojams yra svarbios,

pasirenkant e. parduotuves.

8 lentelé. Pateikiame $iy veiksniy susistemintus tyrimo rezultatus:

VEIksma.l Iemlgr?tys. €. Labali Svarbu | Vidutiniskai | Nesvarbu Visiskai

parduotuvés pasirinkima. svarbu nesvarbu
E. parduotuves dizainas, 11,1% 43,8% 29,2% 11,5% 4,4%
ISvaizda
Platus prekiy asortimentas 46,0% 35,8% 13,7% 3,1% 1,3%
ISsamus prekiy apraSymas 67,3% 26,5% 4,9% 0,9% 0,4%
Konkurencinga kaina 74,3% 19,9% 5,3% 0,0% 0,4%
Greitas ir patogus atsiskaitymas 67,3% 27,0% 4,0% 1,3% 0,4%
Greitas pristatymo laikas 53,1% 32,7% 11,1% 2,7% 0,4%
Pre}(es ggv1mo budy pasirinkimo 35.4% 44.7% 15.9% 3.5% 0.4%
galimybé
Garantijy suteikimas prekéms 58,8% 32,3% 8,0% 0,4% 0,4%
NaujienlaiSkiy prenumerata 3,1% 8,4% 22,1% 31,0% 35,4%
Galimybé¢ rasyti komentarus ir 4.0% 24, 8% 33.2% 23.9% 14.29%
juos skaityti ’ ’ ’ ’ ’
Gausi tinklalapio reklama 2,2% 11,1% 20,8% 23,9% 42,0%
Efektyvus paieSkos modulis 36,7% 45,1% 11,9% 3,5% 2,7%
Prekiy tarpusavio palyginimo 17 3% 30.8% 29.20% 8.0% £ 8%
galimybe ’ ' ' ’ ’
Asmens duomeny saugumas 81,9% 15,5% 1,3% 0,4% 0,9%

Tyrimo metu nagrinéjome, kokie veiksniai turéty jtakos pirkti statybines bei apdailos

prekes elektroninéje parduotuvéje o ne fizingje.

9 lentelé. Faktoriy jtaka prekiy pirkimui internetu:

Faktoriai, darantys jtaka analizuojamos Daryty | Siek tiek Nelabai | - Visiskai
'moné; rekiu pirkimui internetu didele turéty Neutralu | daryty | neturéty
! prefad p itaka itakos itaka itakos
ISsami informacija apie prekes 73,0% 16,4% 5,8% 3,5% 1,3%
g?é}rglr?/l})e pabendrauti su konsultantu 42.0% 38,5% 11.1% 6.2% 2.2%
Galimybé pabendrauti su konsultantu e. 28,8% 45,6% 16,4% 7,1% 2,2%
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pastu

Aiski ir patraukli nuolaidy sistema 58,0% 27,9% 9,3% 3,1% 1,8%
Lojalumo skatinimas 40,7% 28,3% 20,4% 7,1% 3,5%
Galimybé gauti patikimo meistro 31,0% 36,3% 19.5% 7.5% 5.8%
kontaktus

Garantija prekéms 76,5% 15,9% 5,8% 0,9% 0,9%
Galimybé netinkancias prekes grazinti 83,2% 11,5% 3,1% 0,9% 1,3%
Galimybé prekes atsiimti pa¢iam 31,4% 38,5% 23,0% 4,0% 3,1%
Prekiy kiekio, esancio sandéliuose,

atvaizdavimas e. parduotuveés 38,9% 31,9% 18,1% 8,0% 3,1%
platformoje

Galimybe pirkti atskirai 20,6% | 341% | 22,6% | 93% | 4.4%
nesiregistruojant sistemoje

Galimybe atsiskaityti uZ prekes 354% | 341% | 17.7% | 84% | 44%
grynaisiais prekés gavimo momentu

Automatizuota sistema nuo prekes 372% | 376% | 181% | 49% | 2.2%
pasirinkimo iki sgskaitos apmokéjimo

Lankytojy komentarai prie prekiy 23,5% 42,0% 20,8% 8,4% 5,3%

Apklausoje dalyvavo 226 asmenys. Dauguma jy sudaré moterys. Pagal amziy - didesné
dalis 19-39 mety asmenys. Tai tiriamuoju atveju yra tiksliné auditorija, nes statistiskai zmonés
mazdaug nuo 25 m. kuria Seimas, jsirengia savus bustus, Statosi gyvenamuosius namus ir pan. Tad
misy analizuojamos jmonés atveju, tokie respondentai ir yra tiksliniai pirkéjai. Tyrimo metu
svarbu suzinoti, kokia Seimos, kaip vieneto, perkamoji galia, nes didesniy pirkiniy jsigijimg lemia
visi Seimos nariai. Didzioji dalis apklaustyjy teigia, kad jy vienos $eimos nario pajamos daugiau
nei 1501 Lt. Galima daryti iSvada, kad Siy respondenty perkamoji galia yra pakankama ir tai yra
potencialts statybiniy medziagy bei apdailos prekiy pirkéjai. Anketos pradzioje buvo nurodyta, jog
apklausa skirta respondentams, asmeniniais tikslais naudojantiems e. prekyba. I§ apklaustyjy net 36
proc. internetu perka kartg per ménesj. Tai reiskia, jog misy anketos dalyviai daznai susiduria su e.
komercija, iSmano jos niuansus, turi sukaupe tokio pirkimo patirties ir susiformave nuomong apie
tokig veikla ir su ja susijusius veiksnius. Todél galima teigti, kad gauta informacijg tinka apdoroti
statistiniais metodais ir rezultatus pritaikyti jmonés tolesniems veiksmams.

Veiksnius lemianéius e. parduotuvés pasirinkimg susisteminant pagal labiausiai
vartotojams darancius jtaka, svarbiausi buty, - asmens duomeny saugumas, konkurencinga kaina,
iSsamus prekiy apraSymas ir greitas ir patogus atsiskaitymas. Asmens duomeny saugumo svarba
teikia iSvada, kad asmens duomeny apsaugg propaguojancioms e. parduotuvéms akcentuojant
auksStesn] vartotojy pasitikéjimo reitingg, siiloma talpinti saugos koda. Maziausig jtaka
parduotuvés pasirinkimui daro tinklalapio reklamos gausa bei naujienlaiSkiy prenumerata.

Vartotojai kaip svarbiu kriterijumi jvertina tinklalapio dizaina, prekés gavimo budo

pasirinkima, efektyvy paieSkos model;.
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Pagal tyrimo rezultatus, internetu pirkty statybines medziagas ir apdailos prekes didesné
dalis apklaustyjy. Taciau, kaip matome pagal pateiktus susistemintus duomenis, faktoriai, kurie
daryty jtakg perkant statybines ir apdailos prekes internetu o ne fizinéje parduotuvéje svarbiausi
yra Sie, - kad tokiy prekiy aprasymai bity iSsamis, teikiama garantija, galimybé netinkancias
prekes grazinti. Taip pat vartotojams yra svarbu, kad galéty pasinaudoti konsultanto patarimais
telefonu ir e. paStu. SuZinojome, kad patikimo meistro kontakty sitilymas, anot respondenty,
ypatingai lemty apsisprendima pirkti prekes internetu.

Interneto vartotojai viska nori atlikti greitai ir sau patogiu laiku, todél id¢ja susieti e.
parduotuvés platforma su prekiy valdymo sistema yra rinkai aktuali. Analizuojant tyrimo duomenis
paaiskéjo, kad registracijos parduotuvés sistemoje didelé dalis vartotojy mielai iSvengty. Tokiu
atveju e. parduotuvés savininkams svarbu atkreipti démesj | klienty nuomong ir kick galima
efektyviau automatizuoti e. parduotuvés veikima. Tai susij¢ tiek su prekés likucio atvaizdavimu,
tiek su pristatymo pasirinkimo galimybe ir pan. Bandéme suzinoti vartotojy nuomone, Nuo Ko
turéty priklausyti prekiy pristatymo kaina. Taciau respondenty nuomonés buvo skirtingos. Todél
akivaizdu, kad parduotuvés savininkui pac¢iam tekty apsispresti Siuo klausimu. Kaip priimtiniausig
atsiskaitymo biidg respondentai nurodé internetinés bankininkystés paslaugas arba atsiskaitymag
grynaisiais prekiy pristatymo metu.

Remiantis tyrimo duomenimis, kitame darbo skyriuje bus pateikiami sidilymai ir

rekomendacijos naujos e. parduotuvés diegimui.
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4. SIOLOMU E. VERSLO PRIEMONIU PLETRA

4.1.  Sialomi e. parduotuvés tobulinimai

Atlikus tyrima ir iSanalizavus gautus duomenis, galima teikti iSvadas, kokiy modeliy
reikia e. parduotuvés struktiroje, kad ji baty patraukli tiksliniams klientams. Kokius procesus
bitina automatizuoti, kad darbas vykty sklandziau. | kg reikéty atkreipti démesj, kad lankytojas
jaustysi patogiai, greitai rasty reikiamg informacijg ir s¢kmingai jvykdyty pirkima.

Kaip jau miné¢jome anksciau, elektronine parduotuve ruoSiamasi pritraukti platesn¢ privaciy
asmeny auditorijg, kurig domina statybos, apdailos ir interjero prekés. Tikimasi, kad e. parduotuvé
praplés esamy klienty rata, padés didinti jmonés apyvartg ir gauti daugiau pelno. Norime pazyméti,
kad e. parduotuve tai atskiras ,,X* jmonés prekybos kanalas skirtas mazmeninei prekybai, jis
nesusijes su jmong reprezentuojanciu internetiniy jmongs tinklalapiu.

Remiantis atlikto tyrimo duomenimis, toliau bus pateikiami sitilymai, kaip kurti nauja e.
parduotuve, kaip tobulinti tinklalapio struktara, pristatyti vartotojams reikalingg informacijg bei

verslo komplektus.

Taisyklés, pareigos ir galimybés, garantijos ir graZinimas

Atlikto tyrimo metu paaiSkéjo, kad vartotojams viena svarbiausiy kriterijy, kuris daro
jitaka prekiy pirkimui internetu yra teikiama garantija prekéms bei galimybé netikusias prekes
grazinti. Todél e. parduotuveje biitina nurodyti pirkimo salygas, kuriose numatytos visos pirkéjo
teisés ir pareigos, pardavéjo pareigos ir teisés. Respondenty teigimu, jiems ypa¢ svarbios teikiamos
prekiy garantijos, todél pirkimo sglygose tai butina aiSkiai ir iSsamiai apraSyti, kad vartotojai
jaustysi saugtis, jog uz tai, kiek sumokéjo, gaus kokybiska produkta arba galés jj grazinti. Taip pat
tinklalapyje turi biiti apZvelgiamos bendrosios nuostatos, informuojama apie deklaruojama
duomeny apsaugg, aprasomas pirkimo — pardavimo sutarties momentas. Placiai informuojama apie
prekiy pristatymo salygas ir galimybes, apie prekiy kainos pateikimg ir apmokéjimo galimybes.
Prekiy grazinimo sglygos numatomos remiantis Lietuvos Respublikos jstatymais bei jvardijamos
kitos svarbios pirkéjui nuostatos.

Registracija valstybinéje asmens duomeny inspekcijoje

Tyrimo metu respondentai teigia, kad jiems ypaé¢ svarbi jy asmens duomeny apsauga,
apskritai renkantis e. parduotuvg. Todél sitiloma kuriant e. parduotuve vadovautis Lietuvos
Respublikos asmens duomeny apsaugos jstatymais, pagal kuriuos internetiniy parduotuviy steigéjai
privalo registruotis asmens duomeny valdytojy valstybés registre. Uzregistravus internetinés
parduotuvés adresg jau galima pateikti valstybinei duomeny apsaugos inspekcijai pra§ymg dél

asmens duomeny tvarkytojo iregistravimo.
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Tuo tikslu tinklalapiui biitina uzsakyti SSL sertifikata. SSL (Secure Sockets Layer) —
kriptografinis protokolas, skirtas informacijos, sklindancios internete apsaugojimui Sifruojant. Apie
jo turéjimg reikia informuoti asmens duomeny inspekcija registracijos metu.

Gavus 1§ inspekcijos registracijos patvirtinima, yra suteikiamas kodas, kurj bitina
patalpinti tinklalapyje kaip jrodyma, kad klientai, narSantys ir uzsisakantys prekes, yra apsaugoti —
jy asmens duomeny nebus pasisavinti.

Tinklalapio dizainas

Apklausoje dalyvavusiy respondenty teigimu, patrauklus dizainas e. parduotuvei svarbus
ir gali turéti jtakos pasirenkant parduotuve, kai ieSkoma jsigyti prekiy. Dél Sios priezasties svarbu
tinklalapio dizaing pasirinkti atidZiai. Didelés reik§més turi tinkamas tinklalapio i§déstymas. Batina
remtis atliktais tyrimais, atskleidzianciais, kur vartotojy Zvilgsnis krypsta daZniausiai, kokia
trajektorija ir kurioje vietoje svarbi informacija biity labiausiai pastebima. Tinklalapj pateikus su
aisSkia dizaino stilistika ir neperkrovus jo nereikalinga informacija, ,,tinklalapis bty $varus®, jis
biity Sviesus, aiSkus ir vartotojams suprantamas bei patrauklus.

Informacija apie prekes

Apie prekes butina pateikti i§samig informacijg - tai pabrézia ir apklausoje dalyvave
respondentai. Miisy analizuojamoje srityje, kalbant apie statybines medziagas ir apdailos prekes,
svarbios yra techninés produkto savybés: spalva, tikslis matmenys, paskirtis, medziagiSkumas,
sudedamosios dalys, jvairiis montavimo budai ir pan. Kad pirkéjas jaustysi saugus, bitina visas
reikalingas prekés ypatybes jvardinti. Jeigu jmanoma, prie prekés apraSymy pridéti atitikties
deklaracijas, kokybés sertifikatus, montavimo brézinius ir pan. Kuo daugiau reikalingos
informacijos pirk¢jas ras tinklalapyje, tuo maziau bus kreipiamasi | parduotuvés konsultanta su
papildomais klausimais.

Prekiy kainos

Remiantis apklausos duomenimis, akivaizdu, kad vartotojai jautriai reaguoja j prekiy
kainas. D¢l Sios priezasties, kad e. parduotuvés veiklos vystymas biity s¢kmingas, biitina nuolat
stebéti ir teikti konkurencingos kainos pasitilymus. Atizvelgiant | tai, kad jmoné pati tiekia
produkecija, ji pati gali ir laisvai laviruoti kainas keisdama, lyginant su konkurenty kainomis. Bet
kuriuo atveju kainos kriterijus yra vienas svarbesniy s€ékmingo e. verslo vystymo veiksniy.

Prekiy talpinimas ir pateikimas e. parduotuvés platformoje

Kaip jau minéjome, daugelj procesy naujojoje e. parduotuveje bitina optimizuoti ir
automatizuoti. Vartotojai §j kriterijy pazyméjo kaip svarby, jy patogumui ir laiko taupymui. Vienas
i§ tokiy procesy biity naujy prekiy talpinimas. Sitloma sistema, kad naujoms prekéms atsiradus
prekiy valdymo sistemoje, apie tai buty informuojamas administratorius, kuris patvirtinty naujy

prekiy automatinj jkélimg ir atvaizdavimg e. parduotuvés platformoje. Tuo paciu bidu prie Siy
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prekiy biitina priskirti ir asortimentines prekes. Jas galima susieti pagal prekiy grupes ir pogrupius.
Pagal prekiy eiliSkuma sitiloma naujausias prekes talpinti automatiskai j prekiy saraso virsy, taciau
to nedaryti aklai. Bitina atsizvelgti ] prekés paskirtj, pobiid] ir pan. Tuomet jau bitinas
administratorius tarpininkavimas, nes reikalingas loginis zmogaus mastymas konkre¢iu atveju.
Sitlytume prie prekiy talpinti Zenkliukus: ,,akcija®, ,,naujiena”, ,,perkamiausia“ - taip patraukiamas
klienty démesys. Apklausoje dalyvave respondentai teigia, kad prekiy palyginimas tarpusavyje
jiems svarbus, todél §ig galimybe butina aktyvuoti. Tuomet klientas aiSkiau mato vienos ar Kitos,
panasias savybes turinCios prekés, privalumus ar kainy skirtumus. E. parduotuvéje sitlytume
padaryti galimybe prekés aprasyma su nuotrauka ir kaina atsisiysti pdf formatu arba atsispausdinti,
taip pat galimybe ,,sitlyti draugui®. Toks virusinis marketingas apskritai yra priimtinas, o dar ir
palyginus nebrangus.

Prekiy kiekio atvaizdavimas e. parduotuvéje

Prekeés kiekij e. parduotuvés platformoje siiilytume rodyti ir jj pateikti matavimo vienetais
atsizvelgiant j preke (vnt, m2, m3). Sandéliuose prekei pasibaigus, ta preké automatiskai turéty biiti
blokuojama (tampa neaktyvia) e. parduotuvéje.

Vykdant prekés uzsakyma, klientui rodomas sitlomas pirkti prekés kiekis (turi buti
suformuojama arba pilna pakuoté, ar paleté, atsizvelgiant j preke). Jeigu klientas jveda netinkama
kiekj, vir§ uzsakymo kiekio langelio iSmetamas rySkus uzraSas apie netinkama kiekj ir rodomas
sitilymas artimiausias jo norimam kiekiui.

Prekiy kainos valdymas

Prekés kainai pasikeitus prekiy valdymo sistemoje, ji automatiSkai pasikeicia e.
parduotuvéje. Apie tai informuojamas administratorius, kuris §j pakeitimg patvirtina. Svarbu
atizvelgti | tai, kad kainos formato neiskraipyty Google vertéjas, kai vartotojai vercia patj tinklalapj
1 kitas kalbas. Mastant apie €jimg ] platesnes rinkas, sifilytume prekiy kaing pateikti ir mokéjimo
valiutos - euro israiska. Siuo laikotarpiu labai populiarus akcijos galiojimo laiko pateikimo
simbolis, - tai tiksintis laikrodukas laiko mazéjimo seka,- jis informuoja, kiek dar klientas turi
laiko svarstyti pries jsigydamas preke.

Prekiy uzsakymo procesas

Dabar naudojamoje jmonés e. parduotuvéje didzioji dalis veiksmy yra atlickamos rankiniu
biidu nuo prekiy jkélimo iki prekés likucio tikrinimo prekiy valdymo sistemoje prie§ siunciant
klientui sgskaitg. Kad biity taupomas ir €. parduotuvés administratorius laikas, ir tenkinami pirkéjy
lukesciai greitai ir patogiai apsipirkti internetu, reikia kuo daugiau parduotuvés procesy
automatizuoti. D¢l tos priezasties pirmiausia sitilomi $ie prekiy uzsakymo tvirtinimo procesai:

e Vartotojas, suformaves prekiy krepSelj, ji patvirtina, 0 sistema jj apdoroja,

patikrindama reikiamy prekiy likucius prekiy valdymo sistemoje, pristatymo kaing, pasto koda ir



66

pan. Tuomet suformuojamas uzsakymas programoje ir siunciamas UzSakymo patvirtinimas
pirkéjui.

o Kilientas, uzpildgs uzsakyma, gauna laiska, kad uzsakymas sudarytas ir jam arba
atsiunc¢iama iSankstiné sgskaita arba nuoroda, kur ta sgskaita patalpinta.

e Gavus uzsakyma prekiy apskaitos sistemoje automatiskai sukuriama kliento kortel¢,
suformuojamas pardavimo uzsakymas ir rezervuojama preke.

¢  Priminimy siuntimas:

O jei mokéjimas negaunamas per 1 arba 2 dienas po uzsakymo, automatisSkai
siunciamas e. laiSkas klientui su priminimu, kad apmokeéty savo uzsakyma.
O jei apmokéjimo negaunama per 3 darbo dienas, pardavimo uzsakymas
atSaukiamas, klientas e. paStu informuojamas, kad jo uzsakymas atSauktas.

e Nesulaukus apmokéjimo, nuimama rezervacija, naikinamas uzsakymas prekiy
valdymo sistemoje;

e Atlikus mokéjima, registruojamas prekiy pristatymo uzsakymas uz transporto
planavimg atsakingiems asmenis.

Parduotuvés administratorius

Parduotuvés administratoriumi — konsultantu sitiloma paskirti jmonés darbuotoja, turintj
darbo su privaciais asmenimis patirties. Jis puikiai iSmano sitilomy prekiy savybes, todél, esant
reikalui, klientus galés konsultuoti ir jiems patarti. Pagal atliktg tyrimg daugeliui vartotojy labai
svarbu pasitarti dél prekiy savybiy su konsultantu telefonu arba elektroniniu pastu. Administraciné
e. parduotuvés dalis turi buti nesudétinga naudoti, keisti ar koreguoti informacija, kad
administratoriui nebiity daug techninio darbo - taip jis savo patirtj galéty panaudoti pardavimams
didinti. Daugelis funkcijy turi buiti automatizuotos, kad reikéty tik administratoriaus apsisprendimo
pasielgti vienaip ar Kitaip, ir programa atlikty savo funkcijas.

Klienty registracija

Vartotojy teigimu, didzioji dalis jy mielai apsipirkty e. parduotuvése, atskirai jose
nesiregistruodami. Dabartiniame tinklalapyje susiduriama su problema, kad tik prisiregistraves
pirkéjas gali déti savo prekes  krepselj. To nepadarius, kyla nepatogumas ir formuojamg uzsakyma
reikia kartoti. Tod¢l sitiloma tokia sistema, kad iSsirinkus prekes ir jsidéjus jas i krepselj, kad
suvestumei registracijos duomenis, atveré¢iamas pasirinkimas, jeigu esi jau pirkes. Jeigu esi naujas
pirkéjas, atsiveréia registracijos forma, kurig reikia uzpildyti. Taciau palickama galimybé pirkti
nesiregistruojant, t.y. neiSsaugant duomeny sistemoje. (Zr. pav.). Taciau tokiu atveju prarandama
galimybé pretenduoti j lojaliy pirkéjy statusa, teikiamas papildomas nuolaidas ir pan.

Sitlomi tokie vartotojo registracijos etapai:

e Kilientas registracijos metu suveda Siuos savo duomenis:
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O e. paStas, kuris tampa prisijungimo vardu;
O vardas, pavardg,
o asmens tipas (fizinis ar juridinis); juridinio tipo atzvilgiu, aktyvuojasi langeliali,
kuriuose turi jvesti: imongés pavadinimg, jimonés koda, pvm koda, kontaktinj telefona;
0 kontaktinis telefonas;
O miestas, adresas ir pasto kodas;
O sugalvotg slaptazod;.
e Suvedes duomenis Klientas gali pasirinkti, ar nori, kad jo duomenys biity iSsaugoti ir
kitg kartg jis galés prisijungti, ar tai vienkartiné registracija ir jo duomenys naikinami.
e ] vartotojo nurodyta e. pastg iSsiunCiamas praneSimas apie sékmingg registracijg su
prisijungimo duomenimis.
e Vartotojas gali prisijungti ir matyti savo pirkimo istorija, keisti duomenis ir pan.
e Klientui registruojantis paskutiniame etape patvirtinus taisykles uzZduodamas
klausimas, ar jis nori gauti naujienlaiskius: ,taip“ - ,,ne“, ir palickama galimybé atskirai juos

uzsisakyti.

Klientas jdeda
prekes i krepseli

\ 4

\ 4
Neregistruotas, t.y. Jeiou iau yra buves
naujas vartotojas arba u‘i,t iJre i};rtrav Se
norintysis pirkti be & ¢
registracijos
A 4
Duomeny Prisijungia su savo el.
suvedimas padtu ir slaptazodZiu
UZsakymo Tvirtina
tvirtinimas uzsakyma

y

Pasirenka, ar bus
iSsaugotas kaip
naujas vartotojas,
ar uzsakymas
vykdomas be
registracijos

Pav. 38. Klienty prisijungimo procesas
Lojalumo sistema
Uz kiekvieng registruoto kliento pirkimg sitilome skirti pirkéjui tam tikrg baly skaiciy,
kuriuos kaupdamas pirkéjas tarsi auginty sau nuolaidg. Batina numatyti galimas nuolaidas lojaliam

Klientui. Jeigu, pvz., per pusmetj pirko 3 kartus, - taikoma nuolaida transporto islaidoms arba
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siiloma uzsakomai jau kitai prekei tam tikra procentiné nuolaida. Taip ugdomas klienty lojalumas,
kurj jie atliktoje apklausoje pazymi kaip svarby jiems veiksnj.

Apmokéjimas uz prekes

Tyrimo metu respondenty teirautasi, kokia forma jie noréty atsiskaityti uz prekes. Didzioji
dalis teigé, jog atsiskaityti uz prekes, pirktas e. parduotuvéje, jie noréty per interneting
bankininkyste. Kita pagal populiarumg mokéjimo forma buvo grynieji pinigai prekés pristatymo
metu. Vengiant pirkéjy piktnaudziavimo, sitilome apmokéjimg uz prekes formuoti tik iSankstiniu
bidu, t.y. po prekés uzsakymo, kai klientas apmoka iSanksting saskaitg faktiirg. Tik tuomet prekés
yra pristatomos nurodytu adresu. Nuo uzsakymo sudarymo momento klientas iSanksting saskaita
gauna elektroniniu pastu arba gali jg i$ karto atsispausdinti.

Sukuriama atskira banko saskaita e. parduotuvei, kad biity lengviau programai
identifikuoti gautus apmokéjimus. Apmokéjimas turi biiti atpazjstamas pagal uzsakymo numeri,
mokamag suma, varda — pavarde. Programa apmokéjima turi atpazinti bent pagal du kriterijus. Taip
pat reikia nepamirsti, jog biitina su kuo daugiau banky sudaryti sutartis dél galimybés atsiskaityti
uz prekes per jy sistemg, automatiSkai formuojant apmokéjimo kvita, nes vartotojai naudojasi
jvairiy banky paslaugomis. Ypac svarbu todél, kad atsiskaitymas biity patogus daugeliui.

Prekiy pristatymo salygos ir kurjeriai

Sitloma prekes klientui pristatyti per 3 darbo dienas po uzsakymo apmokéjimo. Nes
vartotojai apklausos metu pazymejo, jog greitas pristatymas jiems labai aktualus. Todé¢l jmonei
butina surasti tinkamiausig logistikos jmon¢ pagal kaing ir pristatymo sglygas. Sudaryti sutartis
rekomenduotume su tarptautine kompleksines logistikos paslaugas teikian¢ia kompanija - jie gali
pasitlyti geras bendradarbiavimo salygas.

Tyrimo metu respondentai iSreiské nuomone, kad prekiy pristatymo kaina turéty
priklausyti nuo prekiy uzsakymo kiekio arba nuo pristatymo atstumo ir tik treiuoju variantu
minimas pristatymo mokescio skai¢iavimas pagal prekés svorj ir tiirj. Taciau atsizvelgiant  tai, kad
statybinés medziagos ir apdailos prekés yra specifinés, tieck jy matmenys, tiek savybes,
medziagiSkumas ir pan. yra individualiis. Todél sitlytume prekiy pristatymo kaing skaic¢iuoti nuo
prekés turio, nes taip galima iSvengti nesusipratimy de¢l jvairiy atstumy neatitikimo, dél
paprastesnio automatinio kainos skaiCiavimo ir pan. Tokiu atveju logistikos imoné, surinkusi
krovinius, pasiskirsto juos savo sandéliuose ir per nustatyta laikg pristato gavéjui. Klientas,
pasirinkes preke, jau i$ karto turi matyti jos pristatymo kaing.

ISskirtiniais atvejais galima siiilyti nemokamg prekiy pristatyma, tuomet §ig sumg jmoné
dengia savo saskaita, taip tikédamasi suformuoti didesnj pirkéjy susidomejima.

Prekiy atsi¢émimas
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Tyrimo metu nemaza dalis respondenty isreiSké pageidavima prekes atsiimti patiems is
prekybos vietos ar nurodyty sandéliy. Sia galimybe bitina apsvarstyti, nes vartotojai jauciasi
uztikrinti, kad preke jie pasiims jiems patogiu metu, kad jg tikrai gaus, kad atsiimdami apzitirés
kokybe ir pan. Taciau Siuo atveju susiduriama su problema, kad jmonés prekiy sandéliai néra
tolygiai paplit¢ po Lietuvos teritorija. Vadinasi, prekiy atsiémima patiems klientams reikia aiskiai
apibreézti tiksliais adresais ir zemélapiais.

Meistro rekomendacijos

Statybinés medziagos ir apdailos prekés aktualios Zzmonéms tik tam tikru momentu, kai jie
kazka stato, remontuoja ar pan. Remonto bei statybos darbus geriau pavesti daryti specialistams,
kad darbas bty atliktas kokybiskai. Tyrimo metu respondentams buvo uzduotas toks klausimas, ar
jiems buty aktualu patikimo meistro rekomendacijos, kaip atlikti remonto ar statybos darbus,
susijusius su perkama preke. Didesné¢ dalis apklaustyjy teigé, kad jiems tai biity aktualu, todel
siilome prie prekiy kategorijy talpinti su tomis prekémis susijusiy meistry kontaktinius duomenis.
Kadangi jmoné¢ bendradarbiauja ir su didelémis statyby organizacijomis, ir su maZesnémis
Jmonémis, atlieckanc¢iomis tokius darbus mazesniu mastu, tai gali buti tarsi papildomas susitarimas,
kad jy kontaktai bus nurodyti tam tikrose rubrikose.

Tinklalapio paieSkos modelis

Ieskodami informacijos internete zmonés tikisi sutaupyti jiems brangaus laiko. Vartotojai
apklausos metu pazyméjo, jog efektyvi paieska tinklalapyje jiems buty aktuali. Tad ir paieSka e.
parduotuvés viduje turi bati tiksli ir efektyvi. Sitloma atkreipti démesj j tai, jog jvedant ieSkomo
zodzio dalj, pirmiausia turi atsiversti labiausiai atitinkantys paieSkg rastieji rezultatai. Taip
vartotojas grei¢iausiai gaus jam reikiamg informacija.

Reklamos kampanija

Posakis ,,Googl‘as visagalis“ néra ,,lauztas i§ pir§to®“. Tai dazniausiai Lietuvoje vartojama
paieskos sistema. Todél norédami pasiekti tikslinj vartotoja siilome uzsakyti Google AdWords
teikiamas paslaugas. Pagal suvestus raktinius zodzius biisime atpazjstami paieSkos sistemoje.
Raktinius Zodzius reikia atsirinkti labai tikslius, atitinkancius parduodamos produkcijos savybes.
Svarbiausia, kad nebuty klaidinamas vartotojas ir neiSleisti pinigy uz sugeneruotg nenaudingg
paspaudima.

AdClick.It teikia reklaminiy skydeliy talpinimo paslauga pasirinktose tinklalapiy
kategorijose. Sitalytume skydeliy dydzius 300x250 ir 700x100, nes Sio formato reklaminiai
skydeliai daZniausiai btina jvairiuose tinklalapiuose. Talpinti juos galimas buty tam tikrose
kategorijose, priklausomai nuo reklamuojamos prekés ar akcijos turinio, pvz., - technologijos,
naujienos ir verslas, sportas, moterys ir pan. Sios abi reklamos galimybés mums priimtinos, nes

mokestis taikomas uZ sugeneruota paspaudima. Zinoma, prie$ talpinant reklama internete bitina
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numatyti reklamos biudzets, kurj skirsime vienai ar kitai reklamos kampanijai. Apklausos metu
respondentai teigé, kad jiems néra svarbu, ar e. parduotuvé placiai save reklamuoja, taciau
svarbiausia, kad pati e. parduotuvé biity matoma ir randama pla¢iam vartotojy ratui.

E. parduotuvés veiklos analizé

Tinklalapj biitina integruoti su Google Analytics arba atskirai per paskyra naudotis
teikiamomis Sios paslaugos galimybémis. Bitina stebéti parduotuvés katalogo kategorijy
lankomumo statistika, kad bty matomos lankomiausios prekiy grupés. Dél tos priezasties reikia
véliau atsizvelgti formuojant nauja prekiy asortimenta. Remiantis Google Analytics duomenimis,
reikia stebéti prekiy paklausg ir j tai atkreipti démesj planuojant vieno ar kito produkto reklama.
Kad buty i$siaiSkinama, i$ kur ateina musy parduotuvés klientas ir kurioje vietoje jis palieka misy
tinklalapj. Reikia stebéti nukreipusius tinklalapius ir kurioje vietoje jvyksta tinklalapio
peradresavimas. Taip zinosime naudojamos reklamos priemoniy jtaka, matysime, kurie reklaminiai
skydeliai yra efektyviausi, kurie galbut pritraukia daug paspaudimy, bet i§ karto jvyksta
peradresavimas, nes klientas galbiit pamaté ne tai, ko tikéjosi. Dar ypa¢ svarbu matyti, kada
produktas paskutinj kartg zitrétas, ar détas j krepSelj (kiek karty), - taip suzinosime, kurie
produktai yra nepopuliarts. | tinklalapj sitilome jdiegti konvesijos kodg prie pirkimo patvirtinimo,
tuomet sistemoje matysime, i§ kokios prekiy grupés buvo jvykdytas pirkimas, galésime lyginti
iSleisty reklamai pinigy ir ivykdyty konversijy santykij. Stebéti vartotojy narSyma po e. parduotuve
svarbu, norit vartotojui pateikti individualizuotus pasitilymus.

Vartotoju profilio pjuviai

Norint taikyti klientui patrauklias pirkimo sglygas, nuolaidas ir individualius pasitilymus,
administracingje tinklalapio dalyje reikéty turéti galimybe matyti tokius vartotojo pjavius:

o  atlikty uzsakymy skaicius;

e  prisiregistravimy (prisijungimy su savo slaptazodziu) skaicius;

e uzsakymy turinys;

e paskutinio uzsakymo data;

e Dbendra uzsakymy suma;

e uzsakymy buklé (galbtt niekada neatliktas apmokéjimas);

e  pjuvis pagal perkamas prekiy grupes;

e  vidutiné pristatymo kaina;

Kiekvienas e. parduotuvés planavimo etapas yra labai svarbus, kad biity nepraleista jokia
reikSminga detalé. Daugybé dalyky turi biiti apgalvojama i§ anksto, pasitelkiant patirtj, Zinias ir
iSanalizuotus faktus. Kuo smulkiau ir atidziau e. parduotuvés kiirimas bus suplanuotas, tuo

netikétumy bei klaidy pasitaikys maziau. Tokiy e. parduotuviy diegimai pareikalauja daug laiko ir
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¢Sy ir, Zinoma, jas kuriant tikimasi, kad investicijos per tam tikra laika atsipirks. Todé¢l e.
komercijos planavimo kiekvienas etapas yra svarbus, daug démesio ir jzvalgos reikalaujantis
procesas.

Sukiirus naujajj e. parduotuvés modelj, tikimasi, kad bus pasiekta ,,X* imonés iSsikelta e.
verslo vizija - per trejus metus tapti vienu i$ trijy didziausiy prekybos statybinémis medziagomis

bei apdailos prekémis tinklalapiy Lietuvoje.

4.2. Naujo prekés Zenklo tinklalapio kiirimas

Organizacija ,,.X* jsivedé nauja prekiy linija ir jai sukiré prekés zenkla. Pradedant
populiarinti naujg prekés Zenkla ir produkty linija, viena i§ pirmyjy priemoniy sitiloma sukurti
prekés zenklo internetinj tinklalapj. Tokiame tinklalapyje informacija turi bati labai tiksli, aiski,
suprantama prekés pirkéjy tiksliniam segmentui. Tik sukiirus prekés Zenklg ir atidavus jj prekiniy
zenkly registracijai, kuri uzsitgsia apie metus, i§ karto uzsisakomas domenas, kuris biity
tinkamiausias prekés Zenklo atitikmuo, arba turéty asociacijy su produkcija. Isanalizavus jau vieng
turimg jmonés prekeés zenklo tinklalapj, stebint, kur dazniausiai lankosi vartotojai, kur daugiausia
laiko praleidzia, apzvelgiant teorinius autoriy sitilymus bei remiantis patirtimi, tinklalapj sitiloma
formuoti pagal zemiau pateiktus kriterijus.

Labai svarbus yra tinklalapio dizainas, jis turi buti patrauklus vartotojui, lengvai
suprantamas ir jsimintinas. Sitiloma jj daryti Sviesy, spalvas derinti prie prekés logotipo spalvinés
gamos. Tinklalapis turi buti neperkrautas reklamomis, papildomomis nuorodomis ir pan.

Pirmasis tinklalapio puslapis turi patraukti, sudominti ir tarsi skatinti vartotoja dométis
tinklalapio skiltimis giliau. Todél pirmajame tinklalapio puslapyje sitloma talpinti slankia
informaciniy reportazy juosta, kuri skatinty vartotojg jg paspausti ir perzitiréti reportazus (apie
atskiry prekiy panaudojimo galimybes). Taip pat pirmajame tinklalapio puslapyje sitiloma pateikti
reklamos skydelj, kuriame rodomas vaizdas sietysi su tuo metu aktualiu reklaminiu prekés zenklo
vizualu, kad buty vientisa reklamos kampanijos koncepcija per visas media priemones. O
tinklalapio pirmame puslapyje vartotojas pamates jau matyta vizualg, atpaZins jj ir jau tapatins su
prekés Zenklu ir jo atstovaujama produkcija.

Tinklalapj sitiloma sudaryti i§ tokiy skyriy:

e _Apie X (prekes zenklg)“, — Cia pateikiama informacija apie patj prekeés zenkla, apie
medziagas, kurios po juo slepiasi, kaip jis pozicionuojamas, kodél verta rinktis biitent jj ir pan.

e ,Produkcija* - Sioje skiltyje pateikiamas produkty sgrasas, kuris Zymimas $iuo prekés
zenklu. Ir kiekvienas produktas smulkiai aprasomas, pateikiamos visos jo techninés savybés,

panaudojimo sritys ir pan. Taip pat galimybei esant prisegami failai su atitikties deklaracijomis ir
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kokybés sertifikatais. Cia prie prekiy pateikiami informaciniai reportazai apie patj produkta, jo
panaudojima, naudojimo procesg, savybes ir kt.

e ,Reportazai* — Sioje skiltyje pateikti video reportazai apie kiekvieng produkta
atskirai, pateikiant jy naudojimo sritj, pristatant panaudojimo galimybes, aptariant naudojimo
procesa, savybes ir pan.

e ,Prekybiniai partneriai“ - pateikiami visi prekybiniai parteriai, kurie prekiauja
produkcija su Siuo prekés Zenklu savo prekybos vietose visoje Lietuvoje. Prekybiniy partneriy
sarasas susietas su ,,Google maps“ moduliu, atvaizduojamas zemélapis pagal visus miestus.
Pasirinkus miestg, vartotojams atsiversty smulkus to miesto Zemélapis, kad klientas aiSkiai matyty
prekybos vietas, jeigu nuspresty jsigyti Siy produkty.

e ,Platintojas*“ - pristatomas oficialus Sio prekés zenklo platintojas, jo kontaktiniai
duomenys bei konsultaciniai telefono numeriai, kuriais teikiama visa informacija, susijusi su Siais
produktais, prekybos klausimai ir pan.

e ,UZklausos forma* — skiltis, skirta susidoméjusiems produkcija, taciau negalintiems
gauti konsultacijos telefonu deél tinklalapio konsultanto darbo laiko arba kity priezas¢iy. Cia
pateikiamos skiltys, kurias asmuo turi uzpildyti, uzklausg gaves jmonés atstovas tinkamu laiku
susisiekia su uzklausos teikéju.

e Taip pat tinklalapyje butinas efektyvus paieskos modulis tuo atveju, jeigu vartotojas
uzeis ] tinklalapj ir norés tik konkrecios informacijos. Todél kad klientui nereikty po jj klaidZioti,
per paieska greitai ir patogiai susiras tai, kas jam aktualu.

Sis tinklalapis pagal pateiktus siilymus sukurtas ir aktyvuotas.

ogotipas

-1

..'.I

2o Progucys Raportats Praxytinial partraeial Plagnisn Ubkiason e

Reklamos skydelis

Video reportazy slenkanti juosta

Trumpa informacija apie pacig produkcija

Pav. 39. Prekes Zenklo ,,z* tinklalapio pirmasis puslapis
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Prekés Zenklo tinklalapio Zinomumo didinimas

Produktai yra skirti tik labai konkreciai rinkai, todé¢l visa planuojama reklama turi buti
tikslingai nukreipiama j tikslinj vartotojg — pirkéja. ISanalizavus sitilomas priemones, pasirenkami
jvairts reklamos kanalai, t.y. - televizija, radijas, spauda ir internetas.

Internetiné rinkodara pasizymi tokiais privalumais - pigesné tikslinés auditorijos
pasiekimo kaina, paciy vartotojy informacijos paieskos ir pan. Todé¢l internete vartotojus
paprascCiau nustatyti ir juos pasiekti. Internete naudojamos reklamos efektyvumg galima pamatuoti
ir greitai daryti reikiamus keitimus, kad biity pasiektas geriausias rezultatas. Reklama internete turi
keleta siilomy mokéjimo modeliy, t.y. mokestis uz reklaminio skydelio ar skelbimo parodyma,
mokestis jau uz susidoméjusio vartotojo paspaudimg ir pan. Kai norime pasiekti biitent tikslinj
savo vartotoja, mums yra aktualus mokéjimo biidas uz paspaudimg (ang.PPC).

Internetu norime pasiekti tik mus dominanciy vartotojy auditorija, todél reklaminius
skydelius sitiloma talpinti AdClick sistemoje, prie kategorijy: ,,auto — moto®, ,,e. komercija“, ,,n.
turtas”, ,,naujienos”, ,.technologijos®, ,verslas“, ,sportas”. Sioje sistemoje mokésime tik uZ
paspaudimus ant reklaminio skydelio, todé¢l reklaminiai skydeliai turi biti aiSkis, patrauklis ir
suprantami miisy tiksliniam vartotojui.

Aktyvavus tinklalapj tikslinga sukurti Google AdWords paskyra ir sudéti atsakingai
atrinktus raktinius zodzius, kuriuos j paiesSkos sistemg suvedg, vartotojai ateity j musy tinklalapj.
Raktazodziai turi biiti atrinkti labai tikslingai, kad negeneruoty netinkamo vartotojy srauto, kurio
rezultatas - didelis tinklalapio peradresavimas.

Kadangi tinklalapyje talpinami prekybiniy partneriy kontaktai, sitiloma ir prekybiniy
partneriy tinklalapiuose patalpinti prekinio Zenklo reklamos skydelius su aktyviu nukreipimu j
tinklalapj. Taip misy partneriy klientai, susidoméje produktu, gaus platesne¢ informacijg apie
preke.

Reklaminé kampanija turi biiti nuolat stebima ir jos rezultatai analizuojami, kad biity laiku
atliekamos korekcijos, kai to prireikia. Internetinés svetainés veikimas, vartotojy lankomumo bei
,vaik§¢iojimo* po tinklalapj stebéjimas padés tobulinti pacig svetaing, adaptuoti pagal vartotojy

poreikius ir rinkos tendencijas.

4.3. Naujo prekiy asortimento pateikimo tinklalapio siiilymas

Imoné¢ ,,X* nuolat plecia savo prekiy asortimentg, prekybiniams partneriams pateikiamos
naujienos, taciau susiduriama su problema, kad galutinis Siy prekiy pirkéjas daznai net nezino, jog
tokiy prekiy yra maZzmeninése prekybos vietose dél netinkamos ekspozicijos, vietos trikumo,

darbuotojy klaidos ir pan. Esant poreikiui, §j galutinj pirkéja supazindinti su prapléstu prekiy



74

asortimentu ar net nauja prekiy grupe yra sitiloma idéja kurti tinklalapj, kurio paskirtis bity, -
prekiy katalogy pavidalu pateikti interneto narSytojams prekiy asortimentg, supazindinant juos su
prekiy savybémis, vykstan¢iomis akcijomis bei prekybos vietos nuorodomis.

Sis sitilymas aktualus tik susivienijant su dideliu prekybos partneriu, kuris turi didesnj
prekybos viety skaiciy visoje Lietuvoje, nes jimonés ,,X* pagrindiné veikla - didmeniné prekyba, o
prekés galutiniam vartotojui platinamos mazmeninés prekybos kanalais.

Sitloma tinklalapj formuoti taip, kad juo lengvai galéty naudotis ir asmenys mobiliaisiais
telefonais. Dél tos priezasties tiek tinklalapio dizaing, tiek paciag struktiirg butina tam pritaikyti.
Flash faily nepalaiko dalis mobiliyjy irenginiy, todél prekiy katalogus sitiloma pateikti nuotrauky
galerijos principu.

Sitiloma tinklalapio struktiira:

e Prekiy asortimentas pateikiamas katalogy pavidalu pagal prekiy grupes, pvz.,
santechnikos prekés, durys, plytelés, baldai ir pan.

e Prekiy katalogas atverCiamas tinklalapio viduryje, ir jj perzitréti galima nuotrauky
galerijos principu (rodyklémis j Sonus).

e  Prekiy katalogus vartotojas gali atsisiysti pdf formatu.

e Tinklalapio Sone pateikiami prekybos viety adresai bei kontaktiniai duomenys pagal
miesty sgrasa.

e  Galimybé uzsisakyti naujienlaiSkius ir taip gauti naujausig informacijg apie naujas
prekes ir taikomas akcijas prekybos vietose.

e Reklaminiu skydeliu sudaroma galimybé pateikti  jspudingiausias akcijas ir
nukreipiama j jmonés interneting parduotuve, kur klientas galéty jsigyti Sias prekes internetu, jeigu

jam patogu.

Tinklalaplo pavadinimas

[ Prekiu kategorijos e | [Prekybiniai partneriai
| » Stestieval >
| Baldai

Lok badrial

[Nashieniaitis -
[ @ 18

Pav. 40. Preliminari sitilomo tinklalapio struktiira
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Sio tinklalapio tiksliniai vartotojai - asmenys, daug laiko praleidZiantys narSydami
internete ir ieSkodami jiems naudingos informacijos. Tai Zzmoniy grupé, kuriai aktualios apdailos
prekés, sodo, darzo jrankiai ir statybinés medziagos. Atlikto tyrimo metu suzinojome, kad nemaza
dalis vartotojy noréty gyvai pamatyti prekes, derinti jas tarpusavyje (tai labiau aktualu apdailos
prekéms) ir pan. IS to seka, kad Sie asmenys, apzvelge prekes internete, suzinoje¢ jy matmenis,
savybes ir kt., galés nurodytoje fizinéje parduotuvéje jas apzitréti ir jsigyti.

Siuo tinklalapiu, kaip jau min¢jome, siekiama i§samiai supaZindinti galutinj pirkéja su
prekiy asortimentu, su naujomis prekiy pozicijomis, taikomomis akcijomis ir pan. Galima jtraukti
ir reitingavimo skalg: ,,Perkamiausia®, ,,Pigiausia®, ,,Patikimiausia“ ir pan. Prekybos partneris, su
kuriuo biity vykdomas Sis projektas, taip pat buity suinteresuotas prisidéti prie Sio projekto, nes biity
nurodomi biitent jy prekybos viety adresai. O didmenininkui $is projektas aktualus todél, kad i

prekybininko biity perkamos jo atstovaujamos prekés, o ne i§ konkurenty.
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ISVADOS IR SIULYMAI

1. Literattros analizé parodé, kad diegiant atskirose jmonése joms parinktus e. verslo
sprendimus galima su mazesnémis islaidomis plétoti versla, lanks¢iai aptarnauti klientus, sumazinti
komunikacijos i$laidas, padidinti verslo konkurencinguma ir efektyvuma.

2. Saltiniy analizé parodé, kad kuriant e. komercijos sprendimus pagrindinis démesys
turéty buti skirtas vartotojui. Paslaugy teikimo patogumas, iS§sami prekiy informacija, greitas
pristatymas ir apmokéjimas, konkurencinga kaina klientui sukuria pasitikéjimg jmone ir jos
teikiamomis paslaugomis.

3. Atlikta jmonés ,, X atvejo analizeé, iSanalizuotos turimos e. verslo priemoneés (t.y.
organizacijos tinklalapis, bei ,,silpnai* veikianti e. parduotuvé, kaip visiskai atskiras verslo vienetas
- mazmenings prekybos kanalas) palygintos su konkurencine aplinka ir padaryta iSvada, jog bitini
visy naudojamy e. verslo priemoniy atnaujinimai.

4. I8analizavus ,,X* jmonés internetinj tinklalapj ir atsizvelgiant | pagrinding jmonés
veikla, pateikti sitlymai, kaip Keisti internetinj tinklalapj, pristatant jmon¢ kaip didmeninés
prekybos partnerj. Tinklalapyje turi baiti nurodyti jmonés deklaruojami veiklos principai, pateikti
iSsamis prekiy asortimento katalogai, nurodyti prekybos partneriai su aktyviomis nuorodomis j
zemeélapj. Tinklalapis turéty biiti pateikiamas keliomis kalbomis ir kt.

5. Pasitlyti jmonés tinklalapio pakeitimai buvo jgyvendinti ir i§ Google Analytics
duomeny analizés matomas tinklalapio rodikliy pageréjimas. Sumazéjo taip riipimas jmonei
peradresavimo rodiklis nuo 60 proc. iki 39 proc., padaugéjo tinklalapio lankytojy i§ kity Saliy:
Lenkijos, Kinijos, Vokietijos, Rusijos. Imonés darbuotojy ieSko patys klientai, tod¢l tokia situacija
reiskia, kad e. verslo plétros veiksmai buvo sékmingi.

6. Atliktas empirinis asmeny, besinaudojanciy e. prekyba asmeniniais tikslais, tyrimas,
kurio metu nustatytos svarbiausios priezastys, kurios ,,X* jmonés e. parduotuvés tiksliniam klientui
yra svarbiausios renkantis e. parduotuve. Tyrimo metu gauti atsakymai iS 226 respondenty.
Vartotojai i8skyré Siuos svarbiausius veiksnius: asmens duomeny sauguma (82 proc. akcentavo
kaip labai svarby aspekta), konkurencinga kaing (74 proc.,) issamy prekiy apraSyma (67 proc.) bei
greitg ir patogy atsiskaitymg (67 proc.). Tyrimo metu nustatyti svarbiausi veiksniai, kurie gali
daryti jtakg misy tiksliniam klientui ruoSiantis pirkti statybines ir apdailos prekes internetinéje
parduotuvéje. Didziausig ir lemiamg reikSme, respondenty nuomone, turi Sie veiksniai: galimybé
netinkancias prekes grazinti (net 83 proc.), prekéms teikiamos garantijos kriterijus (77 proc.),
iSsami informacija apie medZiagas (73 proc.) bei patraukli nuolaidy sistema (58 proc.).

7. Atsizvelgiant | gautus tyrimo duomenis, siiiloma jmonei ,,X* kuriant nauja e.
parduotuvés tinklalapj (kaip atskirg mazmeninés prekybos pardavimo kanalg) atkreipti démes;j |

tinklalapio dizaing, informacijos apie prekes teikima, apie procesy optimizavima, prekiy valdymo
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bazés ir e. parduotuvées modulio sgsajas, prekiy kainy nuolating analize, vartotojy asmens duomeny
apsaugg, efektyvy tinklalapio paieSkos modelj, galimybg teikti klientams konsultacijas, organizuoti
apmokéjimo  bei  pristatymo  klientams patogiausius biuidus. Pasikartojan¢iy  procesy
automatizavimas taupyty darbuotojy laikg, iSaugty jy produktyvumas. Darbuotojai daugiau
démesio galéty skirti klientams, nes automatizuojant dalj procesy sumazéja ir klaidy galimybé.
Automatizuotas uzsakymy valdymas leidzia centralizuotai atlikti uzsakymus, grei¢iau vykdoma
pardavimy analizé, padedanti efektyviai valdyti tolimesnius sandorius.

8. Nuolat analizuojant internetinés parduotuvés paskyros Google Analytics duomenis,
svarbu stebéti prekiy paklausas, vartotojy atlickamy veiksmy seka ir ] tai atkreipti démesj
ruoSiantis pasitilyti naujas prekes arba talpinant vieno ar kito produkto reklamg. Analizuojant
vartotojy nar§yma po e. parduotuve, galima parengti jiems individualizuotus sitilymus.

9. Kadangi jmoné¢ prad¢jo prekiauti nauja produkty linija, jai sukurtas naujas prekés
zenklas. Kaip vienas pirmyjy veiksniy sitilomas Sio prekés zenklo tinklalapio kiirimas — taip
sudaroma galimybé pateikti informacijg apie produkcija mazesniais kastais, populiarinti jg ir remti
bei stiprinti savo prekés zenkla.

10. ,,X* jmonés pagrindiné veikla yra didmeniné prekyba statybinémis ir apdailos
prekémis, kai imoné plecia prekiy asortimenta, susiduriama su problema, kad galutinis klientas
apie tai suzino nepakankamai greitai. Dél Sios priezasties sitiloma Kkurti tinklalapj, kurio paskirtis
bty prekiy katalogy pavidalu pateikti interneto narSytojams prekiy asortimenta, supazindinant juos
su prekiy savybémis, vykstanciomis akcijomis bei prekybos viety (fiziniy parduotuviy)
nuorodomis.

11. Atlikto empirinio tyrimo metu dél laiko stokos apklausta apimtis yra mazesné uz visa
reikalingg tyrimui vartotojy imtj, todé¢l Sis tyrimas yra zvalgybinio pobudzio ir gauti duomenys
nereprezentuoja visy ,,X“ jmonés tiksliniy elektroninés prekybos vartotojy populiacijos. Tyrima
rekomenduojama ateityje pratesti, kad buty galima gauti tikslesnius, visg tiriamg segmentg

reprezentuojancius duomenis.
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ANOTACIJA LIETUVIU IR ANGLU KALBOMIS

Magistro baigiamajame darbe ,,E. verslo plétra ,,X” jmonéje” analizuojamos jmongés
veikloje naudojamos e. verslo priemonés, atliekamas vartotojy, naudojanciy e. prekybg savo
asmeniniams tikslams, empirinis tyrimas, teikiami sitalymai, kaip tobulinti jau turimas e. verslo
priemones, bei naujy priemoniy diegimui. Pirmame skyriuje analizuojamos mokslinéje literatiiroje
pateikiamos e. verslo priemonés, jy savybés, taikymas, privalumai, trikumai ir kt. Antrajame darbo
skyriuje pateikiama ,,X“ jmonés atvejo analizé, aptariamos jmonéje jau naudojamos e. verslo
priemonés, jvardijami jy trukumai bei pateikiami siiilymai, kaip jas tobulinti. Treciajame darbo
skyriuje aptariamas, atliktas empirinis tiksliniy vartotojy tyrimas, analizuojami gauti tyrimo
rezultatai. Ketvirtoje darbo dalyje, remiantis gautais tyrimo rezultatais bei moksliniuose Saltiniuose
teikiamomis rekomendacijomis, analizuojamos ir pagrindZiamos e. parduotuvei taikytinos
korekcijos, teikiami sifilymai naujy e. verslo priemoniy diegimui.

Magistro darbe vartojamos sgvokos: e. verslas, e. parduotuvé, e. verslo priemongs.

In the Master thesis Company ,.X“ e-business expansion analysis of the company's
operations and e-business assets was made, conducted an empirical study of consumers using the
e-shop for their personal purposes, suggestions for new e-shops development and other e-business
tools installation was make. First chapter — analysis of scientific literature, which describes e-
business, tools their options, benefits, disadvantages, using scenarios. Second chapter — Company
“X” case study, discusses the company used e-business tools, identifies the concerns, and proposals
made for future growth. Third chapter - Empirical research of target customers, research data
analysis. Fourth chapter - Suggestions for new e-shops development and other e-business tools
installation, regarding empirical research data and recommendations offered by the theory.

Key terms used in the work: e-business, e-bisiness tools, e-shop.
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SANTRAUKA

Elektroninio verslo vadybos baigiamajame darbe ,E. verslo plétra ,, X jmonéje*
nagrinéjama problematika yra ypa¢ aktuali, nes sparciai tobuléjant technologijoms, augant verslo
galimybéms didéja poreikis kuo daugiau inovacijy pritaikyti versle. Tobuléjant ir populiaréjant
elektroniniam verslui, jmonés ir organizacijos bitinai turi savo veikloje diegti ir integruoti e. verslo
siilomas naujoves. Elektroniniai sprendimai sukuria pranasumg ir galimybe kurti pridéting nauda ir
vartotojui, ir paciai jmonei. Elektroniné veikla ir visos komercinés priemonés - tai galimybé
pritraukti daugiau naujy klienty, dar geriau ir atidziau stebéti, analizuoti ir tenkinti jy poreikius.
Kintant verslo kultiirai, turi buti pasirenge ir jmonés klientai, ir pati organizacija naudotis
moderniomis prekybos bei atsiskaitymo uz prekes ar paslaugas technologijomis. Baigiamajame
darbe aptariama problema — jmoné ,,X* savo veikloje nepakankamai iSnaudoja e. verslo priemoniy
galimybes.

Baigiamajame darbe analizés objektas yra verslo procesai, vykstantys jmonéje ,,X“.
Darbo tikslas — identifikavus tinkamiausias e. verslo priemones, pateikti sitilymus, kaip sékmingai
jas pritaikyti ,,X* jmonés veikloje. Siam tikslui pasiekti jgyvendinti tokie uzdaviniai:

1. ISanalizuota e. verslo samprata, ¢. verslo priemoniy bei galimybiy panaudojimas
organizacijos veikloje.

2. Atlikta ,,X* jmonés atvejo analizé. ISnagrinétos jmonés veikloje jau naudojamos e.
verslo priemones, pateikti sitilymai, kaip jas tobulinti.

3. Atliktas empirinis tyrimas ir iSsiaidkinta, kokie veiksniai daro jtakg vartotojams
renkantis e. parduotuve ir joje jsigyjant prekes, apibendrinti apklausos metu gauti rezultatai.

4. Atsizvelgiant | tyrimo rezultatus ir | teorijoje teikiamas rekomendacijas, pateikti
sitilymai, naujos e. parduotuveés kiirimui ir kity e. verslo priemoniy diegimui.

Darbe naudoti Sie tyrimo metodai: mokslinés literatiiros, jvairiy straipsniy, atitinkanciy
darbo tema, analiz¢; jmonés atvejo bei naudojamy e. verslo elementy analizé. Pasitelkiant
empiriniy tyrimy metoda, atlikta e. prekybos naudotojy apklausa. Analizuojant gautus tyrimo
rezultatus, teikiamos iSvados bei rekomendacijos.

E. verslo sprendimus tobulinti bei e. verslo elementy plétrg skatinti jmonés veikloje yra
biitina, norint mazesnémis iSlaidomis plétoti versla, lanks¢iai aptarnauti klientus, sumazinti

komunikacijos iSlaidas, padidinti verslo konkurencingumg ir efektyvuma.
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SUMMARY

The topic of the Master thesis in E-Business Management is centered on main issues of
problematic analysis is strongly relevant for now, rapid growth of technologies, opportunities of
making business going wider, the great need of innovative solutions is rising. Business companies
with the development and popularity of e-business, are forced to adopt their activities and integrate
proposed e-business innovations to their activity.

E-solutions creates advantage and the ability to create added value for the consumer and
the company itself. E-business and all the commercial tools, this is opportunity to attract new
potential customers and better monitor, analyze and respond to their needs. Changing corporate
culture of doing business must be prepared both corporate clients and the organization itself, adapt
to modern billing technology for goods or services.

Problematics of the Master thesis - insufficient use of e-business tools in company “X”.

Object of the Master thesis — business processes of company “X”.

Goal of the Master thesis — identification of appropriate e-business tools and provide
suggestions for the successful adaptation of the "X" company activities.

To achieve this objective the following tasks were made:

1. Analysis of e-business concept, e-business tools and opportunities to support business
activities was made.

2. “X” Company case analysis was carried out. Analysis of current company e-business
tools was made, also provided suggestions for their improvement.

3. Empirical research was made that found out what factors influence consumer choices
and its acquisition of goods in e-shop.

4. Suggestions for new e-shops development and other e-business tools installation were
made, regarding empirical research data and recommendations offered by the theory.

In Master thesis these methods was used - the scientific literature, scientific articles,
corresponding thesis on the subject analysis, business case analysis, and used in e-business
elements analysis. Through empirical research method was carried out e-commerce users survey.
Analysis of these survey results, recommendations and findings was provided.

E-business solutions and elements development in the company is needed for creating
better efficiency, cutting delivery costs, making more flexible customers servicing, reducing

communication costs, increase business competitiveness and customer satisfaction.



PRIEDAI

Tyrimo anketa tiems, kurie naudojasi e. prekyba savo asmeniniams tikslams.

Gerb. Respondente,
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1 PRIEDAS

Mykolo Romerio universiteto Elektroninio verslo vadybos magistranté atlieka $j tyrima,
kad iSsiaiSkinty, kas daro jtaka elektroniniy parduotuviy pirkéjus renkantis vieng ar kita e.

parduotuve bei kokie e. parduotuvés modeliai jtakoty prekiy pirkimg ir pan.

Anketa sudaryta 1§ 11 klausimy, jos uzpildymui vidutini$kai uZtruksite 3 minutes. Jeigu
nerandate sau tinkamo atsakymo, tuomet pasirinkite ,,Kitas ir jrasykite savo atsakymg. Anketa yra
anonimiska. Gauti duomenys bus susisteminti, analizuojami ir aptariami magistro baigiamajame

darbe.
Jusy lytis:
0 Vyras
0 Moteris
1. Jusy amZius?
o 1kil8
o 19-29
o 30-39
o 40-49
o 50-59
o0 60 ir daugiau

2. Jus esate?

Studentas
Darbininkas
Specialistas
Vadovas
Darbdavys
Bedarbis
Pensininkas
Kita

(@]

O O0OO0O0O0OO0O0

3. Vienas Seimos nariui vidutini§kai tenkanc¢ios pajamos per ménesj?
Iki 500 Lt

501 - 1000 Lt

1001 - 1500 Lt

1501 - 2000 Lt

2001 — 3000 Lt

3001 - 4000 Lt

4001 Lt ir daugiau

O O0OO0O0O0OO0O0

4. Jus gyvenate?

0  Viename i§ didziyjy Lietuvos miesty (Vilnius, Kaunas, Klaipéda, Siauliai, Panevézys)

0 Mieste (>25 000 gyv.)
0 Miestelyje arba kaime (< 25 000 gyv.)
o Kita

5. Kaip daZnai perkate prekes internetu?



Pora karty per savaite
Karta per savaite
Kartg per ménesj
Karta per pusmet;j
Kartg per metus
Reciau

Kita

O O0OO0O0O0OO0O0
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6. Ivertinkite, kokios prieZastys yra svarbios pasirenkant elektronine¢ parduotuve. [vertinkite
svarbg nuo 1 iki 5: 1 — labai svarbu; 2 —svarbu; 3 — vidutinisSkai; 4 — nesvarbu; 5 — visisSkai

nesvarbu

Labai svarbu

Svarbu

Vidutiniskai

Nesvarbu

VisiSkai
nesvarbu

E. parduotuvés dizainas, i§vaizda

Platus prekiy asortimentas

[Ssamus prekiy apraSymas

Konkurencinga kaina

Greitas ir patogus atsiskaitymas

Greitas pristatymo laikas

Prekés gavimo biidy pasirinkimo galimybé

Garantijy suteikimas prekéms

Naujienlaiskiy prenumerata

Galimyb¢ raSyti komentarus ir juos skaityti

Gausi tinklalapio reklama

Efektyvus paieSkos modulis

Prekiy tarpusavio palyginimo galimybeé

IAsmens duomeny saugumas

7. Kiek vidutiniskai per metus iSleidZiate statybinéms medZiagoms, apdailos prekéms?

Iki 500 Lt

501 - 1000 Lt
1001 - 2000 Lt

2001 — 5000 Lt
5001 - 10 000 Lt
10 001 — ir daugiau

O O O OO0 O

8. Ar pirktumete statybines medZiagas ar apdailos prekes internetu?

Taip
Ne
Kita
Kodél?

O O O O
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9. Kokie sekantys kriterijai Jums daryty jtaka pirkti statybines medziagas, apdailos prekes
internetinéje parduotuvéje? Jvertinkite svarbg nuo 1 iki 5: 1 — daryty didele jtaka; 2 — Siek
tiek turéty jtakos; 3 — neutralu; 4 — nelabai daryty jtaka; 5 — visiSkai neturéty jtakos.

Daryty | Siek tiek Nelabai | Visidkai
didelg turéty | Neutralu | daryty | neturéty
jtaka jtakos jtaka jtakos

ISsami informacija apie prekes (nuotraukos, techniniai
duomenys, sertifikatai)

Galimybé¢ pabendrauti su konsultantu telefonu

Galimybé¢ pabendrauti su konsultantu el. pastu

IAiski ir patraukli nuolaidy sistema

Lojalumo skatinimas

Galimybé gauti patikimo meistro kontaktus, kuris galéty
atlikti statybinius ar apdailos darbus Jiisy namuose

Garantija prekéms

Galimybé netinkancias prekes grazinti

Galimyb¢ prekes atsiimti paciam

Prekiy kiekio, esancio sandéliuose, atvaizdavimas el.
parduotuvés platformoje

Galimybé pirkti atskirai nesiregistruojant sistemoje

Galimybé atsiskaityti uz prekes grynaisiais prekés gavimo
momentu

|Automatizuota sistema nuo prekés pasirinkimo iki sgskaitos
apmokéjimo

Lankytojy komentarai prie prekiy

10. Jusy nuomone nuo Ko turi priklausyti prekés pristatymo mokestis?
0  Nuo prekeés svorio arba tiirio
0  Nuo atstumo iki pirkéjo
0  Nuo prekiy uzsakytos sumos
o Kita

11. Jus uz prekes norétuméte atsiskaityti?

Internetine bankininkyste

PayPal

Moke¢jimai.lt (imoky surinkimo sistema)
Paprastasis pinigy pavedimas j nurodytg saskaita
Mok¢jimas grynaisiais prekés pristatymo metu

o]
o]
o]
o]
o]
o Kita
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