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IVADAS

Temos aktualumas ir i§tirtumas. Sio darbo tema yra aktuali, nes §iuolaikinéje informacingje
visuomenéje sparciai plintant ir tobul¢jant internetinéms technologijoms, vartotojams (tiek
organizacijoms, tiek ir individams) suteikiamos didziulés masinés komunikacijos bei naujy veiklos
vystymo formy galimybés.

Informaciniy technologijy raida 1émé greita ir aktyvy informaciniy technologijy isisavinima,
technologijy panaudojimg jvairiose veiklos sferose, elektroninio verslo atsiradimg. Todél panaudodami
interneto galimybes jmonés ar pavieniai asmenys elektroninéje erdvéje diegia elektroninj verslg (toliau
darbe e-verslas), kai verslo operacijos atlickamos ir jmonés veikla organizuojama naudojant
informacines technologijas duomeny perdavimo tinkly aplinkoje. Aburukba et al. (2009) e.versla
apibrézia kaip interneto panaudojimg kartu su kitomis elektroninémis priemonémis ir technologijomis
skirtag bendradarbiauti versle. E.verslas apima ne tik jprastines verslo operacijas bet ir tik virtualioje
aplinkoje galimus verslo modelius. Elektroniniu biidu asmenys ir jmonés sudaro bei palaiko verslo
santykius tarptautiniu ir nacionaliniu mastu: perka, parduoda, tiekia, uzsako, konsultuoja ir vykdo kitus
susitarimus, dalykiSkai bendradarbiauja. Interneto priemonés sujungia ir padidina verslo procesy
efektyvuma (Combe, 2006).

Vykdant e-versla, inovatyvesniy priemoniy déka jmonés ar suinteresuoti asmenys parduodant
produktus bei paslaugas gali gauti daugiau pelno. Aburukba et al. (2009) teigia, kad informacinés
technologijos leido ar net kai kuriais atvejais priverté jmones i§ naujo apibrézti savo verslo modelius ir
pertvarkyti savo vidaus pajégumus, kad galéty iSnaudoti elektroninio verslo metodus. Anot autoriy,
verslo subjektai supranta, kad norint sukurti kuo daugiau veiksmingy operacijy mazesnémis laiko ir
iSlaidy sanaudomis, biitina bendradarbiauti (Aburukba at al. 2009).

E-verslas tai ne tik populiari elektroninio komunikavimo priemoné, bet ir galimybé lengviau,
pigiau jgyvendinti savo tikslus — buti matomais, suteikti informacijos apie save, pritraukti ir geriau
patenkinti vartotojy poreikius ir t.t. E-verslas yra tapes neatskiriama tradicinio verslo dalimi. Pasak
Lugman, Abdullah (2011) plétodamos e-versla jmonés ar kiti verslo subjektai gali pasiekti potencialius
klientus visame pasaulyje ir taip susikurti konkurencinj pranasuma (Lugman, Abdullah, 2011). Jo dé¢ka
jmones gali pasiekti platesnes rinkas ir didesnj vartotojy birj, tuo paciu mazindamos patiriamus kastus
ir optimizuodamos savo verslo operacijas.

Siandieniniame pasaulyje riba tarp tradicinio ir e. verslo spar¢iai nyksta. ,,E. prekyba suteikia
gerokai daugiau galimybiy nei tradiciné. Apie vartotojus, jy jprocius ir elgesj Zinoma gerokai daugiau
ir tas zinojimas paremtas skaiCiais, o ne ,,man atrodo* ar ,,man patinka, nepatinka* (Baleisa, 2015).
Galima numanyti, kad did¢jant gyventojy perkamajai galiai, kei€iasi ir paciy vartotojy jprociai. Tad jie

bus labiau linke taupyti savo laikg ir naudotis e-verslo siilomomis paslaugomis neiSeinant i§ namy.
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Siekiant, kad e-verslas tapty pasaulyje konkurencinga inovacijy erdvés dalimi, ieSkoma sprendimy,
kaip didinti e-verslo kokybe vartotojams. Reikia pabrézti, kad e-verslo vystymui pasitelkiamos
technologijos bei verslo koncepcijos labai skiriasi nuo tradicinio verslo. Guseva (2010), Bivainis,
Drejeris (2009) teigia, kad svarbu nustatyti Siai sriciai specializuotus kriterijus, kuriais galéty remtis
verslas pasirenkant tinkamg elektroninio verslo sistemg, vertinant ir lyginant analogiSky sistemy
kokybe.

E-verslas bet kuriai jmonei yra reikSmingas: padeda uztikrinti platesnj prekiy ar paslaugy
pasirinkimg; greitesnj ir patogesni jy uzsakyma, jsigijima; efektyvesnj klienty aptarnavima;
konkurencines kainas; iStekliy taupyma; iSlaidy mazinimg; leidzia tobulinti jmonés informacing
sistemg bei plésti veikla.

Temos naujumas. XXI amziuje versle su kiekviena diena auga veiklos virtualioje erdveje
populiarumas, nes vartotojui susirasti reikiamg informacija, preke¢ ar paslaugg lengva ir sutaupomi
laiko kastai. Butent dél $iy, svarbiy priezasCiy galima teigti, kad e-verslas yra vienas i§ efektyvesniy
biidy jmonéms vykdyti ir plétoti savo veikla, ieSkant naujy partneriy, klienty, pirkéjy, investitoriy.
Nuolat besikei¢ianti aplinka vercia tradicinj verslg pereiti prie elektroninio. Pasak Mohamad, Ismail
(2013), verslo jmonéms tiesiog privaloma pereiti prie e-verslo norint iSlikti Sioje Ziniy ekonomika
pagristoje rinkoje. Integravus e-versla, siekiant konkurencinio pranasumo ir galimybés gauti didesnj
pelng nei jos konkurentai, jmonés taiko e-verslo modelius, kuriy praktinis pritaikymas visada yra
siejamas su jmone. Taciau §iai dienai dar néra placiai iStirta e-verslo modeliy taikymo vartotojams
nauda. Tod¢l Siame darbe, remiantis teorinémis studijomis, pasauline rinkos analize - sektinais e-verslo
modeliy naudojimo pavyzdziais, atliktas e-verslo modeliy taikymo Lietuvos versle vartotojams
tyrimas.

Pasak Kinderio (2012), teisingai pasirinktas verslo modelis padeda imonéms pertvarkyti verslo
procesus, mazinti veiklos iSlaidas, gerinti prekiy ar paslaugy kokybe, uzimti naujas rinkas. Efektyvi e-
verslo kokybés sistema kelia vartotojy pasitenkinimo lygj ir skatina juos naudotis teikiamomis
paslaugomis. Nuolatinis kokybés palaikymas padeda e-verslui iSlaikyti esamus klientus, uztikrina jy
lojaluma, tad imonés gali tikétis geresniy verslo rezultaty, pelno augimo ir s¢kmingos verslo veiklos.

Moksliné problema. Taciau Siandien daug e-verslo vystymo aspekty jvairioms jmonéms néra
zinomi, kaip ir egzistuoja nemaZzai tobulintiny Sio verslo sri¢iy. Todél verslo subjektai kurdami ir
diegdami e-verslg susiduria su jvairiomis problemomis, nes néra pakankamai istirta e-verslo kiirimo
metodika, néra tikslios e-verslo kokybés sqvokos, aiskesnio apibréztumo pagal kokius kriterijus reikia
vertinti vykdomg e-verslo veiklg. Siame darbe analizuojama problema ta, kad verslo subjektams,
kuriantiems ir vykdantiems e-verslg néra galimybiy vadovautis visuotinai sukurtais, mokslo Saltiniuose

iSanalizuotais e-verslo kitrimo metodais.



Tyrimo objektas: E-verslo modeliy taikymo ypatumai, remiantis pasaulinés rinkos analize.

Tyrimo tikslas: iSanalizavus e-verslo modeliy taikymo vartotojams teorinius aspektus, atlikus e-
verslo modeliy (Lietuvos ir JAV situacijg ir problematika) rinkos analize, istirti e-verslo modeliy
taikymg Lietuvos versle ir identifikuoti egzistuojancius e-verslo modeliy trikumus, pateikti jy
tobulinimo galimybes.

UZdaviniai:

1. ISanalizuoti e-verslo evoliucijos, priemoniy ir metody kiirimo e-versle vartotojams teorinius

aspektus;

2. Isskirti e-verslo modeliy taikymo problematika;

3. Remiantis atvejo analizés metodu, iSanalizuoti pasirinkty Saliy e-verslo modeliy taikymo
galimybes;

4. Atlikti kokybinj eksperty nuomonés tyrima, kuriuo, pasitelkiant eksperty zinias, galima
i8siaiskinti e-verslo modeliy diegimo ir taikymo pagrindines problemas, kurios gali buti
naudojami e-verslo kokybei iSmatuoti; iSskirti kokybisko e-verslo pavyzdzius, duomeny
analizg.

Duomeny rinkimo metodai ir Saltiniai. Buvo remtasi literatliros analize, statistiniy duomeny
analize, atvejo analize, modeliavimu, atlikta eksperty apklausa. Darbe atliktos teoriné aprasomoji,
sisteming, lyginamoji analizés. Eksperty nuomong siekiama suzinoti standartizuoto klausimyno forma.
Darbe taikyta mokslinés literatiiros analiz¢ siekiant iSanalizuoti e-verslo kokybiniy kriterijy ktirimo ir
taikymo teorinius aspektus. Statistiniy duomeny analiz¢ taikyta siekiant pasirinkti Salis atvejo analizei,
bei iSskirti ty Saliy geriausius e-verslo pavyzdzius. Tiriamojo darbo tikslui jgyvendinti panaudotas
atvejo analizés metodas patogus tuo, kad buvo analizuojami realils, konkrecios tikrovés atvejai (Siuo
atveju — egzistuojantys sé¢kmingi tinklapiai), kurie véliau paveréiami sektinais pavyzdziais. Sis
metodas pasirinktas todél, kad leido dirbti su realiomis profesinés veiklos problemomis, pazitreéti i jas
objektyviai, suvokti jvairias jy atsiradimo aplinkybes ir priezastis. Be to, Sis metodas yra puiki
galimybé pasisemti, pasikeisti id¢jomis apie sprendimus, susijusius su darbo atlikimu, galimybé
diagnozuoti priezastis, klaidingus sprendimus, dél kuriy atitinkamu atveju kilo problemos. Ir
pasinaudojus kity patirtimi atsiranda puiki galimybé ne tik keistis informacija, patirtimi, bet ir suvokti
problema i§ jvairiy pusiy, pamatyti ja kitomis akimis. Rengiant tyrima, stengtasi pasinaudoti geriausia
pasaulio ir Lietuvos e-verslo patirtimi. Remiantis atvejo analizés metodu, siekta iSanalizuoti pasirinkty
Saliy e-verslo modeliy taikymo galimybes. Taip pat atliktas kokybinis eksperty nuomonés tyrimas,
kurio metu buvo apklausti 7 ekspertai. Tyrimu siekta iSsiaiskinti e-verslo sagvoka, e-versle naudojamas
priemones ir metodus, pagrindines problemas, atsirandancias diegiant e-versla.

Mokslinés literatiiros, nagrin¢jancios $ig probleming tema néra daug. Darbas paraSytas

daugiausiai remiantis vieSai publikuojamais ar i§ prenumeruojamy universiteto duomeny baziy
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paimtais moksliniais straipsniais. Taip pat buvo remiamasi internete pateikiama medziaga: jvairiais
straipsniais, moksline literatiira, periodiniais leidiniais bei elektroninémis knygomis, specialisty
komentarais. Darbe remiamasi Kinderio (2012), Paliulio ir Sabaitytés (2011), Gusevos (2010),
Coltman et al. (2009), Aburukba et al. (2009), Davidavic¢ienés (2009), Paliulio (2007), Combe (2006),
Sodziutés, Studziaus (2006), Koronios, Xu (2005) ir kity lietuviy bei uzsienio autoriy moksliniais
darbais.

Nagrinéjant e-verslo evoliucija daugiausia remtasi mokslininky Combe (2006), Coltman et al.
(2009) darbais, kuriuose jie apibendrino e-verslg ir jo atsiradimg sieja su World Wide Web iSradimu,
kai vartotojams atsivéré interneto galimybes, kai jmonés savo veikloje pradéjo naudoti internetinius
iSteklius, komunikuojant su iSor¢je esanciais interesantais.

Analizuojant verslo modeliy kiirimo, metody ir priemoniy taikyma naudotasi Burinskienés ir
Daskevi¢ (2013), Krisc¢iukaitytés ir Karaliaus (2013), Kinderio (2012), Mikalajiino ir Pabedinskaités
(2010), Paliulio at al. (2007), Parreiro (2005), Kirvaitc¢io (2001) ir kity moksliniais tyrin¢jimais,
darbais.

Darbo struktiira. darbg sudaro 3 dalys. Pirmoje darbo dalyje nagriné¢jama e-verslo evoliucija, e-
verslo modeliai ir jy ypatumai, kiirimo ir taikymo teoriniai aspektai: atlikta e-verslo raidos analize;
nagrinéti e-verslo modeliy taikymo problematika. Antroje dalyje analizuojama e-verslo modeliy
taitkymo Lietuvoje situacija ir pasaulinés rinkos analizé: Lietuvos — ,,Pigu.lt, Jungtiniy Amerikos
Valstijy — ,,Amazon* atvejai. Tai - pastarojo meto vieni s€kmingiausiy e-verslo modeliy pavyzdziai,
tape ne tik jmoniy finansinés sékmés varomaja jéga, bet ir sukire kitokia, nei jprasta, verte klientui.

Trecioje dalyje nagrin¢jamas atliktas tyrimas, kurio tikslas - pasitelkiant eksperty Zinias,
iSsiaiSkinti e-verslo modeliy diegimo problemas, tobulinimo galimybes. Darbo pabaigoje pateikiamos
iSvados ir rekomendacijos.

Darbo praktinis reikimingumas. Sis darbas padeda atskleisti e-verslo modeliy taikyma,
remiantis sékminga pasauline patirtimi. Darbo praktinj reikSmingumg atspindi iSanalizuoti, eksperty
igskirtos svarbiausios e-verslo taikymo modeliy ypatybés, iSskirta geroji praktika. Sia informacija
galima pasinaudoti Lietuvos jmonése diegiant, tobulinant e-versla. Gauti tyrimo rezultatai gali biiti
naudingi Lietuvos e-verslo jmonéms, kadangi leidzia pamatyti, susipazinti su s¢kminga pasauline e-

verslo praktika.
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1. E-EMODELIU KURIMO E-VERSLE VARTOTOJAMS TEORINIAI
ASPEKTAI

1.1. E-verslo samprata ir raidos analizé

Spar¢iai populiaréjantis ir plétojamas internetas atveria neribotas informacijos paieskos,
saviSvietos, bendravimo ir naujy veiklos rusiy paieSkos galimybes. Kasdien interneto vartotojams
reikia vis daugiau jo teikiamy paslaugy, norima ne tik naudotis internete esanciais duomenimis, bet ir
patiems pateikti savo turimg informacija, pasiiilyti savo produkcija, paslaugas, kurios biity pasiekiamos
visame pasaulyje. Auga elektroninéje erdvéje aktyviai dirbanciy asmeny ir jmoniy skaicius.

Elektroninés erdvés panaudojimas priklauso nuo interneto vartotojy skaiciaus, galimybiy tam
tikroje Salyje, t. y. interneto naudojimas yra vienas i§ rodikliy, parodanciy, kiek kurioje Salyje yra
potencialiy e—verslo vartotojy. Taip pat, interneto naudojimo tyrimai i§ dalies atspindi e—verslo raidos
aspektus atitinkamoje pasaulio Salyje. Remiantis 1 priedo duomenimis, galima teigti, kad mazas
interneto vartotojy skaicius tam tikroje Salyje parodo, kad ten plétoti e—verslg yra mazai galimybiy ir
orientuoti e—verslo ] ta geografinj regiong tiesiog néra verta.

1 priede pateikiamas Saliy dvideSimtukas pagal pasaulio interneto vartotojy procenta. Remiantis
2017 m. surinktais suomenimis, matyti, kad tarp interneto vartotojy pirmauja JAV, Azijos (Kinija,
Japonija) ir Eurpos Salys.

Galima pastebéti, kad e—verslas labiausiai paplites iSsivysCiusiose Salyse (JAV, Japonijoje,
Skandinavijoje, Europoje), taciau vis labiau plétojamas Azijoje (Kinija), Centrinéje ir Ryty Europoje.
Isivysciusiose Salyse interneto skverbtis yra gana auksStame lygyje — ¢ia daugiau nei 80 proc. gyventojy
reguliariai naudojasi internetu. BesivystanCiose Salyse §is rodiklis svyruoja nuo 10 iki 50 proc.:
Kinijoje internetu naudojasi apie 40 proc. Zmoniy, o Indijoje $is rodiklis nevirsija 10 proc., o biitent
Siose Salyse yra daugiausia gyventojy. Akivaizdu, jog internetu besinaudojancios populiacijos augimas
vyksta biitent besivystanciy Saliy deka, kadangi iSsivysCiusioms Salims minéto rodiklio gerinti
praktiSkai néra kur.

,Internet World Stats* statistiné informacija rodo, jog elektroninio verslo id¢ja vis palankiau
priima daugelis komerciniy organizacijy. Siy dieny informacinés technologijos ir spartus jy
vystymasis, kei¢ia verslo budy ir jy galimybiy sampratg. Sparciai pleciantis elektroninei erdvei,
imonés norédamos pasiekti platesnj vartotojy ratg, investuoja i savo verslo perkélimg i platesnes rinkas
— diegia e-versla.

E-verslas — sparciai plintantis prekiy ir paslaugy pardavimo biidas, turintis nemazai privalumy,
lyginant su tradicine prekyba, todé¢l patrauklus ir verslui, ir vartotojams. E-verslas puiki galimybé

imonéms bendrauti ir bendradarbiauti elektroninéje erdveje tiek su partneriais, tiek ir su vartotojais.
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Analizuojant moksling literatiira sutikta daug ir skirtingy e-verslo apibrézimy. Paliulis (2007)
i8skyre, kad e-verslo terming pirmasis 1996 m. pasitlé vienos didziausiy pasaulio programinés ir
techninés jrangos prekybos korporacijos IBM (International Business Machines Corporation) atstovas
Louis Gerstner. E-verslo esmé — jvairiy veikly aspektai nuolat tobulinami pasitelkiant skaitmenines
technologijas.

Serbanica, Militaru (2008) teigia, kad e-verslas — interneto pagalba sujungia vartotojus, tiekéjus,
verslo partnerius bei darbuotojus per e-komercijos interneto svetaines, vartotojy aptarnavimo
internetines svetaines, intraneta, ekstranetg ir tiekéjy grandines. Reikia pabrézti, kad e-verslas apima
daugiau verslo tipy internetin¢je erdvéje nei e-komercija, kuri reiSkia prekiy, paslaugy pardavima
internetu. E-verslas apjungia jvairiy subjekty tarptautinius ir nacionalinius santykius, sudarant
sandorius elektroniniu biidu, t. y. perkant, parduodant, tiekiant, uzsakant, konsultuojant bei vykdant
kitokius susitarimus, kitaip dalykiskai bendradarbiaujant.

Sodziut¢ ir Stdzius (2006) e-verslo apibrézime iSskiria ¢ia naudojamy elektroninio rySio
priemoniy svarbg: ,,verslas, kuris, siekdamas naudos sau ir vartotojams, naudodamasis informacine
valdymo ir kita verslo infrastruktiira, kuria, platina ar sudaro salygas naudoti produktus ir paslaugas,
pirmiausiai tam pasitelkiant elektronines ir kitas rySio priemones (Sodziuté, Stdzius, 2006, p. 14).

Gusevos (2010) e-verslo apibrézime, e-verslas - verslo operacijy atlikimas ir jmonés veiklos
organizavimas naudojant informacines technologijas duomeny perdavimo tinkly aplinkoje. Koronios,
Xu (2005) e-verslg pristato, kaip informacijos, prekiy ir paslaugy pirkima, pardavima naudojantis
kompiuteriniais tinklais. Juos savo e-verslo sgvokoje mini ir kiti lietuviy mokslininkai, anot kuriy, e-
verslas — tai verslo operacijy atlikimas ir jmonés veiklos organizavimas naudojant informacines
verslo procesy transformacija, panaudojant Interneto technologijas* (Chaffey, 2008).

Pauliulio, Pabedinskaités, Saulinsko (2007) nuomone, e-verslas — tai jmonés darbuotojy,
vartotojy, tiekéjy ir verslo partneriy sgveiky automatizavimas, apimantis tiek jmonés vidinius, tiek
iSorinius tarp jmoniy vykdomus procesus. E-verslo abipusés naudos siekij tarp jmonés ir kity subjekty
(vartotojy, tiekéjy ir t.t.) pabrézia ir Ghenniwa (2006), pagal kuria, e-verslas yra interneto naudojimas
kartu su kitomis elektroninémis priemonémis ir technologijomis, siekiant kuo daugiau bendrauti tarp
verslo imoniy, jmonés darbuotojy, vartotojy bei vykdyti bendradarbiavimg su vyriausybinémis
jstaigomis. Rogojanu, Badea (2006) teigimu e-versla sudaro ne vien pirkimas ir pardavimas e-ry$io
priemonémis (el.pastas, e-komercija), bet ir klienty apatarnavimas bei bendradarbiavimas su verslo
partneriais.

Apibendrinant analizuoty autoriy e-verslo apibréZimus, prieita iSvados, kad e-verslo sagvoka
labai greitai kinta, yra koreguojama, tod¢l néra vieno visuotinai priimto apibrézimo. Jis pateikiama

skirtingai. T. y. e-verslas apibtidinamas kaip 1) santykiy tarp pirkéjy, pardavéjy, tiekéjy, klienty
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kiirimas elektroniniu btdu; 2) kaip jmonés veiklos operacijy atlikimas naudojant informacines
technologijas, tinkle; 3) kaip abipusés naudos tarp vartotojo ir jmonés kiirimas elektroninio rysio
pagalba. Pastebima, kad kiekviename apibrézime pazymima elektroninio tinklo, elektroniniy rysiy,
informacijos technologijy biitinyb¢ e-verslui vykdyti. Siekiant e-verslg apibrézti vienu sakiniu, galima
teigti, kad e-verslas yra toks verslas, kai naudojant elektroninius tinklus verslo procesai yra ver¢iami |
elektroning sistema, kurios tikslas padindinti jmonés konkurencinguma, pritraukti daugiau virtualiy
vartotojy.

E-verslo savybés: palengvina kliento prieiga prie norimy prekiy ar paslaugy; sudaro salygas
jvairesniam prekiy ir paslaugy pateikimui klientui; didina prekybos apimtis, kadangi klientas lengviau
randa norimas prekes ir paslaugas; suteikia klientui galimybe uzsisakyti norimas prekes visg para.

Davidaviciené (2009) apibiidindama e-verslo sgvoka, joje akcentuoja organizacijy kompiuteriy
tinkly svarba. Anot autorés, e-verslu vadinamas bet koks procesas, kuri verslo organizacija atlieka
naudodama kompiuterinius tinklus (Davidavi¢iene, 2009). Taip pat Vidas-Bubanja ir kiti (2010) e-
versla apibrézia kaip verslo automatizavimo procesa kompiuteriy tinkle (organizacijos viduje ir
iSoréje).

Aburukba et al. (2009) e-versle iSskiria elektronines priemones, technologijas ir jy panaudojima
kartu su internetu.

Apibendrinant e-verslo apibréZimus, galima iSskirti esminius veiksnius, kuriuos akcentuoja
auks$c¢iau minimi ir kiti autoriai (Gatautis et al., 2008, Chaffey, 2007, Malhotra, 2002):

1. Duomenys, informacija, zinios, be kuriy nebiity imanomas e-verslas;

2. Technologijos - pagrindas, kurio déka vykdomas e-verslas: elektroninis tinklas (intranetas,
ekstranetas, internetas, jvairios programos, padedancios vykdyti verslo funkcijas);

3. Inovacijos, technologijos yra ypac reikSmingos e-verlui, siekiant iSlikti konkurencingam
rinkoje;

4. Zmongs kurie naudoja, valdo technologijas ir kontroliuoja informacijos srautus (Gatautis et
al., 2008, Chaffey, 2007, Malhotra, 2002). Tai faktoriai, kurie butini elektroninéje erdveje
verslo veikla vykdancioje imongéje.

E-verslg sudaro komponentai — jvairios priemonés, jrankiai bei technologiné aplinka, be kuriy
pagrindiniais e-verslo komponentais jvardina: e-komercija, verslo jzvalga, santykiy su klientais
valdyma, tiekimo grandinés valdyma, imoniy iStekliy planavima.

Kaip ir kiekviena skaitmeniné technologija, e-verslas vystési palaipsniui. E-verslas jsitvirtino
rinkoje, kai iSpopuliar¢jo mobilieji jrenginiai. Su socialiniy tinkly, tokiy kaip ,,Facebook®, ,,Twiter* ir
kt., populiarumo augimu socialiné ziniasklaida tapo svarbia e-verslo dalimi. E-verslo raida analizavo

uzsienio mokslininkai Combe (2006), Coltman et al. (2009), kurie e-verslo atsiradimg sieja su World
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Wide Web isradimu. Cia pabréziama interneto panaudojimo svarba. Autoriy manymu, internetas -
priemoné sujungti ir padidinti verslo procesus. Vartotojams atsivéré interneto galimybes, o jmonés
savo veikloje pradéjo naudoti internetinius iSteklius, komunikuojant su iSor¢je esanciais interesantais.

Vidas-Bubanja ir kiti (2010) e-verslo raidg suskirsté j tris etapus:

1. Pirmasis e-verslo etapas (1995 — 2000 m.), kai organizacijos internete igijusios jvairius
nebaigtus informaciniy technologijy sprendimus, juos sieké pritaikyti prie savo verslo
procesy.

2. Antrasis e-verslo etapas (2000 m.), kai jvykus informaciniy technologijy ir tele-
komunikacijy rinkos nuosmukiui, patyrus keleta nes¢kmingy e-verslo modeliy, susitelkta }
kaSty mazinimo problemy sprendimg, diegiant versle informacines komunikacines
technologijas.

3. Treciasis e-verslo etapas — dabartis, kai jau yra sukurta bei toliau tobulinama informacijos
stuktira, kuri paSalina visas dilemas dé¢l e-verslo svarbos ir butinumo, realizuojant
Siuolaikinj verslg. (Vidas-Bubanja ir kiti, 2010). Dabartiniame e-verslo raidos etape e-
verslas yra biitinyb¢, neiSvengiamumas jmonéms, siekian¢ioms konkurencingumo. Joms e-
verslas yra komunikacija, bendradarbiavimas ir kiti procesai, kurie yra perkeliami
virtualig erdve.

Galima teigti, kad Sio verslo atsiradimg nulémé asmeniniy kompiuteriy bei individualiy
technologijy paplitimas, interneto technologijos, verslo globalizacija. E-verslas padeda pasiekti
platesnes rinkas ir didesnj vartotojy biiri. Be to, e-verslo diegimas jmonéms padeda mazinti jy
patiriamus kasStus bei optimizuoja jy verslo operacijas.

E-verslg galima tapatinti su tradiciniu veiklos modeliu, skirtumas tas, kad e-verslas vykdomas
internete, ekstranete, intranete, jtraukiant visas grandis su klientais, prekiautojais ir tiekéjais. E-verslas
yra tas pats verslas su visomis verslui biidingomis funkcijomis, o nuo tradicinio skiriasi tik pacia jo
vykdymo forma, t.y. verslas vykdomas elektroningje erdvéje. Tokiu buidu e-verslas ir tradicinis verslas
lyg suskirstytos i dvi verslo formas, kurias vienija tos pacios verslo funkcijos, o skiria vykdymo budas
ir aplinka - elektroniné ir fiziné erdvés.

Pasak Paliulio (2007), beveik visos ijmonés anksc¢iau, kuomet internetas nebuvo verslo irankis,
jvairias funkcijas jgyvendindavo jprastais biidais, taciau Siuo metu daugelis funkcijy yra perkeltos |
virtualig erdve taip siekiant iSlaikyti konkurencingumag (Paliulis, 2007, p. 114). Anot Paliulio ir
Sabaitytés (2011), verslas yra priverstas keistis i§ tradicinio j elektroninj, turinti papildomy veiklos
optimizavimo priemoniy, kurios yra pranasesnés konkurencinéje kovoje tiek smulkioms jmonéms, tiek
tarptautinéms kompanijoms.

Kad jvaldyti elektroning erdve verslas turi pasinaudoti specialiomis priemonémis — elektroninio

verslo potencialu, informacinémis technologijomis. Siy priemoniy plétra ir skatina tradicinj versla
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perkelti savo verslo procesus | elektroning erdve. Informacinés technologijos padeda judeéti
informacijai ir taip dalyvauti e-versle vykstanciuose procesuose, tad integruojant informacines
technologijas i jmonés verslo procesus, vykdoma e-verslo plétra jimonés viduje ir uz jos riby. Paliulis

(2007) i8skiria priezastis, vercianc¢ias imones taikyti elektroninés prekybos modelius (zr. 2 pav.).

Globalizacija
- geografiniy riby tarp rinky 18nykimas,
- auganti konkurencyja
Laiku pagrista konkurencija Klientai
- konkurenty veiksmu stebéjimas, - vartotoju poreikiy didéjimas, kitimas,
- galimybés greitai 1r operatyviai 1Vairove)
reaguoti

! !

Imoné e-erdvéje

Saltinis: Paliulis N. (2007) Elektroninis verslas: raida ir modeliai. Vilnius: Technika, p. 114

25 pav. PrieZastys, verciancios jmones taikyti elektroninés veiklos modelius

Remiantis Paliuliu (2007) (Zr. 2 pav.), yra trys priezastys, vercian¢ios jmones ieSkoti naujy

1. Pasikeitgs visuomenés gyvenimo biidas, arsi konkurencija, ver¢ia imones ieskoti patogesniy
bei greitesniy keliy iki klienty, pvz.: internetu;

2. Imong, sieckdama konkurencinio pranasumo ar norédama iSgyventi konkurencingje kovoje,
priversta ieskoti buidy, kaip i8siskirti i§ konkurenty, geriau aptarnauti vartotoja;

3. Globalizacija skatina jmones pléstis ne tik nacionaliniu, bet ir tarptautiniu mastu.

E-verslo atsiradima ir jsitvirtinimg jtakojo technologiniai, ekonominiai bei socialiniai veiksniai.

Elektroninio verslo atsiradimo veiksniai pavaizduoti 3 paveiksle.
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Technologiniai

1. Kompiuteriy paplitimas

2. Informaciniy technologiyy paplitimas

Ekonominiai

1. Globalizacija

2. Mazesnio startinio kapitalo galimybé

3. Standartiniy prekiy ir paslaugu paplitimas
4. Finansavimo galimybés

\ 4

5. Verslo ypatybiu pokytis
6. Mazesnis tarpininky skaiéius

E-verslo atsiradimo veiksniai

Socialiniai

1. Kvalifikacyya, reikalinga everslui organizuoti

lengvai jgyjama
2. Virtualumas ir betarpikumas

Saltinis: sudaryta autorés pagal Paliulj (2007)

26 pav. Elektroninio verslo atsiradimo veiksniai

Technologiniai e-verslo veiksniai - asmeniniy kompiuteriy bei technologijy, interneto
technologijy plétra, kuri leido platesniam vartotojy ratui naudotis interneto teikiamomis paslaugomis.
Galima tvirtinti, kad e-verslo veikimo principo pagrindas — internetas. Ekonominiai veiksniai — verslo
globalizacija, kai geografin¢ padétis, atstumai verslui nebéra kliatis. Socialiniai veiksniai —
informaciniy technologijy iSplitimas visuomenéje, profesinéje veikloje, buityje, kas nulémé ir zmoniy
socialinius poreikius, siekiant neatsilikti nuo visuomengje paplitusiy standarty. Anot Afonin (2007),
socialiniai veiksniai apima Zmoniy naudojimosi e-verslu ypatybes ir uztikrina anonimiSkuma, greita
paieska, neribotg pasitilg. E-verslo atsiradimg paskatino ir suaktyvéjusi konkurencija jvairiose verslo
srityse, atsiradus daugiau rinkos veikéjy. Todél jmonés } elektroninio verslo erdve pasuko ir
ieSkodamos naujy veiklos plétros priemoniy, siekdamos iSvengti atstumo tarp vartotojy, sumazinti
prekiy ar paslaugy pardavimy viety islaikymo islaidas.

Pagal Parreir (2005) siekiant stiprinti jmoniy konkurencinguma ir naudoti interneto teikiamas
galimybes, reikia iSanalizuoti e-verslo charakteristikas ir jy vystimo bei tobulinimo galimybes.
Aburukba et al. (2009) teigia, kad atsiradusios informacinés technologijos jimonéms suteiké galimybe
perziiiréti ir i§ naujo apibrézti savo verslo modelius bei pertvarkant savo vidaus pajégumus, geriau

iSnaudoti e-verslo metodus. Jmonés supranta, kad norint sukurti kuo daugiau veiksmingy operacijy ir
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Jju déka sumazinti laiko ir i§laidy sanaudas, biitina salyga — bendradarbiavimas (Aburukba at al., 2009).

E-verslas suteikia dideles galimybes pléstis tarptautinéje rinkoje (Wen, Hong 2010). Elektroninio

verslo naudg vartotojams iSskiria Rogojanu, Badea (2006): daugiau produkty ir paslaugy, pigesnés

paslaugos ir produktai, informacijos prieinamumas, elektroninis bendravimas, aukcionai ir kita.

(Rogojanu, Badea, 2006).

Paliulis ir kt. (2007) nurodo, kad vykty elektroninis verslas, butini atitinkami e-verslo

komponentai:

1.

EC (Electronics commerce) — elektroniné komercija apima paskirstymo kanalus,
naudojamos skaitmeninés technologijos (pvz.: internetas arba briks$ninj koda nuskaityti
leidziantys jrenginiai).

BI (business intelligence) — verslo tyrimai. Tai pirminés ir antrinés informacijos rinkimas
apie konkurentus, rinkas, vartotojus, technologijas ir kt.

CRM (customer relationship management) — rySiy su vartotojais valdymas: rySiy su
vartotojais uzmezgimas ir palaikymas, siekiant patenkinti vartotojo poreikius. Siems ry§iams
palaikyti naudojami skaitmeniniai procesai ir gauta informacija kaupiama bendroje
sistemoje.

SCM (supply chain management) — tiekimo grandinés valdymas. Paskirstymo kanaly
valdymu siekiama efektyvesnés tiekimo sistemos ir atsargy poreikio mazinimo,
produktyvumo didinimo.

ERP (enterprice resource management) — | jmong¢ orientuoty jos iStekliy valdymas,
kontroliuojant reikiama zaliavy, produkty jsigijima, uzsakymy priémima, asortimenta,

atsargas. (Paliulis ir kt., 2007).

Kiekvienas e-verslo komponento mechanizmas skirtingai veikia bendrame e-verslo sprendime.

Apibendrinant galima teigti, kad e-verslas tai jmonés veikla, kai interneto, ekstraneto ar

intraneto pagalba tiesiogiai apjungiami Sios veiklos dalyviai: darbuotojai, tiekéjai, partneriai ir

vartotojai. E-verslas sékmingai papildé jau egzistavusius tradicinio verslo modelius, o jo atsiradima

pastiméjo interneto terpés komercializacija. E-verslas paremtas technologiniy galimybiy iSnaudojimu

bei vis didesne informacijos reik§me verslo procesuose. Tod¢l informaciniy tecchnologijy diegimas e-

versle daznai jmonéms uztikrina konkurencinguma, veiklos operatyvuma, suteikia galimybe¢ sumazinti

kasStus, sanaudas, padidinti gamybos ir aptarnavimo efektyvumga ir kokybe.
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1.2. E-verslo modeliai ir jy ypatumai

Informaciniame amziuje informaciniy technologijy naudojimas verslo procesams leidzia
jmonéms padidinti informacijos gavimo bei apdorojimo spartg ir galimybes. Laiku gaunama ir
pateikiama informacija, spartus komunikavimas su verslo partneriais, vartotojais nulemia jmonés
konkurencinguma tiek realioje, tiek virtualioje rinkoje. Tad galima tvirtinti, kad informaciniy
technologijy kaita daro jtaka naujy verslo formy bei biidy atsiradimui. Pasak Parreiras (2005), su
elektroninio verslo sagvoka atéjo ir nauji rySiy modeliai, kurie nurodo rySius tarp saveikaujanciy pusiy
pavyzdziui kaip verslas — vartotojui (angl. Business to Consumer) ar valstybiné institucija — vartotojui
(angl. Government to Consumer).

Verslo modelis, anot Kinderio ir Juceviciaus (2013), yra budas, kuriuo kuriama verté¢ klientams,
generuojamas pelnas ir nuolatiniai jmonés pajamy srautai, todél verslo plétros instrumentas yra
s¢kmingai pritaikytas verslo modelis, jy junginiy atsiradimas ir plétra.

Kinderis (2012) raso: ,,verslo modelis atspindi jmonés logika, parodo, ka imon¢ siiilo klientams,
kaip ji juos pasiekia ir toliau palaiko rySius, kokie santykiai su partneriais ir kaip uzdirbami pinigai‘
(Kinderis 2012, p. 20). Verslo modelj galime apibudinti kaip verslo organizavimo procesa, kurj
taikydama jmoné su maziau formalumy gali efektyviai organizuoti savo veika. Verslo modelis tai —
vertés vartotojui kiirimas, atspindinis jmonés verslo logika, santykius su partneriais ir rySiy su jais
palaikyma, apjungiantis verslo dizaino sprendimus, pelno generavimo procesa. Pagal Burinskiené
(2013), verslo modelis yra verslo vykdymo metodas, kurj taikydama jmoné gali i$silaikyti. Tinkamai
pasirinkusi verslo modeli imoné galés pertvarkyti verslo procesus, sumazinti veiklos ilaidas, pagerinti
prekiy ar paslaugy kokybe, surasti bei uzkariauti naujas rinkas ir pan. Verslo modelis akcentuoja tai,
kaip jmon¢ gauna pajamas. Verslo modelis apjungia strategija ir jos jgyvendinima.

Tuo tarpu, e- verslas yra pakankamai nauja, taciau kintanti ir greit besivystanti verslo forma. E-
verslo santykiuose dalyvauja trys pagrindinés dalyviy grupés:

1. verslas (angl. Bussiness),
2. vartotojai (angl. Customer),
3. valstybings institucijos (angl. Government).

Tarp S$iy trijy grupiy vyksta pagrindiniai e-verslo procesai, o jy rySys apibréziamas kaip modelis.
Verslo modelis suprantamas kaip sistema, padedanti palaikyti vertingus kontaktus tarp pirkéjo ir
pardavéjo. E-versle taikomi rySio modeliai skirstomi i verslas-vartotojui (B2C), verslas-verslui (B2B),
vartotojy ir verslo santykis (C2B), vartotojy ir vartotojy (C2C), peer-to-peer (P2P), valstybiné
institucija-verslui (G2B) valstybiné institucija-vartotojui (G2C), verslas-darbuotojui (B2E), bei

valstybin¢ institucija-valstybinéi institucijai (G2G) (Mendelson, Tunca, 2005, Paliulis at al. 2007,
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Parreiras 2005). Straipsnio ,,Elektroninio verslo plétra Lietuvoje* (2010) bendraautoriai Mikalajiinas ir
Pabedinskait¢ remiantis Paliulio at al. (2007), Parreiro (2005) ir kity moksliniais darbais, e-versle
taitkomus rySio modelius klasifikuoja pagal sgveikaujancias Salis — versla, vartotojus, valstybines
institucijas, darbuotojus, i: verslas-verslui (B2B), verslas-vartotojui (B2C), verslas-valstybinei
institucijai (B2G) ir kitas grupes:

1. B2C (angl. Business to Consumer) - verslas vartotojui sprendimy grupé daugiausia nusako
elektroning mazmening prekyba, apimanc¢iag mazmening prekybg internetu.

2. B2B (Business to Business) — verslas verslui. Sprendimy grupé apima jmonés verslo santykiy
su kitomis jmonémis (produkty tiekéjais, draudimo kompanijomis, bankais, transporto
paslaugy jmonémis ir kitomis infrastruktiiros paslaugy tiekéjoms) tolygy perkélima |
elektroning forma, siekiant sumazinti tradiciniy verslo transliacijy kieki, padidinant produkty
pristatimo greitj, patobulinti klienty aptarnavima, pagerinti uzsakymy valdyma, paklausos
planavimg, ir veiklos prognozes, optimizuoti atsargy lygj, sumazinti popierizmg ir
biurokratijos laipsnj, sustiprinti verslo rysius.

3. C2B (angl. Consumer to Business) — vartotojas verslui. Sis modelis nusako santykj tarp
vartotojo ir verslo. Si modelis nusako tokj santykj kaip vartotojas prisijungimas prie
ziniasklaidos tinklapiy, biblioteky.

4. C2C (angl. Consumer to Consumer) — vartotojas vartotojui. Modelis apima elektroninius
vartotojy tarpusavio santykius. Tai gali biiti informacijos keitimasis tinklu arba jvairtis
elektroniniai aukcionai.

5. P2P (peer-to-peer) yra bet koks tinklas, sudarytas i§ dviejy arba daugiau kompiuteriy, kurie
keiciasi duomenimis naudodami tg pacig arba to paties tipo programing jranga, keitimasis
resursais vyksta tiesiogiai tarp vartotojy.

6. G2B (angl. Government to Business) — valstybiné institucija verslui. Modelis nusako
elektroninj bendradarbiavima tarp verslo ir valstybiniy institucijy

7. G2C (angl. Government to Consumer) — valstybiné institucija vartotojui. Sis modelis yra
nukreiptas j elektroninés valdzios ir elektroniniy vieSyjy paslaugy sfera.

8. B2FE (angl. Business to Employee) - verslas darbuotojui. Tokj sprendimg galima suprasti kaip
nuosekly egzistuojanciy elektroninio verslo formy perkélimg uz jmonés riby | darbuotojy
rankas — tai kelias ] mobilyjj versla. (Paliulis at al. 2007; Parreiras 2005).

Ivairis autoriai pateikia skirtingg nuo trijy iki penkiolikos e-verslo modeliy skai¢iy. Kirvaitis

(2001) iSskiria tipinius daZniausiai pasitaikanc¢ius praktikoje e-verslo modelius: verslas vartotojui,

verslas verslui, verslas vyriausybei, vartotojas vartotojui (Zr. 4 pav.).
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Valstybe
B2G
Verslas I s Verslas
G2C l
: - verslas vartotojui
Vartotojas erslas verslui
BIC - verslas verslui

- verslas vyriausybei
- vartotojas vartotojut
-ttt

Saltinis: Kirvaitis A. 2001. Elektroninis verslas. Idéja, kontekstas, galimybeés, grésmés, 6 skaidré

27 pav. Tipiniai Siy dieny e-verslo modeliai

Visi e-verslo modeliai sudaryti i§ keturiy daliy, kurios, tarpusavyje sukuria rySius, sudaro Sesis
modelius. Sie verslo modeliai skirti tiek tradiciniam, tick elektroniniam ar mobiliam verslui
(Mikalajunas, Pabedinskaité, 2010, Burinskiené, Daskevi¢, 2013). Kai kurios jmonés naudoja jprastus
modelius, taciau dazniausiai praktikoje biina sunku atsirinkti ir taikyti tik vieng modelj. 1 lentel¢je

pateikti e-verslo modeliai pagal tarp verslo subjekty sukuriamus rysius, dazniausias veiklas.

1 lentelé. Elektroninio verslo modeliai pagal Coppel (2000)

Verslas Vartotojas Vyriausybé
Verslas elektroniniai sandoriai | elektroniniai sandoriai mokes¢iy mokéjimas
Vartotojas kainy palyginimas Aukcionai mokesc¢iy mokéjimas
Vyriausybé Informacija Informacija koordinavimas

Saltinis: sudaryta darbo autorés

Labiausiai praktikoje paplite trys e-verslo modeliai: verslas-verslui (B2B), verslas-vartotojui
(B2C) ir vartotojas-vartotojui (C2C). Mokslingje literatiiroje dazniausiai analizuojami du e-modeliai —
verslas-verslui (B2B) ir verslas-vartotojui (B2C), nes jie apima visas jprastines jmonéje vykdomas
veiklas.

Apibendrinant, galima teigti, kad e-verslo modelis turéty biiti suprantamas kaip sistema,
padedanti palaikyti vertingus kontaktus tarp pirkéjo ir pardavéjo. Viena svarbesniy e-verslo modelio
ypatybiy yra transakcijy tarp pirkéjo ir pardavéjo supaprastinimas, siekiant gauti didesn¢ ekonoming

naudy, dazniausiai transakcijy kaSty ir imonés konkurencingumo, iSpleCiant paskirstymo kanalus,
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pagrindu. Verslo modeliy jvairove lemia skirtingi jy klasifikavimo pozymiai. Modeliai jgyvendinami
labai skirtingais metodais. Pazangts sprendimai e-versle gali apjungti nemazai verslo procesy: tiekimo
granding, klienty ir dokumenty valdyma, pardavimus, pristatymus, atsiskaitymus. Kiekviena jmone,
norédama pradéti vykdyti e-versla, gali rinktis e-verslo modelj i§ laiko jau patikrinty modeliy,
adaptuoti juos savo poreikiams arba sukurti nauja. Be to, norint vartotojui suteikti didesn¢ vertg, e-

verslo modelius reikty derinti tarpusavyje.

1.2.1. Verslas - verslui (B2B)

B2B (business to business) arba verslas - verslui modelis yra jvairaus lygio bendravimas ir
bendradarbiavimas tarp dviejy ar daugiau verslo kompanijy, viena kitai tiekian¢iy prekes ar Zaliavas.
Pavyzdziui, gamintojai, parduodantys savo produkcija pardavimo platintojams ir didmenininkai,
parduodantys prekes mazmenininkams. Sis modelis apibréZia jmoniy tarpusavio bendravimg ,,siekiant
sumazinti tradiciniy verslo transakcijy kiekj, padidinti produkty pristatymo greitj, patobulinti klienty
aptarnavimg, pagerinti uzsakymy valdyma, paklausos planavimg ir veiklos prognozes, optimizuoti
atsargy lygj, sumazinti popierizmg ir biurokratijos laipsnj, sustiprinti verslo rySius® (Paliulis 2007).
Taip pat $is e-verslo modelis gana placiai naudojamas ir tarp specializuoty internetiniy birzy, kuriose
uztikrinamas informacijos apie pirkimo ir pardavimo pasitilymus gavimas.

Pagal Steiermark (2006), B2B rinkos veikla gali apimti daug dalyky:

¢ Produkto pardavimas naudojant elektroninius tinklus ir sistemas;

¢ Rysiy su vartotojais vadyba (CRM);

e Veikly paskirstymo kanale koordinavimas, naudojant elektroninj duomeny pasikeitimg (EDI);

e Pasiiilos grandinés vadyba (SCM), taip pat vadinama integruota logistika — produkto judéjimas
18 tieke jo pas vartotoja;

e Vienijimasis su kitomis firmomis, bendradarbiavimas perkant ar parduodant;

e Paprastas bendravimas naudojant elektroninj pasta), vidinius ar iSpléstus tinklus (intranety ar
extranetg) (Steiermark, 2006).

Lyginant su B2C, B2B — sudétingesnis apsisprendimo pirkti procesas. Verslo klientui svarbiis
finansai, techniniai parametrai. Be to, versle sprendzia ne vienas Zmogus, o visa komanda. B2B versle
nesivadovaujama emocijomis, svarbus atsiperkamumas, pasitikéjimas ir saugumas. B2B produktai yra
sudétingesni: jy reklaminéje medziagoje turi buti pateikiamos produkto specifikacijos, jie sprendzia
kliento problemas, teikia servisg ir pardavimy produktyvumas, efektyvumas priklauso nuo pardavéjy.

B2B rinkose 3 - 4 klienty segmentai, orientuoti 1 kaing; kokybe ir prekés zenkla; servisa;

partnerystg. Jei B2C versle svarbiausia pritraukti kuo daugiau klienty, tai B2B verslo asmeninis
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bendravimas — gery santykiy su ribotu klienty skai¢iumi palaikymas. B2B pagrindinés vykdomos e-
verslo sritys: e-prekyvietés, e-pirkimai ir e-pasiskirstymas.

B2B maziau finansy skiria reklamai, o daugiau investuoja j pardavimus, techninj aptarnavima,
dalyvavimg parodose. B2B klientai — ilgalaikiai. Juos praradus, verslas gali turéti skaudziy pasekmiy.
Todé¢l Siame versle santykiy su klientais palaikymas (ypac su svarbiais klientais) yra labai svarbus.
Pardavéjas turi iSmanyti produkto technines charakteristikas.

B2B sektoriuje bendrauja vienos jmongs atstovai su kitos jmonés darbuotojais. Nors bendravima
skatina verslo reikalai, vis tik atstovai yra Zmonés su emocijomis, nuotaikomis, nuostatomis,
nuomonémis ir poreikiais. Todél B2B rinkodaroje bitina pazinti savo klienta (konkrety asmenj) ir
naudoti jam priimtiniausias bendravimo bei poveikio priemones. ,,Sektoriuje verslas verslui dirbancios
imongés dazniausiai neinvestuoja j réksmingas reklamas ar didziules kampanijas socialinése medijose.
Taciau specialistai sutinka, kad joms kur kas labiau uz masiniam vartojimui skirtos produkcijos imones
turi ripéti prekiy zenkly komunikacija, nes imonés pavadinimas, $iikis ar logotipas koduoja jos verte,
kokybe ir reputacija.© (Kris¢iukaityte, Karalius, 2013).

B2B gyvuoja per kokybiSka aptarnavimg ir per asmeninius santykius.

B2B modelis labiausiai paplitgs tarp stambiy kompanijy, kurios didelj démesj skiria naujy
technologijy diegimui bei verslo pertvarkymui, o modelio panaudojimas didina jmonés pelningumo
rodiklius. Pirmoji B2B modelio forma apie 1994 m. realizuota kaip elektroninis keitimasis, leidgs
jmonéms dalintis informacija elektroniniu pavidalu.

B2B modelio naudojimas suteikia jmonéms galimybe greitai ir su maZesnémis sgnaudomis gauti
informacija apie tiekéjy siilomy prekiy kainas, koreguoti pristatymo terminus, kiekius bei kitas
salygas (Duisberg, Fritzemeyer 2001). Be to, Molloy (2004), Sairamesh et al. (2002) nuomone,
interneto panaudojimas elektronin¢je veikloje atskleidé teigiamas B2B modelio ypatybes: nedideles
iSlaidas, didelj kiekj lengvai pasiekiamos informacijos, greitesnius pajamy srautus, auksta vartotojy
aptarnavimo kokybe¢ bei tikslia duomeny apskaita. Anot minéty autoriy, internete B2B modelis
dazniausiai realizuojamas internetinés svetainés pagrindu: pirkimo procesas siejamas su jmongés-
pirkéjo pateikiamu uzsakymu tam tikroms prekiy pozicijoms jmonés/pardavéjo internetiniame
puslapyje, nurodant prekiy pristatymo vieta ir laika, bei jmonés/pardavéjo gamybos ir produkty
paskirstymo proceso organizavimu pagal gautas uzklausas ir uzsakymus (Molloy 2004, Sairamesh et
al. 2002).

Kalinauskas (2006) pateiké sekancig B2B verslo modeliy apibendrinamaja iSvada: ,,B2B
modeliai yra skirti sumazinti tarpininky skaiciy, o tuo paciu ir kainas, kuriomis galima jsigyti verslui
reikalingy prekiy ir paslaugy, praplésti pardavimo kanalus. Lietuvoje jie neprigyja dél palyginti labai

mazos rinkos ir nepakankamos technologinés infrastruktiiros.* (Kalinauskas, 2006, p. 12).
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E-verslo sektoriuje verslas verslui (B2B) prekiy zenklas iSskiria jmonés pasiiilyma
konkurencinéje aplinkoje, kartu perduoda emocing verte ir imonés pazada klientams. Pasaulyje
nemazai sektoriaus B2B imoniy, kurios patenka j labiausiai vertinamy prekiy Zenkly sarasus: ,, IBM*,
,GE®, ,Intel“ | ,Google“, ,,HP“, ,Siemens®, ,,Cisco®, ,,SAP“, ,,Accenture®, ,MySQL®, kiti. Dalis $iy
prekés zenkly dirba ir Lietuvos rinkoje: IBM, ,,Cisco®, HP, ,,Oracle®, SAP, ,,Siemens*, ,,Accenture*,
»IM.
paslaugg arba produktus.

Pazangios priemonés, metodai jgyvendinant B2B modelj:

B2B e-prekyvietés, birzos (exchanges, emarketplaces). Tai - neutralios birzos, interneto
pagrindu veikiancios verslo terpés, kurios sutelkia specifinio verslo (industrijos, verslo Sakos) dalyvius
ar apjungia specifinius verslo procesus, palaiko elektronines prekyvietes ir naudoja jvairius rinkodaros
mechanizmus, kad sukurty terpe, kurioje vyksta prekiy ar paslaugy srautai tarp pirkéjy, realizuojant
modelj "bet kuris — bet kuriam" (Kalinauskas 2006). E-birzos ar kitos e-prekyvietés | vieng vietg
sutelkia pirkéjus ir pardavejus ir taip sumazina transakcijy kastus. E-birzos, e-prekyvietés sukuria
verte. Kartu sukuriamas likvidumas — pritraukiamas pakankamas pirkéjy ir pardaveéjy skaicius, kad
vykty realtis sandoriai.

E-birzas, e-prekyvietes galima klasifikuoti pagal jy pirkimo pobiidj:

1. Sisteminis pirkimas yra orientuotas j ilgalaikiy santykiy palaikyma, sudaromi ilgalaikiai

kontraktai, dél kainy ir salygy susitariama i§ anksto;

2. Atsitiktinis pirkimas — greitas apsisprendimas ir pirkimas.

Treciosios Salies prekyvietés — e-verslo modelis naudingas bendrovéms, kurios rinkodaros
internete veiklg siekia perduoti treciosioms Salims (taip praplésdamos jau egzistuojancias rinkas) (pvz.:
FedEx). Treciosios $alies prekyvie¢iy atveju bendrai vykdoma tik rinkodaros veikla. Sios prekyvietés
pasizymi jvairiariiS$és produkcijos pasiiila, taciau kiekvienas prekybininkas yra atsakingas uz dalinj
savo prekyvietés techninj palaikymg (visos prekyvietés savininkai uztikrina tik reikiamg jrangg).
Tokios prekyvietés siiilo vartotojo sasajas su tiekéjo produkty katalogais. Kartu suteikiama kity
paslaugy: vieSinamas prekés Zenklas, sitilomos apmokéjimo salygos, logistikos paslaugos, atliekami
uzsakymai, sudaromos galimybés saugiai atlikti sandorius. Vienas tokio verslo modelio pavyzdziy —
vieningy marketingo programy, susijusiy su tam tikrais jvykiais, igyvendinimas skirtingoms
bendrovéms su skirtingais prekiy Zenklais (pavyzdziui, ,,EChristmas®). Sis modelis tinkamas ir verslo
(B2B) rinkose, kai jmonés siekia i$naudoti interneto svetainiy karéjy patirtj. Sj verslo modelj
pasirinkusios bendrovés pajamy gali gauti i§ narystés mokesCiy, paslaugy mokes¢iy, sandoriy

mokesCiy arba komisiniy, kuriy dydis priklauso nuo sandoriy vertés. Treciosios $alies elektroniniy
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prekyvie¢iy  pavyzdys yra  ,Fedex  VirtualOrder*  (www.fedex.com), ,,EChristmas*
(http://www.christmas-day.org/) ir kt.

B2B e-parduotuvé. E-parduotuve — tai bendrovés ar parduotuvés internete forma (pvz.: pigu.lt,
senukai.lt). Pradinis tokiy parduotuviy kiirimo tikslas yra propaguoti bendrove ir jos produktus ar
paslaugas. Si funkcija, papildyta galimybe uZsisakyti prekiy ir paslaugy bei uz jas sumokéti, daznai
derinama su tradiciniais rinkodaros kanalais. Didziausia nauda jmonei — padidéjusi paklausa, iSlaidy
maz¢jimas globalizuojant rinka, iSlaidy rémimui ir pardavimui mazé¢jimas. Nauda vartotojui —
mazesnés nei tradicinéje prekyboje kainos, didelis pasirinkimas, daugiau ir kokybiSkesnés
informacijos, preke¢ patogiau iSsirinkti, nupirkti ir gauti. (Gatautis, Vitkauskaite, 2011).

Timmers (1998) elektronines parduotuves laiko maziausiai novatorisku ir silpniausiai funkciskai
integruotu modeliu. Pasak autoriaus e-parduotuvés i§ esmeés yra analogiSkos tradicinéms
parduotuvéms, tik realizuojamos naujoje, virtualioje platformoje. Tai - tradicinés prekybos atmaina
internete (Timmers, 1998).

Galima teigti, kad tradicinés prekybos perkélimas | interneto tinkla daro ja lankstesne, nes e-
prekyba, operuodama kompiuteriy tinkly skaitmenine informacija, palengvina Zmoniy
bendradarbiavimg. Internetinés svetainés sukiirimas bei prekiy katalogo pateikimas jame jau yra tam
tikra elektroninio verslo forma. Taip galima susipazinti su imongs sitilomu prekiy asortimentu ir prekiy
kainomis. Be to, pastebima, kad internetinés svetainés ar e-parduotuvés padeda pritraukti papildomy
klienty i iprasto tipo parduotuves.

I§ pirmo zvilgsnio jprastiné B2B internetiné parduotuvé yra labai panasi ;| B2C, bet i tikro yra
daug skirtumy ir tie skirtumai kartais reikalauja visiSkai kitokio pozitirio 1 funkcijy techninj
igyvendinimg, vartotojo sgsaja, saugumo ir naSumo reikalavimus sistemoms:

1. Jvairiapusé, greita paieska - preké gali biiti identifikuojamas ir filtruojama pagal jos savybes:
spalva, dydj, tipa ir t.t. Tokiu buidu, pirkéjai gali iSsirinkti norimas, poreikius atitinkancias prekes i$
ilgiausio asortimento, viso jo neperziiirint ir taip nesugaiStant daug laiko. Tokia paieska yra svarbi B2B
pirkéjams, nes jie paprastai tiksliai zino ko iesko ir jiems prekiy savybés yra svarbesnés negu jprastinés
e-parduotuvés B2C pirkéjui — dazniausiai fiziniam asmeniui.

2. Konfigiratoriai — daug darbuotojy laiko sutaupoma ir klaidy, nesusipratimy iSvengiama, kai
B2B pardavimuose prekés yra suskirstytos pagal parametrus (ilgj, plotj, aukstj ar spalva), taikoma
individuali uzsakoma gamyba. B2B pirkéjams labiau (nei B2C pirkéjams) patinka internetu uzsakyti
individualiai gaminamas prekes, nes jie Zino ko nori, turi pakankamai Ziniy apie reikalingy parametry
reikSmes.

3. Likuciai realiu laiku. B2B pirkéjai dazniausiai uzsako dideliais kiekiais, pakuotémis ar
dézémis. Jiems svarbu, kad uzsakomy prekiy realiu laiku biity pakankamas kiekis, nes tai gali nulempti

pirkéjo apsisprendimg. Jei pirkéjui uzsakius prekes, pardavéjas tuo metu neturi jy ir negali jvykdyti
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uzsakymo — B2B pirkéjo akyse praranda pasitikéjima ar sukelia nepasitenkinima, o paprastai jis
nematydamas likucio, jo net nepirks.

4. Issamus bei ismanus prekiy identifikavimas - didmeninés prekybos sistemos privalo turéti
daug skirtingos prekiy identifikavimo informacijos: prekés kodas, gamintojo kodas, alternatyvis
kodai, tiek¢jo kodas, modelio numeris. Skirtingi B2B pirkéjai skirtingai ieSko prekiy ir ne visada turi
alternatyvy koda ar galimybiy ir laiko jam susirasti.

5. Nuolatiniai uzsakymai - neretai B2B pirk¢jai reguliariai perka tas pacias prekés tam tikrais
laiko intervalais (kas savaite, ménesj). UZzsakymo pakartojimo galimybé yra naudinga tiek paciam
pirkéjui, tiek pardavéjui: patogu ir sutaupoma laiko, nes yra iSsaugomi duomenys, o pirkéjui nereikia
papildomai surasyti uzsakomy prekiy sudéties, savybiy ar matmeny.

6. Mobilumas - vis intensyviau versle yra naudojami mobills jrenginiai todél atsiranda poreikis
formuoti uzsakymus i§ mobiliy irenginiy. Mobilumas yra ne tik i§ 2B2 pirkéjo, bet ir i§ pardavéjo
pusés: duomeny kaupikliai, mobiliis spausdintuvai, mobilios pardavimy vietos.

Lyginant su B2C modelio e-parduotuvémis, B2B sistemose dazniausiai yra daug daugiau prekiy,
didesni uzsakymai, kitokie atsiskaitymo, kreditavimo metodai, kitoks pirkimo procesas. Be to, B2B e-
parduotuvés yra sudétingesnio prekiy likuciy valdymo, skirtingy sandéliy ar padaliniy palaikymo. B2B
e-parduotuvés programing jranga turi buti paruosta i§ pagrindy, kad galéty pilnai patenkinti B2B verslo
poreikius.

Elektroninis aukcionas — tai visiems atvira elektroninés prekybos sistema, veikianti visg parg ir
iStisus metus. E-aukcionas internete tai - tradiciniuose aukcionuose paplitgs kainy sitlymo
mechanizmas perkeltas | virtualig erdve. B2B prekybai aukcionai yra kaip priemonés, padedancios
paskirstyti inventorinj pertekliy.

Paprastai e-aukcionuose vykdomi ir kiti procesai: juose kainy siiilymo procesai integruojami su
sandoriy sudarymo, apmokéjimo bei prekiy pristatymo procesais. Nauda vartotojams (tiekéjams ir
pirkéjams) — didesnis efektyvumas bei galimybé¢ taupyti laika, kol sandoris nesudarytas, parduodamo
daikto nereikia niekur gabenti, pirkéjai ir pardavéjai gali susisiekti biidami bet kuriuose pasaulio
taSkuose. Aukciono organizatoriaus pajamy Saltiniai yra: technologinis pagrindas, sandoriy mokesciai,
reklama.

Kiekvienas elektroninis aukcionas turi informacinj tinklapj, leidzianti potencialiems klientams
susipazinti su pagrindinémis aukciono darbo taisyklémis ir iSsiaiSkinti pagrindinius reikalavimus,
pateikiamus elektroniniy varzytyniy dalyviy kompiuteriams, taip pat perzidiréti atsakymus j jiems
ripimus klausimus. Kiekvienas aukciono dalyvis gali klausinéti pardavéjo bet kokios informacijos apie
parduodama preke. Pardavéjas perduoda pirkéjui dominancig informacija elektroniniu pastu arba kitu

budu.
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Sékmingiausiu e-aukciono pavydziu galima laikyti firmos ,,eBay" aukciony portala, kuris,
praktiSkai yra tapes pasauliniu kolekciniy prekiy rinkos centru. Siame elektroniniame aukcione
prekiaujama daugiausia suvenyrais ir Zaislais. Kiti Zinomy e-aukciony adresai yra www.auction.com,

www.onsale.com, www.ubid.com, www.rinkis.It.

1.2.2. Verslas — vartotojui (B2C)

B2C (business to customer) arba verslas klientui yra bendradarbiavimas tarp jmonés ir kliento,
fizinio asmens, parduodant jam prekes, paslaugas ar informacija. B2C - verslo modelis yra sukurti
produkta ar paslaugg ir apmokestinti paprastus vartotojus, uz tai, kad tuo produktu ar paslauga
naudojasi. Joshi (2013) pateikia pagrindinius ir populiariausiai naudojamus B2C e-verslo modelio
segmentus (Zr. 5 pav.): internetinés kelioniy agentiiros, mazmenin¢ prekyba internetu, internetiniai
skelbimai, finansinés paslaugos, skaitmeninis parsisiuntimas. Remiantis Joshi (2015) iSskiriamais B2C
e-verslo segmentais, galima pastebéti, kad jmonés siekdamos pritraukti vartotojy démesj, naudoja
skirtingus verslo modelius, kadangi e-verslo prekyba B2C sektoriuje sparciai pleciasi, yra daugybe
skirtingy rinkos dalyviy su skirtingais poreikiais, pajamomis. Pagrindinis §io e-verslo modelio tikslas —
naujy vartotojy (rinky) paieska. B2C kategorijai priklauso imonés, parduodancios savo prekes placiajai
visuomenei, pasitelkiant ,.krepSelio* programing jranga, kai pardavimas vyksta be zmogaus jsikisimo.

Tokio pardavimo pavyzdys — ,,Amazon* internetinés prekybos platforma.

B2C e-verslo
rinka

[ [ | |
Internetinés MaZmeniné . ) . . -

A Internetiniai Finansinés Skaitmeninis

kelioniy prekyba skelbimai aslaugos arsisiuntimas
agenturos internetu P & P
]
| |
Prekybos portalai Inventorizacija

Saltinis: Joshi D. J. An analysis of existing literature on B2C E-commerce. Indian Journal of Marketing, 2013. 43 (12),
34-46.

28 pav. Pagrindiniai B2C e-verslo segmentai
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Pasak Jovarauskienés ir Pilinkienés (2009), Sis B2C verslo modelis dazniausiai taikomas
mazmeninéje prekyboje. Dazniausias B2C modelio formos naudojimas yra e-parduotuvés, katalogai,
duomeny bazés (adresy ar telefono numeriy) ir pan. (Saha, Karmakar 2004).

Didzioji dauguma tokiy pardavimy atlickami telefonu arba tiesiog prekybos centruose,
parduotuvése. B2C versle vartotojy yra daug ir jie pavieniui perka mazomis sumomis, taciau bendrai
jie sudaro gan didele perkamaja galig. Tad normalu, kad norint optimizuoti procesus, dazniausiai B2C
pardavimai atliekami telefonu arba parduotuvése. Kadangi B2C sektoriaus klientai — dazniausiai
fiziniai asmenys, | juos taikoma segmentuota reklama per Ziniasklaidos priemones (TV, spauda),
pramoginé informacija, tam pasitelkiami ir socialiniai tinklai. Dazniausiai kompanijoms reikia turéti
desimtis ar net §imtus tiikstan¢iy vartotojy norint islaikyti savo verslg ir toliau pléstis. Siuo modeliu
naudojasi ,,Starbucks®, ,,McDonald's“, ,,Amazon* ir kitos kompanijos.

B2C e-parduotuvé yra e-parduotuve, dirbanti su galutiniu vartotoju. B2C e-parduotuvés modelis
yra realios parduotuvés analogas virtualioje erdvéje, kur galima pamatyti prekes ir gauti iSsamy
apraSymga apie jas. Prekes tokioje parduotuvéje galima apZzitiréti, o norint nusipirkti tereikia uzpildyti
kliento registracijos ir pirkimo anketg bei atsiskaityti mokéjimo kortele. ,,Kiekvienos parduotuveés
tikslas — parduoti prekes ir i$ to uzsidirbti.* (Kalinauskas, 2006, p. 14).

E-parduotuviy internete yra nesuskai¢iuojama daugybe¢ ir jos skiriasi savo dydziu, asortimentu,
prekiy grupiy skai¢iumi, uzsakymo ypatumais, pristatymo galimybémis ir kt. veiksniais. E-prekybos
imonéms svarbu turéti kokybisSka interneto svetaing, kuri kuo geriau tenkinty lankytojy lukescius,
padéty didinti pardavimus, iSlaikyty nuolatinius klientus bei pritraukti naujus.

B2C virtualios bendruomenés. Sio modelio pagrindas —zmoniy, turindiy bendrus interesus
sublirimas vienoje vietoje. Tokiy Zmoniy susibirimui ir bendravimui jmonés suteikia galimybes
bendrauti po vienos ar kitos kompanijos Zenklu. Anot Kalinausko (2006): ,,$is modelis suteikia
galimybe kompanijoms, kuriy produkcija ar tinklapio turinys nutaikytas j tam tikrg rinkos segmenta
(pvz. mamas, auginancias mazus vaikus) pritraukti didele mase¢ Sio segmento nariy, ir taip parduoti tik
1 ta segmentg nukreiptas prekes ar jy reklamg. Nauda gauna ir vartotojai, jie turi pastovy informacijos
Saltin] juos dominancia tema, forumy pagalba gali bendrauti, susirasti naujy bendraminciy, o verslo
vienetai gali jiems sitlyti savo paslaugas, zinodami, kad praneSimas (zinia) pasieks kaip tik tiksling
grupe.“ Lietuviskas tokio modelio pvz. — www.mama.lt portalas, suburiantis mamas, auginancias
vaikus. Puslapis bendradarbiauja su Zurnalais bei produkty vaikams gamintojais. UZsiregistravusios
mamos turi galimybe¢ gauti daktary konsultacijas, yra rengiami susitikimai, jvairiis konkursai.

Elektroninis aukcionas. 1990-jy viduryje atsirades internetinis aukcionas — vienas sékmingiausiy
ir sparCiausiai pritaikyty projekty elektroninés komercijos srityje. E-aukcionuose prekés pristatomos
tik elektroniniu biidu (pvz.: ebay). Dazniausiai e-aukcionai sitilo labai platy prekiy pasirinkima,

pradedant kolekcionuojamomis prekémis (antikiniais dirbiniais, antikvariatu, meno kolekcijomis,
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brangenybémis ir pan.) ir baigiant bendresne produkcija, pavyzdziui, nekilnojamuoju turtu, bilietais,
kitais daiktais. E-aukciono sistema yra gana lanksti. Ja galima lengvai transformuoti | interneting
parduotuve, kurioje galima derétis su pardavéju dél prekes kainos. Imoné, siiilydama savo prekes,
klientui pateikia ir pilng informacijg apie produkta. Aukciony organizavimo islaidos néra didelés, juose
galima siiilyti ir menkaverciy prekiy, parduoti nedidelius prekiy kiekius arba atliekamus produktus.
B2C modelis verslams suteikia naujy galimybiy pasiekti vartotojus pasinaudojant internetu,

kaip informacijos skleidimo ir rinkimo kanalu.

1.2.3. Vartotojas — vartotojui (C2C)

Vartotojas — vartotojui (Consumer to Consumer arba C2C). Modelis apibiidina vartotojy
tarpusavio santykius (fiziniy asmeny bendravimg) elektroniné¢je erdvéje — tai gali biiti keitimasis
informacija, jvairlis aukcionai, kuriuose prekiaujama prekémis. C2C apima vartotojy saveikos
galimybe keistis komercine informacija. Tai gali buti keitimasis patirtimi konkretaus produkto
jsigijimui, keitimasis patirtimi, susijusia su sgveika su konkre¢ia jmone. Toje pacioje srityje yra ir
tarpusavio prekybos aukcionuose jtvirtinta prekyba tarp individy. Pardavimai daZniausiai vyksta per
interneto skelbimus, forumus ar kitas prekyvietes, kur zmonés gali pirkti ir parduoti savo prekes.
Pavyzdziui, ,,eBay“, ,Etsy“. Atkreiptinas démesys, jog tokiuose santykiuose dazniausiai biina dar ir
verslas, kuris suteikia platforma tokiems santykiams.” (Petrylait¢, Radzevicien¢, 2013, p. 183).
Jovarauskien¢ ir Pilinkiené (2009) pazymi, jog realiai tarp vartotojo, kuris parduoda preke, ir vartotojo,
kuris ja perka egzistuoja dar ir verslas, suteikiantis vieta aukcionui.

Meyer (2000) nuomone, C2C modelis — tai virtualus turgus, kur vienas vartotojas parduoda savo
prekes kitiems vartotojams, naudodamasis globalaus tinklo — interneto paslaugomis. Pvz.: aukcionai,
skelbimy lentos ir pan. Sis e-verslo modelis labiausiai paplites naudoty prekiy prekyboje, kuomet
sandorio dalyviai dazniausiai biina fiziniai asmenys.

Ir Lietuvos imoniy naudojamas e-verslo modelis — vartotojas-vartotojui aprépia elektroninius
vartotojy tarpusavio santykius. Sio verslo modelio sandoriai vyksta tarp individualiy asmeny. C2C e-
verslo modelis dazniausiai pasireiSkia skelbimy lenty — “perku-parduodu”, internetiniy aukciony,
pavidalu. Pagrindinis C2C verslo principas — suteikti vartotojui greita ir lengva biida ne tik pirkti, bet ir
padiam parduoti produktus ir paslaugas. Cia daZniausiai naudojama tredios 3alies sisteminé jranga,
padedanti pirkti — parduoti prekes, dazniausiai internetiniai portalai. Tai pastaraisiais metais viena
greiiausiai populiaréjusiy sri€iy, tam jtakos daro ir vartotojy bendravimas per socialinius tinklus.
Galima teigti, kad C2C e-verslo modelis yra maziausiai kaSty reikalaujantis modelis, kai reikalinga

sukurti tik internetinj puslapj ir atsiskaitymy sistema.
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Reikia pastebéti, kad i$ Sio e-verslo modelio zymesnio pelno gali pasiekti ne kiekviena jmoné,
nes neretai skelbimy lentos vartotojams yra nemokamos. ISsivysCiusiy Saliy stiprios ir sékmingos
kompanijos kuruodamos aukcionus i§ to uzdirba: uz galimybe dalyvauti aukcionuose susimoka
pardavéjai ir pirkéjai. Tuo tarpu, Zvelgiant | Lietuvos rinka, galima pasakyti, kad tik nedidel¢ dalis
Salies jmoniy turi nustaciusios nezymy mokest] jai, kaip aukcionio ar skelbimo lentos tarpininkei, kai
pardavéjas uz kiekvieng pasiiilyta preke sumoka jmonei-tarpininkei. Taciau tokios kompanijos turi
turéti placiai iSvystytg versla, kitaip nepritrauks pakankamo vartotojy skaiciaus.

Virtualios bendruomenés. Pasak Kardaro et al. (2002), e-verslo sukurtos virtualios
bendruomenés leidzia bendruomenés nariams — vartotojams bendrauti vienas su kitu ir tokiu biidu yra
geriau patenkinami esamy ir potencialiy vartotojy poreikiai. Virtualios bendruomenés nariai tai -
klientai ir partneriai, kurie virtualiosios organizacijos apibréziamoje aplinkoje kuria tam tikra
informacija.

E-aukcionas. C2C atveju dazniausiai pardavéjas yra aukciono iniciatorius, pateikiantis prading —
maziausig produkto kaing. Aukciono sistemos administratorius (gali biiti ir Zmoniy grupé) — tai asmuo,
pirkéjy. Vienas zymesniy C2C modelio e-aukciono pavyzdziy — aukciony svetainé e-Bay.

Apibendrinant, galima teigti, kad C2C modelis yra pats artimiausias paprastiems interneto
narSytojams, kurie gali patys be dideliy finansiniy galimybiy uZsiimti e-komercija pardavinédami
jvairiausius daiktus. Apzvelgus pagrindinius kuriamus ir diegiamus e-verslo modelius, prieita iSvados,
kad jie, kaip ir tradiciniai verslo modeliai, sudaro salygas tiek fiziniams, tiek ir juridiniams asmenims
efektyviau analizuoti verslo procesus ir kurti verslo valdymo sistemas. Analizuojant moksling
literatiira, pastebéta, kad svarbiausi ir daZniausiai nagrinéjami du e-verslo modeliai — verslas-verslui ir

verslas-vartotojui, kadangi jie apima visas iprastines jmonése vykdomas veiklas.

1.3. E-verslo modeliy taikymo problematika

Siandiena daugelis verslo jmoniy savo veiklas plétoja ir diegia e-versla, kuris joms teikia
nemazai privalumy ir pranasumy. Nors e-verslas jau jsitvirtina daugelyje jmoniy, vis dar i$skiriamos ir
jo diegimo, taikymo problemos. Galima pastebéti, kad e-verslo taikymo ir plétros problematika
priklauso ir nuo jo naudotojy — Saliy. Su didesnémis problemomis susiduria maziau i$sivysciusios
Salys, o pazangiose, iSsivysciusiose Salyse e-verslas smarkiai pazenggs ir ¢ia randasi kompanijos su
s¢kmingiausiomis e-verslo taikymo istorijomis. Toliau darbe bendrais bruozais aptariama e-verslo
diegimo ir taikymo problematika Lietuvoje:

Technologiniai barjerai — internetas, jo kokybé ir naudotojai. Pasaulyje vis dar egzistuoja

nemazai valstybiy, kurioms internetas yra ganétinai svetimas dalykas. Cia galima i$skirti tokias 3alis,
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kaip Afrika, Indija, Mianmaras ir kitos PietryCiy Azijos valstybés, kurios patenka tarp maziausiai
internetu besinaudojanciy valstybiy ar kur interneto technologija néra tokia iSvystyta. Todé¢l Siose
Salyse e-verslo diegimas yra ganétinai létas. Tuo tarpu, Lietuvoje apie 79 proc. populiacijos turi prieiga
prie interneto, tad miisy Salyje e-verslo plétojimui salygos yra labai geros: daug interneto naudotojy
skatina ir jmones perkelti verslus i virtualig erdve. Kiek maziau interneto vartotojy priskai¢iuojama
kaimo vietovése bei pastebima, kad vyresnio amziaus Lietuvos gyventojai dar néra aktyviis inteneto, o
tuo paciu ir e-verslo naudotojai.

Nepakankamas duomeny saugumo uZtikrinimas. Informacinés technologijos jimonéms atveria
didZiules galimybes plétrai bei veiklos efektyvinimui, taciau tie patys jrankiai jgalina ir skaitmeningje
erdveje veikianCius nusikaltélius, t. y. informaciniy tehnologijy plétojimas, augina ir kibernetiniy
nusikaltimy skaiciy. Profesionaliis programuotojai savo darbui naudoja vis sudétingesnius jrankius ir
sukuria bei ] interneta paleidzia tukstanCius naujy virusy, kurie jsibrauna j svetimas internetines
svetaines, profilius. Imonés néra uztikrintos dél savo ir sukaupty treciyjy asmeny saugumo. Galima
pastebéti, kur didesné interneto skvarba ir greitesné informaciniy tehnologijy pazanga (pvz.: JAV,
Kinija), ten ir daznesni internetiniai jsibrovimai. Taciau jau galima teigti, kad tobuléjantys
skaitmeniniai jrankiai, didéjanti interneto rySio skvarba bei auganti internetiniy nusikaltéliy
informaciniy tehnologijy kompetencija skatina jmones kurti saugesnes prieigas, siekiant apsaugoti
pacios imonés ir vartotojy duomenis. Todél valdant rizikas saugumas virtualioje erdvéje jmonéms
tampa viena i$ prioritetiniy sri¢iy — vis dazniau jmonés (ypac didZiosios kompanijos) siekia uzsitikrinti
savo e-verslo sauguma. Isilauzimai, duomeny vagystés paprastai atnesa jmonéms materialing zalg. Yra
pastebima, kad jsibrovimai, duomeny vagystés imonése jvyksta ne tik dél saugumo sistemoje spragy,
bet dél nepakankamo darbuotojy rastingumo informaciniy tehnologijy srityje, nesugeb¢jimo
identifikuoti grésmes bei nepakankamo budrumo. Dél to, e-versla propaguojanioms imonéms svarbu
nustatyti aiSkias informaciniy tehnologijy naudojimosi taisykles, apibrézti skirtingy darbuotojy
prieigos teises, nuolatos apmokyti savo darbuotojus.

Kalbant apie vartotojy duomeny saugumg naudojantis e-verslu, reikty pabrézti, kad patys
vartotojai daznai nesiimi veiksmy, kad apsaugoty savo duomenis: daznas nelinkes skaityti svetainiy
privatumo nuostatas, apsaugoti savo el. pasta ar jsidiegti pazangia antivirusing programa. Pirkdami e-
parduotuvése, nesigilina, kas vyksta su jy duomenimis, kuriuos patys pateikia. Tuo tarpu, imonés irgi
vengia atskleisti kam bus naudojama zmogaus asmeniné informacija, o neretai ji iSsaugoma ir véliau
naudojama rinkodaros tikslais. Todel ir patiems vartotojams naudojantis e-verslu (perkant e-
parduotuvése, registruojantis jvairiuose tinklalapiuose ir t. t.), mastant apie savo internetinj sauguma
bitina skirti laiko ir susipazinti, jsigilinti kur pateikia savo duomenys.

Vartotojy pasitikéjimo e-verslo paslaugomis stoka. Siuo klausimu daugelis pasaulio Zmoniy

yra konservatyviis. Jiems svarbu perkant preke, ja fiziSkai iSbandyti, patikrinti, paciupinéti, turéti
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galimybe derétis dél kainos ir apmokéjimo salygy, o viso to perkant per e-parduotuve néra. Cia taip pat
galima priskirti ir vartotojy netikrumg dél virtualiai jgyjamos prekés kokybés, grazinimo galimybiy.
Pavyzdziui, prekiy grazinimo galimybés pirkus internetu dazniausiai yra sudétingesnés ir ilgiau
trunkancios nei tradicinés prekybos. Ir Sios aplinkybés stabdo spartesnj vartotojy isijungimg i e-verslo
paslaugy naudojima, o tuo paciu létina ir e-verslo diegimg jmonése.

Jei jmonéms yra svarbus jy klientas, jos turi kurti skaidry e-versla. Cia e-verslo jmonés jgauty
pagreit] sklaidydama klienty abejones d¢l prekiy ir aptarnavimo kokybés perkant internetu, naudojantis
kitomis e-verslo paslaugomis. Vienas budy — leisti realiems e-parduotuviy pirkéjams, e-verslo
paslaugy naudotojams palikti vieSus komentarus apie savo patirtj, klientas gali pateikti tiek teigiamus,
tiek neigiamus atsiliepimus. Taip pat suteikti galimybe dalyvauti vieSose e-verslo puslapio diskusijose.
Sie veiksmai skatina e-verslo jmones neignoruoti klientams kilusiy problemy ir jas operatyviai spresti.

Neteisingas e-verslo tikslas. Ramonaitis (2017) iSskiria ,,tris e-parduotuviy tipus: pirmosioms i$
ju i8vis neriipi vartotojy aptarnavimo kokybé, kitoms Sis portalas yra tarsi rinkodaros priemoné,
siekiant parodyti savo pasiekimus ir taip pritraukti naujus klientus, o likusios §ig sistemg laiko vienu i§
pagrindiniy savo veiklos vertinimo ir klienty pasitike¢jimo didinimo jrankiy“. Galima tvirtinti, kad
skirtingi tokio pacio pobiidzio e-versly tikslai, siekiai atsiliepia ir vartotojams, kurie turéje vieng patirtj
su viena e-parduotuve, to pacio tikésis ir i§ kitos e-verslo jmongés. Ir jei ta patirtis — neigiama, taip kita
e-verslo parduotuvé netenka potencialaus kliento, jo net nepritraukusi.

Investicijy trakumas. Nors e-verslg iSlaikyti yra pigiau nei tradicinj versla — nekainuoja patalpy
nuoma, jrengimai, reikia maziau personalo. Taciau reikia jvertinti, kad plétojant e-versla didéja ir
konkurencija, tad verslininkams neiSvengiamai tenka investuoti i savo e-verslo Zinomuma, klienty
pritraukima. Ir norint gery rezultaty, investicijy reikia ir e-verslui reikia.

Apmokestinimas — jvairiis mokesc¢iai steigiant e-versla. Mokesc¢iy mokéjimas stabdo e-versla.
E-verslo veikla — pardavimai yra prilyginami tradiciniam verslui, kur taikomas apmokestinimo
mechanizmas - prekeés, jsigytos i$ treciyjy valstybiy, apmokestinamos importo muitais, eksportuojamos
prekés neapmokestinamos, o ES viduje vykstantys pardavimai paklista specialiam rezimui:
priklausomai nuo pardavimo apim¢iy, PVM apskaiciuojamas arba pardavejo arba pirkéjo valstybéje.

Siuo metu, JAV e-verslo milzinai veikia pagal tokias apmokestinimo taisykles, kai jiems
leidziama visoje Sajungoje gaunamas pajamas deklaruoti bet kurioje valstybéje nar¢je. D¢l to Sios
jmongs renkasi mazus mokescius taikancias Salis, tokias kaip Airija, Nyderlandai ar Liuksemburgas, o
kitos Salys negauna joms priklausanciy mokestiniy pajamy, nors joms gali tekti didesnés ty jmoniy
pajamy Europos Sajungoje dalys. Europos Sajunga (ES) siekia stambigsias e-verslo jmones (tokias
kaip ,,Amazon®, ,,Google*, ,,Apple” ir ,,Facebook®) dél mokeciy vengimo strategijos, apmokestinti
nustatant jy pajamoms kiekvienoje Salyje, kurioje jos veikia 2—6 proc. mokestj. Toks mokestis

atsiliepty ir Lietuvoje veikiancioms didziosioms e-verslo imonéms, tokioms kaip Pigu.lt, varle.lt ir t. t.
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Nepakankamai kryptinga e-verslo plétros skatinimo politika. E-verslo kiirimas ir plétra turi
biti aktuali ne tik verslininkams, bet ir paciai valstybei, jos ekonomikos specialistams ir politikams.
Tokiu budu skatinamas ir plétojamas ne tik e-verslas, bet ir tradicinis verslas, o sékminga tradicinio
verslo veikla yra vienas svarbesniy e-verslo plétros faktorius. Jei sékmingai vykdomas tradicinis
verslas, verslininkai norés plétotis, apimti naujas rinkas, pritraukti daugiau vartotojy, todél kurs ir e-
versla. Todél valstybei svarbu sukurti tokig verslo aplinka, kuri skatinty verslininkus kurti naujas darbo
vietas, didinti gaminamy prekiy bei teikiamy paslaugy konkurencinguma ne tik vidaus bet ir uzsienio
rinkose. Ir ¢ia matoma problema, kad nepakankamai kryptingai kai kurios valstybés (tame tarpe ir
nepakankamos e-verslo skatinimo politikos: ,,nesukurta palanki e-verslui plétoti bendradarbiavimo tarp
valstybés institucijy ir smulkiojo ir vidutinio verslo subjekty aplinka, nepakankamas $iy subjekty
tarpusavio bendradarbiavimas bei verslo procesy integravimas, naudojant tinklinio bendravimo
priemones, naudojimosi IRT jgudziy ir verslo jgidziy trukumas neskatina efektyvaus IRT
panaudojimo, nepakanka tikslinés informacijos apie IRT taikymo privalumus ir galimybes, d¢l mazos
vietinés rinkos e. verslo technologijos yra brangios, Zemas egzistuojanciy e-verslo sprendimy
suderinamumas, ribotas naudojimasis vieSojo sektoriaus sukaupta informacija neskatina smulkiojo ir
vidutinio verslo subjekty pléstis 1 ES rinkas, riboja jy eksporto galimybes™ (Guleviciate (2013) p. 26-
27).

Apibendrinant, galima tvirtinti, kad Lietuvoje e-verslas diegiamas ir naudojamas pakankamai
sparciai, taciau vis dar susiduria su klititimis, problemomis — maZza $alies rinka, technologiniais barjerai
(interneto prieinamumas, jo kokybé), nepakankamas duomeny saugumo uztikrinimas, vartotojy
pasitiké¢jimo e-verslo paslaugomis stoka, investicijy trukumas, e-verslo apmokestinimas,

nepakankamai kryptinga e-verslo plétros skatinimo politika.



34

2. E-VERSLO MODELIU TAIKYMO PASAULINES RINKOS ANALIZE

E-verslas jmonéms ir vartotojams suteikia daugybe privalumy, tokiy kaip naujy galimybiy
tarptautinése rinkose atsiradimas, konkurencinis pranaSumas, kaSty ir iStekliy maZzinimas. Reikia
pabrézti, kad bet kurio e-verslo modelio jgyvendinimas labai priklauso nuo techniniy galimybiy,
egzistuojan¢iy technologijy, kurios lemia integracing dimensija, atskiry funkcijy realizavima bei
saveikos formy palaikymg. Toliau e-verslo modelio gyvybingumg labiausiai nusako taikomas
rinkodaros modelis.

Daugelyje Europos, JAV ir Azijos Saliy turi veikianCius pasaulinius e-prekybos tinklus,

leidziancius atlikti pirkimo-pardavimo operacijas internetu.

2.1. E-verslo modelio B2C taikymo ,,Amazon* (JAV) sékmés atvejo analizé

Jungtines Amerikos Valstijas galima laikyti elektroninés prekybos pradininke, tai ir §ios srities
plétra pradéti nagrinéti deréty remiantis JAV pavyzdziais. Pasak Lopperi, Sengupta (2004), JAV e-
verslas kompanijoms atnesa trec¢dalj pelno, nors i ji investuojama tik 5% pajamy.

Kompanijos savo versla plétodamos ir elektroningje erdvéje ar perkélusios tradicing komercijg |
elektroning neretai sulaukia veiksmingos, pelningos veiklos. Tai pabrézia ir JAV e-versla ir jo plétra
tyrin¢j¢ Hsu et al. (2006). Anot benraautoriy straipsnio Tarptautinio elektroninés prekybos zurnale ,,E-
verslo vartojimo veiksniai JAV firmose*, imonés peréjusios prie e-verslo turi apéiuopiamg nauda: jos
padidina savo efektyvuma, sumazina atsargas, geréja rysiai su klientais, skverbiasi | naujas rinkas, kas
galiausiai atnesa finansing graza. (Hsu 2006). E-verslo déka JAV imonéms galimybes pasiekti naujas
rinkas ir tokiu buidu susikurti konkurencinj pranasuma i$skyrée ir kiti (Zhao et al. 2011) JAV e-verslo
rinkg analizave autoriai. Zhao et al. (2011) pabrézé, kad JAV imoniy verslo perkélimas i elektroning
erdve ypa¢ naudingas nedideléms jmonéms, kurios veikdamos el. erdvéje gali kokuruoti su didelémis
kompanijomis, rinkos lyderémis.

Jungtinése Amerikos Valstijose pagrindiniu elektroninés komercijos varikliu laikomas internetas.
JAV e-komercija pristatyta 1960 m. ir jos populiarumo augimas siejamas su padidéjusiu interneto
prieigos prieinamumu bei populiariy internetiniy parduotuviy atsiradimu. JAV e-komercija vystési
palaipsniui ir nepajudinamai rinkoje jsitvirtino iSpopuliaréjus mobiliesiems jrengimams.

JAV ir Europoje dazniau sutinkamas B2B pavyzdys — ,,birzos“ (exchanges, marketplaces,
eHubs). Sios birzos yra neutralios, interneto pagrindu veikian¢ios verslo terpés, kurios sutelkia

specifinio verslo (industrijos, verslo Sakos) dalyvius ar apjungia specifinius verslo procesus, palaiko
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elektronines prekyvietes ir naudoja jvairius rinkodaros mechanizmus, kad sukurty terpe, kurioje vyksta
prekiy ar paslaugy srautai tarp pirkéjy.

Toliau darbe analizuojami vienas sékmingiausiy e-verslo atvejy Jungtinése Amerikos Valstijose:
,2Amazon“ (B2C).

»Amazon®“ (B2C) atvejis. Norint iSanalizuoti e-verslg Jungtinése Amerikos Valstijose buvo
remtasi statistiniais duomenimis. 6 paveiksle pateiktos populiariausios ir pelningiausios (pagal gautas
pajamas) internetinés parduotuvés Jungtinése Amerikos Valstijose 2017 m. Rezultatai buvo pagristi

keturiomis pagrindinémis sritimis: pelningumu, klienty aptarnavimu, komunikacija ir naudojimo

paprastumu.
Amazon 6.12
Etsy 6.07
eBay 6.05
Ruby Lane 6.04
Bonanza 6.01
eCrater 5
Craigslist 4.82
Pinterest 443
eBid 431
Facebook 428
0 1 2 3 4 5 6 7
Rating on a scale of 1-10

Saltinis: The Statistics Portal, 2018. https://www.statista.com/statistics/646030/top-online-stores-united-states-revenues/

29 pav. Populiariausios internetinés parduotuvés JAV 2017 m.

The Statistics Portal 2018 m. pateiktais duomenimis, matyti, kad JAV geriausiy e-verslo
kompanijy deSimtuke auksciausig pozicija 2017 m. islaiké e-verslo kompanija ,,Amazon®. Tad ji ir
buvo pasirinkta tolimesnei analizei, kaip vienas sékmingesniy e-verslo modeliy taikymy veikloje.
Jungtinése Amerikos Valstijose ,,Amazon.com* yra labai populiarus interneto mazmeninés prekybos
tinklas. Piko valandomis, ,,Amazon.com* per sekunde parduoda daugiau nei 320 prekiy. Sis rinkos

lyderis per ménesj turi daugiau nei 183 milijjonus unikaliy lankytojy, o tai rodo ir pritraukiamas
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pajamas. Daugybe internetiniy pirkéjy pritraukia plati prekiy asortimento pasitila internetinéje
svetaingje, taip pat ir jvairios pridéting verte turinCios paslaugos (apmokéejimo variantai, logistika,
prekiy keitimo, grazinimo galimybeés ir kita).

Populiarioji internetiné parduotuvé ,,Amazon‘ pradéjo veikti JAV, J. Bezos garaze 1995 m.
,2Amazon“ JAV laikoma elektroninés prekybos platforma. ,,Amazon“ priskiriama B2C (verslas
vartotojui) kategorijai, t. y. imoné¢ parduodanti savo prekes placigjai visuomenei, pasitelkiant
,krepselio® programing iranga.

7 paveiksle pateikta ,,Amazon® e-parduotuvés tinklalapis su nuorodomis, kurios pazymi

kompanijos naudojamus reikalavimus vartotojy poreikiams patenkinti (pagal Mohanty et al. 2007).

Kostiumizacija

Ypatybeés Atskiriamumas

Kostiumizacija Savalaikigkumas /

=

amazon ...«

30-day free trial

echospot echoshow  kindle paperwhite
119 (9999 Lo ad 1139,” “09" tsgm

Savalaikigkumas

’rfect gift
"Mum

Explore the

1)

\RDS BEAUTY LOVER FASHIONISTA GARDENER Al

Saltinis: www.amazon.com
30 pav. ,,Amazon“ internetiné parduotuveé

Reikalavimai, kuriy i$ ,,Amazon“ tikimasi (pagal Mohanty et al. 2007):

1. Veikla — ,,Amazon* e-parduotuvés naudojimas lengvas, pateikiamas turinys — aiskus, lengvai
suprantamas, greitos tranzakcijos. ,,Amazon“ e-parduotuvés Sone iSdéstyti pagrindiniai prekiy
katalogai, paieskos laukelis, kuris leidzia lengvai rasti preke. Prekiy krepselis tradiciskai yra deSinéje
pus¢je - aiSkiai matomas. ,,Amazon* svetain¢je duomenys - lengvai suprantami, pristatyti glaustai,
taciau informacijos pakankamai. Informacijos turinys prieinamas, vartotojai gali uzbaigti konkrec€ius
uzdavinius efektyviai.

2. Ypatybés — vartotojai tikisi uz ta paciag kaing i§ ,,Amazon‘ gauti papildomy paslaugy, tokiy

kaip prieiga prie svetainés forumo, el. pastas, pagalba (skiltis ,,Help*) - klausimy uzdavimas ir pan.
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3. Paslaugy teikimo galimybé — ,,Amazon® pirkéjui suteikia prekiy grazinimo (keitimo)
galimybe, Siuo tikslu jos e-parduotuvéje nurodyti nemokami pagalbos numeriai.

4. Tikslumas/ aiskumas — ,,Amazon®“ e-parduotuvéje vartotojas randa nuosekliai pateikta
uzsakymo kelig - tiksli informacija apie prekes, aiSkios kainos, apmokéjimas, logistika.

5. Reagavimas — ,,Amazon*“ rupinasi savo klientais, kurie atsakymus j savo klausimus pateiktus
raStu gauna itin operatyviai i§ visg parg budinc¢iy atsakingy asmeny.

6. Struktiira — ,,Amazon* tinklapyje informacija iSdéstyta taip, kad maziausiomis pastangomis
galima buty gauti reikiamg informacija, ji iSdéstyta pagal reikSminius Zodzius. ,,Amazon e-
parduotuvé talpina savyje daug naudingos informacijos, kuri yra strukttirizuota ir ja galima lengvai
rasti, naudojant meniu, kuris yra virSuje ir apacioje puslapio. Pirmame puslapyje patalpintas
struktiirizuotas turinys, kuris veda giliau j svetainés skyrelius. Kliento patogumui yra sukurta paieska,
kurig naudojant patogu greiciau rasti norimg informacija. Puslapyje yra informacija, apie firmas, kurias
atstovauja parduotuvé, prekiy katalogai, parduotuviy adresai bei kita naudinga informacija.

7. Kostiumizacija — vartotojy pomégiy jsiminimas ir panaSiy prekiy sidilymas, galimybe
vartotojui personalizuoti svetaing, t. y. ,,Amazon‘ svetaingje skiltyje ,,Your Amazon®, atsizvelgiant |
anksciau pirkéjo jgytas prekes, palaipsniui yra rekomenduojamos panasios ar i§ tos pacios kategorijos
prekeés, kurios galbtt patikty klientui.

8. Vientisumas — perkant ,,Amazon* pirkimo-pardavimo taisyklés galioja tokios pacios, kaip
tradicinése parduotuvése, t. y. vartotojas mato ir kompanijos adresa, Zino, kad jam uztikrinamas jo
duomeny sauguma — ,,Amazon‘ vykdo privatumo politika.

9. Lankstumas - ,,Amazon‘ svetain¢ prieinama ir mobiliaisiais telefonais.

Pagrindiniai, privalomi reikalavimai (pagal Mohanty et al. 2007):

1. Patikimumas — nuolat teikiama tiksli informacija, ji nuolat atnaujinama. ,,Amazon” nuolat
atnaujina svetaing, kasdien pristatydama dienos pasiiilymus.

2. Laikas ir savalaikiSkumas — nuolat atnaujinamas turinys, pabréZiama atnaujinta informacija.
,LAmazon“ e-parduotuvé leidzia savo vartotojams islaikyti pirkimo istorijg ir duomenis.

3. Saugumas/ sistemos vientisumas — apmokéjimo patikimumas, asmens duomeny saugumas.
»2Amazon“ atsakinga Siuo klausimu ir kaip paslaugy teikéja uztikrina klienty duomeny sauguma.
Pasirinkti patikimi, patikrinti serveriai, turinio valdymo sistema, sudétingi slaptazodZziai bei rlipinamasi
savalaikiu jy atnaujinimu. Klientams uZsiregistruojant, uzsakant prekes uztikrinama jy privatumo
politika: praSoma tik reikalinga informacija: vardas, adresas, visa tai, kas reikalinga pristatant preke.

4. Prieiga — vartotojui sudaryta galimybé ,,Amazon* e-parduotuve pasiekti 24x7. Taip pat
vartotojas gali ne tik apsipirkti jam patogiu metu, bet ir visg parg uzduoti klausimus ir operatyviai gauti

1 juos atsakymus.
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5. Bendravimas ir atgalinis rysys — vartotojas gali pasirinkti ar nori gauti ,,Amazon®
naujienlaiSkius (i el. pasta, mobilyji), kuriais biity informuojamas apie naujoves, akcijas, e-parduotuves
veikla. ,,Amazon“ svetainéje yra nuoroda i populiariausius socialinius tinklus ,,Facebook®, ,, Twiter ir
,LPinterest®, tad vartotojai €ia prisijunge taip pat gali komunikuoti, susipazinti su naujovémis, klausti.
Siandieng socialiniai tinklai yra itin populiariis visuomenéje ir daro didele jtaka, tad jmoné gali
pasitikrinti ir juose. Nors draugy skaiCius néra joks kriterijus, tam tikra informacijg ten irgi galima
rasti, rinkti. Ir ta informacija skirta tiek vartotojams, tiek ir paciai kompanijai.

Diskusijy forumai yra puiki priemoné padedanti analizuoti kas vartotojams jdomu, aktualu. Be
to, galima suzinoti kg vartotojai mano apie tam tikra prekés Zenkla (Ryan, Jones 2009, Plummer et al.
2007). Tokiu budu ,,Amazon* gauna atgalinj rysj i§ vartotojy. Pasak Ryan, Jones (2009), kompanijos
atstovy dalyvavimas diskusijose, pagalbos vartotojams teikimas ar patarimy sitilymas yra puiki proga
vartotojams pademonstruoti jos ekspertinj lygj arba geras biidas paskatinti vartotojus reikSti nuomong
apie prekés zenklg (Siuo atveju — e-parduotuve ,,Amazon®) siiilant uz tai nuolaidas, prizus ir pan.
(Bacon 2009). Ilgainiui vartotojai formuojasi teigiamg (neigiama) pozitri apie kompanija.

6. Naudojamumas - ,,Amazon®“ svetain¢je sudaryta galimybé ieSkoti informacijos, atlikti
tranzakcijas.

7. Nuolatinis prieinamumas - puslapi lengva rasti: suvedus Google paieskos laukelyje ,,Amazon*
pavadinima, pateikiamos nuorodos i kompanijos e-parduotuves.

8. Funkcionalumas — ,,Amazon* svetain¢ sudaryta funkcionaliai, t. y. taip, kad pirkéjas negaisty
laiko besiaiSkindamas kas kaip, o greitai, maziausiomis pastangomis rasty informacijg ir atlikty
tranzakcijas. Tam ypa¢ pasitarnauja tai, kad ,,Amazon* svetain¢je yra aiSkiai matomas paieskos laukas,
o informacija iSdéstyta pagal reikSminius ZodZius.

9. Reputacija — ,,Amazon“ svetain¢je pirkéjai gali jvertinti jiems suteikta paslauga, palikti
atsiliepimus, kas pieSia kompanijos reputacija. Kompanija laikosi nuomonés, kad geriau rasti ir blogy
atsiliepimy, negu jy visai nerasti. Jeigu atsiliepimy néra ir kiti, potencialiis klientai negali susidaryti
nuomonés apie kompanijg. Anot Ryan, Jones (2009), Plummer et al. (2007), vartotojy atsiliepimai,
dalyvavimas diskusijy forumuose, padeda valdyti prekés Zenklo reputacija. Autoriy pastebéjimais,
jmonéms stebint vartotojy diskusija galima pastebéti vartotojy nepasitenkinimg ir uzbégti uz akiy
didesniam vartotojy nepasitenkinimui — tuoj pat sprendziant vartotojo problema (Ryan, Jones 2009,
Plummer et al. 2007).

Salia to, kompanija pateikia ir savo darbuotojy atsiliepimus apie jy patirtj ,,Amazon*.

10. Pasitikéjimas — ,,Amazon* jtikina vartotoja, kad jos e-verslas yra skirtas jam ir viskas daroma
jo labui. Todél suteikia vartotojui ir paciam dalyvauti kompanijos versle: vartotojai gali palikti

atsiliepimus, vertinimus, pageidavimus ir biti tikri, kad ,,Amazon* | tai atsizvelgs.
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Malonumo - jaudulio ypatybés (pagal Mohanty et al. 2007):

1. Prisistatymas — tinklapio vizualinis patrauklumas: spalvos, Sriftas, animacija, garso efektai:
,»2Amazon“ e-parduotuvés dizainas kurtas taip, kad ne tik atrodyty patraukliai, bet ir atitinkamai
tarnauty sklandziam vartotojo keliui nuo prekiy pasirinkimo iki s€¢kmingo apmokéjimo. Architektiirine
prasme ,,Amazon® e-parduotuvé orientuota | pardavimus, tad didesnis démesys skirtas estetikai -
dizaino tvarkai, paprastumui, aiSkumui. Kompanijos e-parduotuvé orientuotas j paprastumg — néra
rékianciy spalvy, Sviesaus tono fonas, neprigrista jokiy paruoStuky, animacijos ar garso efekty.

2. Mandagumas/ empatija — asmeninis atsakymas ] vartotojo laiSkus, naudojami jy vardai:
dazniausiai atsakoma formaliai (Mohanty et al. 2007). Vartotojas uzsiregistraves ,,Amazon® e-
parduotuvéje, saskaitas, laiSkus i§ kompanijos gauna kreipiantis vardu.

3. Atskiriamumas - didéjant vartotojy skai¢iui, jy duomenys néra painiojami. ,,Amazon® turi
daugybe vartotojy ir jy duomenys néra painiojami, nes kompanija turi aiskia duomeny saugojimo,
kaupimo politikg, kai asmens duomenys tvarkomi tik teisétu, sgziningu ir skaidriu buidu (teiséto
tvarkymo salyga). Duomeny subjektai yra informuoti apie jy asmens duomeny tvarkyma., t. y.
,Amazon® jsipareigoja vartotojo duomeny ne naudoti tiesioginés rinkodaros pranesimy siuntimui, jei
vartotojas pazymi, kad nesutinka.

4. Sgveikavimas. ,,Amazon* vartotojams sutikus, jiems siun¢iami naujienlaiskiai. Taip pat jie gali
palikti atsiliepimus bei diskutuoti forumuose, socialiniuose tinkluose.

5. Prekiy diferenciacija — internetu gali buti teikiamas paprastas apmokéjimas, papildoma
informacija apie prekes, didesnis pasirinkimas, mazesnés kainos (Mohanty et al. 2007). ISnagrinéjus
,»2Amazon“ e-parduotuve, galima tvirtinti, kad ¢ia vartotojui sitilomas didelis prekiy pasirinkimas,
informacijos apie jas yra pakankamai, apmokéjimas - nesudétingas.

ISskiriami veiksniai, prisidéje prie ,,Amazon* sékmingos veiklos naudojant e-verslo modelj
»wverslas-vartotojui‘:

1. Itin platus ir jvairus prekiy asortimentas. JAV vieni zinomesniy ir s¢kmingesniy verslas-
vartotojui (B2C) e-verslo atvejy yra ,,Starbucks®, ,,.Dell”, ,,Zappos.com*, ,,AbeBooks.com* ir Kkiti.
Taciau statistiniai duomenys rodo, kad jau kelinti metai geriausias Sio e-verslo modelio pavyzdys JAV
yra ,,Amazon“. Sietle nuo prekiavimo knygomis internete pradétas verslas, turéjes biiti didZiausia
knygy parduotuve pasaulyje — Amazon.com., Siandieng yra iSauggs j prekybos gigantg, kuriame galima
rasti jvairiy prekiy kategorijy nuo A iki Z. Anot Price (2013) kompanijos strategija - prekiauti beveik
viskuo puikiai pasiteisino.

2. Papildomos, pridétinés vertés pridedancios paslaugos. Be tradiciniy e-parduotuviy sitilomy
papildomy paslaugy — skirtingy apmokéjimo uz prekes galimybiy, logistikos budy, ,,Amazon® siiilo

papildomy paslaugy, lengvinanciy vartotojy apsipirkima:
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Mokéjimo kortelés pasirinkimas. ,,Amazon® jsitiking, kad apsipirkimui internete jprastos
debetinés kortelés nepakanka. Uzsakymo apmokéejimui vartotojui prireiks kreditinés kortelés,
pritaikytos tarptautiniam pirkimui internete — MasterCard, Visa Classic, Visa Virtuon.

Patogus prekiy atiséemimas. ,,Amazon* viena pirmyjy pasiriipino vartotojais, kurie nenor¢jo, kad
siuntos bity siunciamos | darbg, arba tais, kurie nespédavo patekti j paSto skyrius prie§ Siems
uzsidarant, - sukure ,,Spintele®.

Uzsakymy srauty valdymas. ldiegta programa ,,Amazon Flow* leidzia suvaldyti srautus -
pritraukti nuotraukas ir jas automatiSkai pridéti prie kity ,,Amazon‘ pirkiniy saraso. Tai leidzia daryti
iSvadas, kad ,,Amazon* puikiai prisitaiko prie vartotojy poreikiy ir stengiasi, kad vartotojas patirty kuo
maziau nepatogumy.

Prekiy kainy filtras. ,,Amazon®“ e-parduotuvés paieSkos lauke jvedus prekés pavadinima,
naujame lange atsiradusiame sarase prekés nebitinai bus iSdéstytos nuo Zemiausios kainos, todél
vartotojai kvie€iami pasinaudoti puslapyje esancia kainy filtro funkcija.

Prekés atsaukimas. Uzsakius preke ir ,,Amazon® patikrinus kliento kortelés duomenis, siuntinys
yra iSsiun¢iamas nedelsiant, taCiau preke klientas vis dar gali atSaukti. Laikotarpis, per kurj tai gali
padaryti, skirtingas kiekvienoje Salyje (vidutini$kai apie septynias dienas nuo prekés uzsakymo).

Prekés sekimas. Klientas uzsisakes preke, 1 savo elektroninio paSto adresg apie ja gauna visg
informacijg. Su ten nurodytu uzsakymo numeriu jis gali sekti savo siuntinio kelia.

3. ISplétota veikla uZsienio rinkose. Donici et al. (2012) raso, kad net ir nuosmukiy, maziau
s¢kmingy mety tur¢jusi ,,Amazon‘ savo gyvavimo laika vis tiek i$liko tarp didziausiy e-verslo lyderiy.
,»2Amazon“ Siandieng turi padalinius daugelyje skirtingy Saliy, e-verslas iSplétotas ir | Europg -
,2Amazon“ padaliniai Jungtin¢je Karalysteje (www.amazon.co.uk) ir Vokietijoje (www.amazon.co.de)
uzsitikrino lyderés pozicijas Siose rinkose. Visame pasaulyje turimi platinimo centrai leidzia
kompanijai greitai pristatyti produktus. Viena vartotojo susikurta paskyra galioja visy Saliy ,,Amazon*
e-parduotuvéms.

4. Orientuota j auks$ta kokybe vartotojams teikiancias paslaugas. E-verslo lyderés JAV
verslo modelis vartotojams siiillo lengva pirkima, didziulj pasirinkimg ir greitg pristatymg. Straipsnio
,2Amazon.com klienty aptarnavimo operacijy tobulinimas®“ bendraautoriai Keblis, Chen (2006)
pabrézia, kad prie ,,Amazon” s¢kmés prisidéjo ir tai, kad kompanija visada buvo orientuota j auksta
kokybe vartotojams teikiancias paslaugas.

5. Ypatingas poziiris j klientus ir ju aptarnavimg. ,,Amazon“ nuolat laikosi ,.klienty
pasitenkinimo sarasy“. Kompanijos strategija — su klientais reikia elgtis ypatingai. Ir kompanija
neturéty sutelkti démesio | savo konkurentams, o pirmenybe¢ teikti savo klientams. Tiriama,
uzfiksuojama, kokiy prekiy labiausiai reikia vartotojui ir pardavimui j ,,Amazon“ e-parduotuves

pasirenkami tokie produktai ir paslaugos, kuriy klientai nori. Vartotojui perkant per ,,Amazon* svarbu
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atkreipti démesj | pardavéjo reitinga, prekeés biikle ir tarptautinio siuntimo galimybe. Pardavéjai neriasi
i$ kailio dél gery rekomendacijy ir jvertinimy, tod¢l jei vartotojas nerado nusiskundimy apie pardavéja,
juo tikrai gali pasitikéti.

6. E-parduotuvés orientacija j aiSkuy, patogy vartotojo apsipirkima. ,,Amazon*“ kompanijos
orientacijg ] vartotoja — ,,viskas jo patogumui®.

7. Netradicinis ZmogiSkuju iStekliy valdymas. ,,Amazon* s¢kme lemia generalinis direktorius
Jeffas Bezos ir jo valdymo komanda, kuri veikia kitaip nei dauguma kity bendroviy. Reikéty atkreipti
démes;j | “Amazon” zmogiskuosius iSteklius, jy valdyma. Price (2013) pastebéjo, kad kompanija j savo
komanda sieké pritraukti ne tik talentingus, bet ir nejprastus, net keistus darbuotojus. ,,Jdarbinimo
agentiroms buvo pasakyta: ,,Siyskite mums keistuolius.” (Price, 2013). Gera personalo vadyba yra
vienas kompanijos sékmés veiksniy. Zinia, kad norédami rasti geriausius produkty pasitilymus,
,2Amazon“ pardavéjai naudojasi jspiidingais socialiniais jgtidziais profesionaliuose tinkluose, iSlaiko
glaudzius rySius su tiekéjy, gamintojy, kity pardaveéjy atsakingais asmenimis. Taip pat sukurti ir
palaikomi geri santykiai su gamintojy, parduotuviy vadovais, kurie ,,Amazon* gali pasiiilyti prekes su
mazesne kaina.

8. Inovacijos. ,,Amazon* nebuvo pirmoji internetin¢ kompanija, taciau ji buvo ir dabar yra viena
novatoriskiausiy kompanijy. Interneto prekybos gigantas amerikie¢iy kompanija ,,Amazon* 2016 m.
pabaigoje atidaré pirma eksperimenting parduotuve, kurioje néra nei kasininky, nei savitarnos kasy.
Naudojami vaizdo ir kiti jutikliai bei dirbtinis intelektas ir visa tai analizuoja galingas kompiuteris.
Taip pirkéjui uztenka turéti registruota apsipirkimo programéle telefone, kuri fiksuoja apsipirkimo
vieta, kad iSéjes i$ tokios parduotuvés iSkart gauty saskaity. Jei §is ,,Amazon® projektas pasiteisins,
prognozuojamas didelis perversmas mazmeningje prekyboje, o tai — viena didziausiy rinky ir JAV, ir
visame pasaulyje. Netolimoje ateityje ,,Amazon* planuoja pristatyti bakaléjos parduotuves, kuriose
klientus aptarnauty robotai, vienoje prekybos vietoje dirbty tik trys Zmonés. Naudojantis tokiu verslo
modeliu parduotuvés pelningumas iSaugty 20 proc.

Apzvelgiant JAV e-verslo lyderés ,,Amazon“ sé¢kmingos veiklos pasauliniu mastu
elektroningje erdvéje atvejj, galima teigti, kad ,,Amazon® s¢kmés veiksniai yra glaudziai susij¢ su
kompanijos iktiréju Jeff Bezos — netradiciniu mastymu, drasa, rizika. Toliau iSskiriami veiksniai, kurie
ypac prisid¢jo prie kompanijos sekmingos veiklos:

1. Strategija - prekiauti beveik viskuo;
Papildomos, pridétinés vertés pridedancios paslaugos.
ISpletota veikla uzsienio rinkose.
Orientacija j aukstg kokybe vartotojams teikiancias paslaugas;

Ypatingas pozitris | klientus ir jy aptarnavima.

A

E-parduotuvés orientacijg i aiSky, patogy vartotojo apsipirkima;
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7. Neiprasta zmogiskyjy iStekliy vadyba: pritraukta talentingy ir neiprasty darbuotojy
komanda;
8. Sukurti geri santykiai su gamintojy, parduotuviy vadovais, kurie Siandien dziaugiasi, kad
»~Amazon“ i§ jy ima prekes ir netgi sitilo jmonei geresnius pasitilymus.
9. Taikomos inovacijos.
Apibendrinant, ,,Amazon* sékmingos veiklos atveji, galima tvirtinti, kad §i kompanija jrodé, kad
e-prekyba gali biti milziniSkas verslas — ir ji vis dar pirmauja Siame versle, nezilirint buvuviy netokiy

pelningy mety, nuosmiikiy.

2.2. E-verslo modeliy taikymo Lietuvoje situacija ir problematika

Kalbant apie Lietuva galima teigti, kad Salyje elektronine erdve jau yra placiai naudojamasi, nes
yra daugiau moderniy technologijy ir informacijos platinimo priemoniy. ,Internetinés prekybos
augimo tempai Lietuvoje dideli — vidutiniskai po 30 proc. kasmet. Taciau kartu pripazjstama, kad
potencialas elektroninei komercijai augti néra iSnaudojamas® (Delfi.lt 2017). ,,Eurostat” duomenimis,
2017 m. Lietuvoje internetu bent kartg pirko 44 proc. gyventojy, kai tuo tarpu, Jungtinéje Karalystéje —
87 proc. Tad Lietuva reikty priskirti prie Saliy, kuriose e-verslas, internetiné prekyba dar iSvystyta
nepakankamai, yra kur tobuléti ir perspektyvy tam yra. Lietuvoje e-verslo vystymo jmoniy veikloje
pagrindas yra efektyvus internetiniy technologijy panaudojimas: vis daugiau jmoniy savo vidinius
verslo procesus perkelia i elektroning erdve, diegia e-verslo operacijas.

2017 m. Europos skaitmeninés pazangos ataskaita pavaizduota 8 paveiksle.

2017 m. rikiuoté pagal skaitmeninés ekonomikos ir visuomenés indeks (DESI)

080 +
1. Galimybé naudotis rysiu  m 2. Zmogiékasis kapitalas  m 3. Naudojimasis internetu  m 4. Skaitmeniniy technologijy Integracija  m 5. Skaltmeninés vie$osios paslaugos
0,70 +

0,60

050 +
040
030 4
020 + H o
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0,00 +
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Saltinis: https://ec.europa.eu/digital-single-market/en/desi

31 pav. 2017 m. Europos skaitmeninés pazangos ataskaita
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Remiantis 8 paveikslu, matyti, kad pagal 2017 m. Europos Komisijos skaitmeninés ekonomikos
ir visuomenés indeksa Lietuva uzima 13-3 vietg i§ 28 ES valstybiy nariy. Lietuvos DESI (skaitmeninés
ekonomikos ir visuomenés indekso) balas aukstesnis uz ES vidurkj. Pabréztina, kad Lietuva pasieke
itin gery rezultaty galimybiy naudotis rySiu ir skaitmeniniy technologijy integracijos srityse. 2017 m.
,Burostato” tyrimo duomenimis, pagal naudojimasj internetu, Lietuvos vartotojai yra 9 vietoje.
Lietuvos interneto naudotojai yra didziausi ES interneto naujieny turinio vartotojai. Palyginti su kitais
Europos gyventojais, Lietuvos gyventojai vis dar gana nenoriai apsiperka internetu, taciau kasmet e-
parduotuviy skaicius Lietuvoje didéja, kas turéty reiksti, kad didéja ir vartotojy, apsiperkanciy
internete skaicius. E-parduotuviy vartotojy skaiciaus didéjima gali lemti ir faktorius, kad e-verslo
ikiiréjai ir diegéjai domisi, tiria vartotojy poreikius bei stengiasi juos tenkinti.

E-erdvé asmenims yra ir informacijos Saltinis, ir vieta verslo operacijoms. Virtualiu asmeniu gali
biti asmenys ar institucijos, bendraujancios virtualioje erdvéje. Bivainis ir Drejeris (2009) teigia, kad
e-verslo galimybiy panaudojimas suteikia Lietuvos verslininkams konkurenciniy pranasumy. E-verslas
sukuria naujas galimybes kiekvienam verslo procesui, kurie gali biiti vykdomi virtualioje aplinkoje.

Pastebéta, kad Lietuvoje daugiausiai naudojami trys e-verslo modeliai: verslas — vartotojui
(B2Q), verslas-verslui (B2B) ir vartotojas-vartotojui (C2C). Salia to 3alies jmonése ar privaéiy asmeny
taikomi ir kiti e-verslo modeliai. Pastebima, kad pirkimas ar kita veikla internetu Lietuvoje daugeliui
jau tampa kasdienybe. Internete dazniausiai ieSkoma informacijos apie prekes, jy savybes,
pasirenkama patikima interneto parduotuvé ir atliekamas pasirinktos prekés uzsakymas. [vairiais
duomenimis Lietuvoje skaiiuojama daugiau nei 1000 e-parduotuviy. Tarptautiné interneto srauty
stebéjimo bendrové ,,Webconsulting™ pateikia 2017 m. populiariausiy ir lankomiausiy e-parduotuviy

Lietuvoje sarasa, kur e-verslai surikiuoti pagal lankomumo reitingus (Zr. 9 pav.).

Pozicija Tinklalapis Reitingas Pokytis
1 Pigu.it 23 =
2 Senukai.lt 33 11
3 Perlas.It 44 11
4 Varle.lt 47 1t
5 Skytech.It 54 31
6 Tele2.1t 61 N
7 Topocentras.|t 68 3t
8 1a.lt 90 61
9 Omnitel.It 92 N
10 Rde.lt 97 4

Saltinis: www.webconsulting.1t/

32 pav. TOP 10 populiariausiy ir lankomiausiy e-parduotuviy Lietuvoje 2017 m.
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Toliau darbe analizuojamas vienas sékmingesniy e-verslo modeliy taikymy Lietuvoje - Pigu.lt

(B2C), kaip pirmaujantis e-parduotuviy Lietuvoje sarase.

2.3. Sékmingo e-verslo modelio B2C taikymo Pigu.lt (Lietuva) analizé

Verslas — Vartotojui (B2C: Business to Consumer) — verslo modeliai orientuoti i§ verslo |
vartotoja, t. y. e-versle B2C modelio principas yra tas, kad verslas parduoda produkcija ar paslaugas
tiesiogiai individualiems vartotojams. Pavyzdziui, vystant verslas-vartotojui (B2C) modelj e-erdvé¢je
reikia maziau i§laidy nei tradiciniam verslui. Anot, Jovarauskienés ir Pilinkienés (2009), B2C e-verslo
modelis dazniausiai apima mazmening prekyba internetu - jvairiy paslaugy tiekimas vartotojams
internetiniy technologijy pagalba. B2C modelio sprendimas ir Lietuvos jmoniy naudojamas
mazmeninéje prekyboje internetu, jvairiy klientams skirty paslaugy tiekimui interneto kanalais,
mazmeniniy produkty ir paslaugy interneto rinkodarai, t.y. imonés B2C modeli mato, kaip jvairiy
klientams skirty paslaugy tiekimg interneto kanalais. B2C pasizymi didele dalyviy gausa, todél ji
lengviau plétoti, ir vartotojui paranku, nes gauna prekes mazesnémis kainomis. Taciau nors i§ pirmo
zvilgsnio gali atrodyti, kad B2C modelis yra labai pelningas, ta¢iau dazniausiai kompanijoms reikia
turéti deSimtis, Simtus tukstan¢iy vartotojy norint iSlaikyti savo verslg ir toliau pléstis. Pagrindinis $io
e-verslo modelio principas Salies imonése — suteikti savo turimam ir potencialiam klientui visa, greitai
ir lengvai prieinamg informacija apie produktus, teikiamas paslaugas. Taip pat ir pasidlyti jy
uzsisakymo internetu komplekta: rezervavimg, uzsakyma, apmoké&jima, aptarnavima, atsakymus i
vartotojo ripimus klausimus.

Pastebima, kad Lietuvoje dauguma e-parduotuviy funkcionuoja verslas-vartotojui (B2C)
strategija. Teisingai iSvystyti §j e-verslo modelj yra vienas svarbiausiy e-parduotuvés uzdaviniy. B2C
e-verslo modelis imonése grindZziamas mazu darbuotojy skai¢iumi. Kai pagrindinis jmoniy tikslas yra
sukurti e-parduotuve bei jg palaikancias aplikacijas, pritaikant jmonés poreikiams.

Lietuvoje B2C modelis e-prekyboje sparciai vystosi. Vieni rySkiausiy B2C modelio pavyzdziy
Lietuvoje — ,,Pigu.lt, ,Barbora®“, ,,Pet24.1t, ,Citybee®, ,,LEMONAelectronics®, ,,Senukai‘, ,,IKI“,
»Sanitex®, ,,Office 1, tarptautiné kompanija ,,McDonald's* ir kitos elektroninés parduotuvés. Tai
jmoneés dazniausiai vykdancios elektroning komercijg vartotojui. Tai toks verslo metodas, kai jmoniy
siilloma jvairiausia produkcija vartotojus pasiekia, Siems neiSeinant i§ namy, t. y. vartotojas turi
galimybe uzsisakyti reikiamy produkty tiesiogiai i§ namy ar darbo vietos 24 valandas per parg, bet
kurioje pasaulio vietoje. Produkcija yra jvairiausia nuo maisto prekiy (,,Barbora®) iki elektros prekiy

(,,Lemona*), rastinés reikmeny, biuro jrangos (,,Office 1°) ir t. t.
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Svarbu pabrézti, kad B2C modelio e-parduotuvés turi uztikrinti asmeny duomeny apsauga,
pateikti saugy on-line apmokéjimo biida. Salia to, e-parduotuvés tinklapio navigacija turi biiti
suprantama, patogus uzsakymo krepsSelio procesas, kiekvieno kliento poreikius atitinkanti, patraukli
svetainé. Lietuvos imonése naudojamo verslas—vartotojui (B2C) e-verslo modelio sékmé gludi
tiesioginiy pardavimy verslo modelio pritaikyme, kuomet prekés rodomos ir parduodamos vartotojams
bei tiesiogiai asmeniskai pristatomos, palaikant glaudzius rysius su vartotoju. Stai, ,,Senuky prekybos
centras“ iSskirtinj démes;j skiria vartotojams pasiiilydamas konkurencingas kainas, nemokamo prekiy
pristatymo akcijas, prekiy garantinj remonta, operatyvy keitimg ar grazinima klientui pageidaujant bei
vykdant elektroning prekyba.” (Petrylaité¢ Radzevicien¢, 2013, p. 191).

Analizuojant e-verslo modelio verslas-vartotojui (B2C) sékmingesnj atveji Lietuvoje, pasirinkta
internetiné prekybos jmoné ,,Pigu.lt”. DidZiausia Baltijos Salyse elektroniné komerciné bendroveé
,,Pigu.lt” veikia verslas — vartotojui principu ir uzsiima elektronine prekyba internetu.

UAB ,,Pigu jkurta 2007 m. Po nuosekliy pasiruoS§imo darby, 2008 m. visuomenei pristatyta
internetiné parduotuvé Pigu.lt. 2009 m. Pigu.lt pirkéjy pripazinta geriausia interneto parduotuve
Lietuvoje, o 2012 m. paskelbta, kaip sparciausiai augusi jmon¢ Vilniaus apskrityje ir apdovanota
»Mety Gazelés” apdovanojimu. Pigu.lt interneting prekyba vartotojai vertina dél greitesnio ir
patogesnio apsipirkimo, didesnio asortimento ir geresniy kainy. Pigu.It bendradabriauja su daugiau nei
500 prekybos partneriy ir vartotojams uztikrina kokybiska Zinomy gamintojy prekiy asortimentg
Zemiausiomis kainomis.

Dalj pelno 2013 metais ,,Pigu grupe“ skyré prekiy atsiémimo centrams Vilniuje, Kaune ir
Klaipédoje modernizuoti bei jdiege efektyvig eiliy valdymo sistema, leidzianciag dar spar¢iau aptarnauti
klientus. Klientams taip pat buvo pasitlyta galimybé jsigytas prekes bet kuriuo jiems patogiu metu
nemokamai atsiimti visg parg veikian¢iuose Omniva paStomatuose. Be to, Pigu.lt klientai dabar gali
rinktis 1§ dar daugiau budy atsiskaityti uz pirkinius. ,,Pigu.lt“ direktorius Liulys (2013) teigé:
,Plésdami ir reorganizuodami bendrove, siekiame parodyti vartotojui, kad pirkimas internete gali biti
pranasesnis uz tradicinj apsipirkimag prekybos centre. Pirkti internetu — paprasta, patogu ir saugu.
Augant el. prekybos apimtims, kokybisSkas ir greitas aptarnavimas tampa svarbiausiu dalyku*.

Remiantis ,,Eurostat duomenimis, trys ketvirtadaliai vartotojy prekes vis dar nori pamatyti
gyvai, paciupinéti. Todel 2016 m. internetiné parduotuvé Lietuvoje ,,Pigu.lt* sujunge tradicing ir
interneting prekyba ir atidaré naujos 3.0 kartos parduotuve, kur klientai gali apzitréti ir paciupinéti
prekes bei jsigyti jas greitai, nestovédami eilése.

10 paveiksle pateikta Pigu.lt internetiné svetainé ir pagal Mohanty et al. (2007, p. 224-237)
i8skirti pagrindiniai, privalomi reikalavimai e-svetainei ir ty kuriy vartotojai tikisi, kurie vartotojams

(svetaines lankytojams ir klientams) suteikia pasitenkinimg paslauga.
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Saltinis: sudaryta darbo autorés remiantis Pigu.lt internetiné svetainé (\_wa.pigu.-lt)

33 pav. Pigu.lt internetiné svetainé

Pasak Basha, Dhavachelvan (2011), orientacija i vartotoja yra pagrindas siekiant verslo tiksly.
Anot autoriy, sgveikavimas su vartotojais verslo imonéms padeda iSplésti pelng nesSancio verslo

galimybes (Basha, Dhavachelvan 2011).
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Mohanty et al. (2007) pateikia trijy grupiy reikalavimus, kuriuos turi atitikti e-verslas, siekiant
patenkinti vartotojy poreikius ir buit pranasesniais prie§ konkurentus:
1. Reikalavimai, kuriy vartotojas i§ karto tikisi;
2. Reikalavimai, kuriuos privalo atitikti e-verslas;
3. Malonumo — jaudulio ypatybes, kurios sukuria papildoma, didesnj pasitenkinimg vartotojui
(Mohanty et al. 2007, p. 224-237).

Reikalavimai, kuriy (pagal Mohanty et al. 2007) vartotojai tikisi (ir Pigu.lt atveju gauna)
Pigu.lt e-parduotuvéje:

1. Veikla — lengvas naudojimas, aiSkus turinys, greitos tranzakcijos, lengvai suprantama. Pasak
Shetty, Sarojadevi (2012), veikla — kai i§ e-verslo tikimasi, kad jis greitai atsakys j vartotojo uzklausas,
nepaisant didelio vykdomy tranzakcijy skai€iaus. Taip pat, veikla nustato laika, per kurj aptarnaujami
visi praSymai, uzklausos

2. Ypatybés — vartotojai tikisi uz ta pacig kaing gauti kazka papildomo: prieiga prie svetainés
forumo, el.pastas, klausimy uzdavimas ir pan.

3. Paslaugy teikimo galimybé — aiski prekiy grazinimo galimybé, pagalbos numeriai. Apie 80
proc. Pigu.lt klienty, kurie susiduria su problema uzsakydami prekes, tampa lojaliais, nes kompanija
problemas, klienty skundus sprendziame operatyviai ir efektyviai. DaZniausi skundai biina dél
nepritaikyto nuolaidos kodo (paprastai pats pirkéjas padaro klaida, ji netiksliai jvesdamas). Taip pat
pirkéjai kreipiasi del negauty prekiy instrukcijy, kurios daznai atsiunciamos kartu su laisku,
informuojanciu apie uzbaigta uzsakyma, o ne visi klientai jj pastebi. Pigu.lt taip pat padidino
proaktyvumg aptarnaudama klientus bei valdydama véluojancius uzsakymus. Jei uzsakymas véluoja,
klientai informuojami ne tik el. laiSku, bet ir SMS Zinute, skirtingomis priemonémis informuojami ir
apie besikeiCian¢ig prekés pristatymo data. Apibendrinant galima teigti, kad didziaja dalj skundy
Pigu.lt iSsprendzia s¢kmingai.

4. Tikslumas, aiskumas — teikiama tiksli informacija, aiskios kainos, pristatymas.

5. Struktiira — tinklalapyje informacija iSdéstyta taip, kad maziausiomis pastangomis biity galima
gauti reikiamg informacija, ji iSdéstyta pagal reikSminius Zodzius. Tinklalapis talpina savyje daug
naudingos informacijos, nors atvérus titulinj lapg gali atrodyti kitaip. Pats puslapis taip struktiirizuotas,
kad su kiekvienu paspausdimu jeinama gilyn j svetainés skyrelius, kur pateikiama daug iSsamios
informacijos. Be to Pigu.lt vartotojy patogumui e-parduotuvéje yra sukiirusi paieskos laukelj, kuris
pagal reikSminj Zodj nukreips j reikiamg prekiy kategorija, nes saraSas yra suskirstytas pagal tam tikras
sritis, kategorijas.

6. Kostiumizacija — vartotojy pomégiy isiminimas ir panaSiy prekiy sitilymas, galimybé
vartotojui personalizuoti svetaing. Pigu.lt suteikia funkcionalumo, kas klientui leidzia prisidéti

patinkancig preke i specialy sarasa, kurj visada ras prisijunggs prie savo pigu.lt paskyros. Tokiu budu
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klientas galés paprasciau rasti preke, kurig norés jsigyti artimiausioje ateityje. Taip pat, klientas gaus
praneSimus apie sumaz¢éjusig norimos prekés kaing.

7. Vientisumas. Anot Shetty, Sarojadevi (2012), vientisumas — duomenys, kuriy vientisumas
vaidina svarby vaidmenj e-verslo operacijose. E-verslo veikla vykdancioms jmonéms yra svarbu
iSsaugoti duomeny vientisuma bei uzkirsti kelig neleistinai prieigai ar duomeny pakeitimui. Autoriai
pabrézia, kad duomeny vientisumas gali biiti pazeistas dél sistemos gedimo, asmeny klaidos, virusy ar
hakeriy (Shetty, Sarojadevi 2012). Pigu.lt pirkimo-pardavimo taisyklés galioja tokios pacios, kaip
parduotuvése: internetiné parduotuvé turi adresg, uztikrina duomeny sauguma.

8. Lankstumas — svetainé prieinama ir mobiliaisiais telefonais. (Mohanty et al. 2007).

Pagrindiniai, privalomi reikalavimai (iSskirti pagal Mohanty et al. 2007), kuriuos gauna
Pigu.lt e-parduotuvés lankytojai:

1. Patikimumas — nuolat teikiama tiksli informacija, kuri yra nuolat atnaujinama. Shetty,
Sarojadevi (2012) teigia, kad patikimumas — tai yra sistemos geb¢jimas iSlaikyti tgsing apkrova,
dirbant priimtino lygio naSumu. Patikimumas priklauso nuo jvairiy veiksniy, pavyzdziui, atminties
vartojimas, veiklos reakcijos laikas ir pan. Galima teigti, kad Pigu.lt patikimumas yra priemoné
sistemoje iSlaikyti paslaugy kokybe.

2. Laikas ir savalaikiSkumas — nuolat atnaujinamas turinys, pabréZiama atnaujinta informacija.

3. Saugumas/ sistemos vientisumas — apmokejimo patikimumas, asmens duomeny saugumas:
aiSki privatumo politika, praSoma tik reikalinga informacija. Shetty, Sarojadevi (2012) nuomone,
saugumas susijes su konfidencialumu, autentiSkumu, leidimais, Sifravimo ir prieigos kontrole. E-
verslas gali taikyti skirtingg saugumo politika priklausomai nuo paslaugy praSymy. Pasak autoriy,
Siandieng iskiles didelis susirlpinimas e-verslo saugumu, kai paslauga yra tiekiama per viesaji
interneta (Shetty, Sarojadevi 2012). Saugy apsipirkimg internetingje parduotuveéje Pigu.lt uztikrina
vienas Zymiausiy pasaulyje saugaus rySio SSL (angl. Secure Socket Layer) sertifikatas, kurj naudojant
informacija, siunc¢iama tarp lankytojo narSyklés ir Pigu.lt serverio, yra Sifruojama. Be to, Pigu.lt
nekaupia prisijungimo prie mokéjimo sistemy duomeny: e-parduotuvés Pigu.lt pirkéjai prisijungimo
prie elektroninés bankininkystés ar elektroniniy mokeéjimy sistemy duomenis jveda banky puslapiuose,
tod¢l Pigu.lt §i informacija neprieinama. Imon¢ laikosi nuomonés, kad vien duomeny turéjimas
konkurencinio pranaSumo nesuteikia, kadangi didzioji dalis vartotojy duomeny tampa vis labiau atviri
ir visiems prieinami.

4. Prieiga — sudaryta galimybé vartotojui pasiekti svetaing 24x7. Pigu.lt savo klientus
konsultuoja visa para, taip kuria daugiau pasitikéjimo visa e-prekyba. Imonés e-verslo ribos néra
nustatytos pagal geografing ar valstybinés padéti, tai leidzia jai verstis verslu pasauliniame tinkle.
Tokiu biidu ir vartotojui suteikiama galimybé pirkti preke ar paslaugg praktiskai i bet kurios pasaulio

vietos, nepaisydamas geografinés padéties.
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5. Bendravimas ir atgalinis rySys — vartotojai informuojami apie svetainés veikla (pvz.:
naujienos ar komunikacija per socialinius tinklus). Pigu.lt savo profilius turi ir socialiniuose tinkluose,
pvz.: Facebook.com (Zr. 11 pav.). Brown (2010) teigimu, socialiniai tinklai paremti ,,vienas su vienu‘

komunikacijos principu.

Pigu it @

@pigult

Pradzia

Apie

Nuotraukos ofb Patinka | }\ Seki | 4 BendrinGi | - Apsipirkti dabar © Siusti Zinute

Laimek!
Nuotraukos MaZmeninés prekybos imoné yra Vilnius,

Labas! Lithuania

Vaizdo jrasai Dabar uZdaryta
UZrasai
. Bendruomené Rodyti visus
Irasai
1L Pakvieskite savo draugus pamégti i Puslap;
Bendruomeneé . » )
o 213 264 Zmonés(-iy) tai mégsta.

Vilniaus parduotuve I\ 207 099 people follow this

Saltinis: https://www.facebook.com/pigult/

34 pav. Pigu.lt profilis socialiniame tinkle ,,Facebook.com*

Anot Brown (2010), socialiniuose tinkluose, vartotojai komentuodami jrasus, dalindamiesi
informacija, patirtimi, nuomonémis, patys nesagmoningai tampa prekinio zenklo reklamuotojais. Be to,
vartotojai dalindamiesi informacija apie jmong, ne tik ja reklamuoja, formuoja jos reputacija, bet ir
Pigu.lt suteikia atgalinj ry$j su jais. Todel Kerpen (2011), Miller (2010), jmonéms savo socialiniuose
tinkluose pataria stebéti bei reaguoti | vartotojo pastabas, pasililymus, stengtis padéti vartotojui,
uzmegzti su juo atvirg diskusija.

6. Naudojamumas — galimybé ieskoti informacijos, atlikti tranzakcijas. Pigu.lt e-parduotuvéje
nenaudoja daug vadinamyjy fun technologijy (pvz., flash ir kt.), ¢ia — tik originaliis narSymo budai.

7. Nuolatinis prieinamumas — puslapi lengva rasti (randamas suvedus paieska | google.com).
Jeigu vartotojas nezino tikslaus jmonés svetainés adreso, jis greitai jg suras per paieskos mechanizmus.
Taip pat vertinamos nuorodos, reklama, atstovy ziniasklaidai veiksmai ir kitos svetainés adreso ir
santraukos pateikimo vartotojams priemonés.

8. Funkcionalumas — suteikia vartotojui maziausiomis pastangomis rasti informacijg ir atlikti

tranzakcijas.
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9. Reputacija. Atsiliepimai, rekomendacijos. (Mohanty et al. 2007). Pigu. It koncentruota i savo
pirkéja, nes tai yra geriausias jos jmonés veiklos atspindys visuomenés akyse. Todel klientai yra
skatinami palikti atsiliepimus apie jgytas prekes, suteiktas paslaugas. Atsiliepimai — vie$i, jmoné
parodo, kad nebijo ir neigiamy atsiliepimy, nusiskundimy, nes jie gali buti efektyviai iStaisomi.
Siandien Pigu.lt savo sistemoje jau yra surinkusi per 2700 klienty atsiliepimy, kurie jai leidZia
uzmegzti glaudesnj kontakta su klientu ir rasti sprendimus gerinti aptarnavimg. Taip pat padeda
nustatyti, kokios informacijos klientams truksta, suZinoti apie problemas, kurios jmonés nepasiekty
kitais kanalais. RysSiy su klientais palaikymas, atsiliepimy gavimas, leidzia Pigu.lt operatyviai spresti
konkrec¢iam klientui iskilusius nesusipratimus ir uzkirtsi jiems kelig ateityje.

10. Aptarnavimo kokybé. Paliulio et al. (2007) teigimu, e-prekyba suteikia imonéms galimybe
efektyviau konkuruoti bendraujant su klientais. Imon¢s, dirbancios elektroniniu biidu, gali pasitlyti
klientams geresnj pardavimo aptarnavima, suteikti daugiau informacijos apie produkta ir greitai
atsakyti | visus ripimus klausimus, todel klientai geriau ir grei¢iau aptarnaujami. (Paliulis et al. 2007,
p. 178). Be to, elektroniniu biidu Pigu.lt gali greitai surinkti detalig informacija apie kiekviena klienta
ir skirtingoms vartotojy grupéms ar individualiems vartotojams suteikti skirtingas, kiekvienam jy
individualiai priskirtas prekes.

Malonumo-jaudulio ypatybés (pagal Mohanty et al. 2007), kurias taiko Pigu.lt:

1. Prisistatymas — tinklapio vizualinis patrauklumas: spalvos, Sriftas, animacija, garso efektai.

2. Mandagumas/ empatija — asmeninis atsakymas j vartotojo laiSkus, naudojami jy vardai.

3. Atskiriamumas — did¢jant vartotojy skai€iui, jy duomenys néra painiojami.

4. Sgveikavimas — matuoja laipsnj, kuriuo e-verslo paslauga gali saveikauti su klientais ir biiti
igyvendinta serveriuose skirtingomis kalbomis ir/ ar skirtingose platformose (Shetty, Sarojadevi 2012).
Pavyzdziui, vartotojai gali sidilyti svetainés turinj, prenumeruoti naujienlaiskius, palikti atsiliepimus,
raSyti forumuose. Pigu.lt vartotojams siysdama el. naujienlaiskius, reguliariai (kartg j savaitg, ménesj ir
pan.) perduoda jiems susistemintg informacija. Toks el. laiSky reguliarumas nesukelia didelio vartotojo
susierzinimo, nes vartotojui pateikiama svarbiausia, naujausia informacija ir svarbiausia, ne per daznai.

5. Prekiy diferenciacija — internetu gali buti teikiamas paprastas apmokéjimas, papildoma
informacija apie prekes, didesnis pasirinkimas, mazesnés kainos. (Mohanty et al. 2007, p. 224-237).

ISanalizavus Pigu.lt e-parduotuvés teikiamas paslaugas vartotojams, iSskiriami sékminga jos
veikla galimai jtakojantys veiksniai:

1. Platus ir atnaujinamas prekiy asortimentas. Vartotojams patrauklios kainos bei platus, nuolat
atsinaujinantis jy asortimentas.

2. Vartotojams siillomos tik naujos ir originalios prekés. Pigu.lt strategija — prekiauja tik

naujomis ir originaliomis prekémis.
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3. Suteikiamos garantijos bei garantuojamas prekiy grgzinimas bei keitimas. Klientus naudotis
Pigu.lt e-prekyba skatina tai, kad pirkéjas gali visiSkai nesijaudindamas nepatikusig preke grazinti,
pakeisti.

4. Saugus narsymas ir pirkimas.

5. Siilomi populiariausi atsiskaitymo uz prekes biidai.

6. Orientuota prekyba j iki Siol internetu nepirkusius Zmones. Tam Pigu.lt vartotojui sudarytas
kuo paprastesnis puslapio naudojimas (navigacija), patogi prekiy paieSkos bei uzsakymo sistema,
pateikiama atsiskaitymo formy jvairov¢ ir geras aptarnavimg.

7. Orientuota prekyba j rajony ir mazZesniy miesty gyventojus. Provincijoje, Lietuvos rajonuose ir
nuoSalesnése vietovése dazniausiai tradicinio verslo parduotuvés yra mazos, o prekiy pasirinkimas
ribotas, mazai nuolaidy, todél Zzmonés vis noriau apsipirkinéja internete, daugéja prekiy uzsakymy
internetu. Pigu.lt turédama tokiy duomeny, eina link vartotojo ir siekia jam pasiiilyti tokias salygas,
kad pirkeéjui buty patogu uzsisakyti, pirkti ir atsiimti preke.

8. Islaidy mazinimas ir geresné kainos. Pasak Paliulio et al. (2007), e-prekyba sumazina iSlaidas
personalui. Komunikavimas elektroniniu buidu taupo i$laidas, o tai leidzia Pigu.lt prekéms pritaikyti
didesnes nuolaidas, vartotojams jas pasitlyti uz mazesn¢ kaing.

9. Naujos verslo galimybés ir nauji produktai bei paslaugos. E-prekyba apima ne tik esamy
prekiy ir paslaugy rinka, bet ir suteikia galimybe visiSkai naujiems produktams ir naujoms paslaugoms
jeiti i rinkg. (Paliulis et al. 2007, p. 178).

Apibendrinant galima teigti, kad Pigu.lt vykdomas e-verslas — e-parduotuvé nesusijusi su
fizine vieta ar taisyklémis, t.y. klientas gali pirkti i$ bet kurios vietos ir bet kuriuo paros metu. Pigu.lt,
kaip ir daugumoje internetiniy mazmeninés prekybos svetainiy reikalinga registracija vietoje, kur
vartotojai pazymi moke¢jimo ir pristatymo detales, nuolaidy kuponus ir pan. Pigu.lt e-parduotuve
leidzia vartotojams narSyti produkty asortimentg pries pateikiant jas i elektroning prekiy krepselj. Taip
pat, suteikiama galimybé ,,pasitikrinti kainas“ — paspaudus ,kainos grantija“, klientui pateikiama
ieSkomos prekés maziausia kaina. | prekiy krepselj sudéjus prekes ir prie§ atlikant sandorj klientai gali
pasirinkti vieng i§ keliy skaitmeniniy moké¢jimo biidy. Pigu.lt klienty patogumui siiilo ir keleta

pristatymo buidy — nuo atsiémimo paskirstymo punkte iki pristatymo j namus.
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2.4. E- verslo modeliy Lietuvoje ir JAV lyginimoji analizé

ISanalizavus JAV ir Lietuvoje taikomus tuos pacius e-verslo modelius, pateikiami pasteb¢jimai,
palyginimai. Galima pabreézti, kad e-verslo (internetiniy parduotuviy) skaicius Lietuvoje yra nemazas.
Taciau vertinant e-verslg Lietuvoje ne tik kiekybiskai, bet ir kokybiSkai, matyti, kad dar nemaza dalis
lietuvisky e-parduotuviy gan megéjisko lygio, kai kur net néra integruoty tiesioginio atsiskaitymo
galimybiy — uz pasirinkta preke reikia mokéti atskirai jungiantis per bankg ir atlickant pavedima pagal
gautg saskaitg. Prieinama iSvados, kad Salies rinkai dar triiksta brandos.

Tuo tarpu, zvelgiant j e-versla i§ JAV pozicijy, matyti labai paZengusi, iSplétota e-verslo
situacija. JAV yra e-verslo pradininké, ¢ia susikiiré ir sékmingai veikia stambieji, visame pasaulyje
zinomi e-verslo lyderiai. JAV to pasieké todél, kad Sioje Salyje smarkiai | prieki pazengusios
skaitmeninés technologijos.

Mazas interneto vartotojy skaicius rodo, kad toje Salyje plétoti e—versla yra nepalyginamai
maziau galimybiy nei Salyje, kuri turi didelius interneto vartotojy skaiCius. Lyginant JAV ir Lietuvos
vartotojy segmenta, akivaizdu, kad JAV turi didziule atskirtj — didelé valstybé, daug gyventojy —
potencialiy e-verslo vartotojy. Tad net jei JAV e-verslo jmonés veikia tik savo Salies ribose, jos turi
didesnes galimybes pritraukti didesn]j skaiCiy vartotojy, nei Lietuva. Pastarajai dél nedidelio skaiciaus
vartotojy tenka konkuruoti su kitomis, panasaus pobidzio ar tokiomis paciomis prekémis
prekiaujanCiomis e-parduotuvémis, panaSias e-verslo paslaugas siiilan¢iomis kompanijomis.
Neabejotinai, Lietuvos e-verslo jmonés taip pat gali plétotis ir iSeiti i§ Salies riby, vykdyti e-verslo
veiklg ir tarptautiniu mastu, taciau jeiti ir jsitvirtinti rinkoje, kurioje netriiksta konkurencingy jmoniy
yra sunku. Lietuvos jmonéms kurti e-versla, taikyti jo modelius ir taip ,,jkelti koja* j virtualig sritj néra
sudétinga ar brangu, taciau siekiant seékmingo e-verslo reikia jdéti darbo, investicijy, kad sulaukti
populiarumo ir pritraukti klienty.

Galima iSskirti tris pagrindinius Lietuvoje e-parduotuviy tipus: pirmosios i§ jy $ig sistemg laiko
vienu i§ pagrindiniy savo veiklos vertinimo ir klienty pasitikéjimo didinimo jrankiy; kitoms Sis
portalas yra tarsi rinkodaros priemong, siekiant parodyti savo pasiekimus ir taip pritraukti naujus
klientus, likusioms vartotojy aptarnavimo kokybé nelabai rupi. Kaip iSsivyscCiusiose pasaulio salyse,
taip ir Lietuvoje vartotojai pagrindiniais e-verslo privalumais laiko galimybe e-parduotuvéje apsipirkti
neiSeinant i§ namy, darbo vietoje, bet kuriuo paros metu, neskubant ir uz zemesne kaing. Taip pat
vertinamas didelis prekiy ir paslaugy asortimentas.

Apzvelgus Lietuvos jmonése taikomus e-verslo modelius, pastebima, kad s¢kmingiausiai dirba
imonés, kuriy e-verslo modeliy tikslas — mazinti nebitinas iSlaidas, kad galéty naudoti efektyvias

naujas technologijas, iSlaikyti auksta klienty pasitenkinimg ir kurti platy prekés Zenklo zinomuma.
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Nepaisant iSskiriamy e-verslo Lietuvoje trikumuy, jis placiai paplites tiek tarp jmoniy, tiek ir privaciy
asmeny. Jmonés ypac naudojasi valstybiniy institucijy bei banky elektroninémis paslaugomis.

Lietuvoje populiariausi e—verslo modeliai e-bankininkysté, lietuviai nors ir pamazu, bet jau
noriai jsitraukia j e-parduotuviy veikla, naudojasi valstybiniy institucijy e-paslaugomis. Tad galima
teigti, kad Lietuvoje labiausiai naudojami e-verslo modeliai yra verslas-vartotojui (B2C), vartotojas-
vartotojui (C2C), verslas-verslui (B2B). Lietuviai dar maZzai naudojasi e-aukcionais, e-birzomis.

JAV itin populiariis du e-verslo modeliai: verslas — vartotojui (B2C) ir verslas — verslui (B2B).
Tai parodo, kad Sios valstybés visuomen¢ yra linkusi naudotis e-verslo paslaugomis ir mégsta pirkti
internetu per e-parduotuves, dalyvauja e-aukcionuose bei e-birzose. Cia taip pat labai i§plétotas ir e-
verslo modelis — verslas-verslui (B2B), kai kompanijos bendradarbiauja tarpusavyje, perka-parduoda
zaliavas, produkcija, sitlo kitas e-verslo paslaugas.

Palyginus e-verslo modeliy taikymg ir naudojimg Lietuvoje bei JAV, daroma prielaida, kad
JAV kaip e-verslo pradininké ir turinti didziulg vartotojy auditorija, turi ir gerokai didesnes galimybes
e-verslo vystymui ir plétojimui. Kai tuo tarpu, Lietuva veikdama tik savo Salies ribose didelio interneto
vartotojy skaiCiaus nepritrauks. O $iai dienai Salyje néra stambiy e-verslo jmoniy, kurios veikty ir
tarptautiniu mastu. Visos e-verslo stambios jmongés veikiancios Lietuvoje yra zinomy uzsienio prekiy
zenkly atstovai musy Salyje. Prieinama iSvados, kad Lietuva — per maza rinka, ¢ia nesugeneruojamos

tokios pajamos, kad ¢ia e-verslas galéty buti s¢kmingiau vykdomas nei iSsivysciusiose uzsienio Salyse.
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3. E-VERSLO MODELIU TAIKYMO TYRIMAS

3.1. Tyrimo metodologija

Tyrimo metodas. Sio darbo tyrimui pasirinktas kokybinis tyrimo metodas, nes sieckiama
analizuoti su e-verslu susijusiy asmeny nuomong apie e-verslo naudojimo, e-verslo modeliy taikymo
veiksnius, perspektyvas Lietuvoje. Kardelis (2002) teigia, kad kokybinis tyrimas - sistemingas
situacijos, jvykio, atvejo, individo ar grupés tyrimas natiiralioje aplinkoje, siekiant suprasti tiriamus
reiSkinius bei pateikti interpretacinj, holistinj ("iSgyventa patirt]”) i§ situacijy analizés kylantj
paaiskinimg. Kokybinis tyrimas, pasak Bitino ir kt. (2008), leidzia gauti svarbios pirminés
informacijos, kuri gali buti prarasta formalizuojant tyrima. Be to, remiantis i§ respondenty surinktais ir
iSnagrinétais duomenimis, tyréjas gali atskleisti ir paaiSkinti supratimg, Zmoniy iSgyvenimus, taip
siekiama rasti, kas respondenty pasisakymuose yra bendra ir individualaus (Bitinas ir kt., 2008).
Kokybiniy tyrimy metodai yra lankstiis, nes orientuoti | interpretacija, o ne i matavimus ir sutelkia
démesj i situacijos ir elgesio rysj (Kardelis 2002). Libermanaité (2013), kokybinj tyrimg rekomenduoja
rinktis, kai norima suzinoti zmoniy nuostatas ar jsitikinimus, suvokimg tam tikros temos atzvilgiu, t. y.
del kokiy priezasCiy yra elgiamasi vienaip ar kitaip (kas juos motyvuoja?). Anot autorés kokybinis
tyrimas padeda atskleisti respondenty vertybinj paveiksla, i$siaiSkinti poreikius (Libermanaité 2013).
Kokybiniy tyrimy taikytojai teigia, kad tokiu buidu gauti duomenys pateikia iSsamesng¢ informacija apie
nagrin¢jama objekta, nei gauti kiekybiniais tyrimais (Tidikis 2003, p. 357).

Ekspertinés informacijos gavimo metodas. Ekspertinés informacijos gavimui pasirinktas
apklausos anketavimo btudu metodas, kai eksperty nuomon¢ norima iSsiaiSkinti standartizuoto
klausimyno forma. Pasak Tidikio (2003), ekspertas — asmuo, kuris dél savo profesinés arba gyvenimo
patirties turi didZiausig kompetencijg ir patikimiausig bei pakankamai iSsamig informacijg apie tiriama
problema.

Anketa (klausimynas) - formalizuota grupé klausimy, kuriais siekiama gauti informacijos i$
respondenty. Anketiné apklausa — tai duomeny rinkimo metodas, kai respondentas pats savarankiskai
pildo sudaryta klausimyng. Tai sudaro salygas respondentui pildyti klausimyng jam patogiu laiku,
iSsaugoti informacijos privatuma, iSvengiama zmogaus, atlickancio apklausg jtakos (Kardelis 2002).

Siekiant uztikrinti didesnj anketos pasiekiamumg, anketa buvo patalpinta internete -

www.manoapklausa.lt  (http://www.manoapklausa.lt/apklausa/981575220/0/) ir apklausa buvo

vykdoma virtualioje erdvéje, respondentams nusiunciant nuoroda su praSymu uZzpildyti anketa el.

pastu. Taip pat pridedamas atliktos apklausos sertifikatas (Zr. 2 prieda).
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Anketinés apklausos organizavimas. Anketos pradzioje buvo motyvuotai ir logiSkai
paaiskinta, dé¢l ko atliekamas tyrimas. Klausimuose buvo naudojami tik gerai visiems zinomi ZodZiai,
be itin sudétingy struktiiry.

Imties dydis. Sudarius klausimyng kitas etapas yra nustatyti tiriamaja imtj. Imties dydis yra
svarbus veiksnys, apsprendziantis statistinj tiksluma. Imtj apibrézia kaip tyrimui atrinkta visumos dalj,
kuri gali tinkamai ir pakankamai atstovauti visumai ir teikti reikalinga informacija. Sio darbo
kokybiniam tyrimui buvo pasirinkta parankioji imties atranka, nes ji apima tuos generalinés aibés
vienetus, kurie yra lengvai prieinami. Patogioji (parankioji) imties vienety atranka tyréjui naudinga ir
ekonominiu poziiiriu: sutaupo laika, pinigy, todél ir buvo pasirinkta apklausti vartotojus per internete
patalpintg anketg.

Nustatant priimting eksperty skaiCiy, vadovaujamasi metodologinémis prielaidomis,
suformuluotomis klasikingje testy teorijoje, kurioje teigiama, jog ,,agreguoty sprendimy patikimuma ir
priimanciy sprendimg (Siuo atveju eksperty) skaiciy sieja greitai gestantis netiesinis rySys* (BaleZentis
Zalimaité 2011, p. 24). Anot autoriy, yra jrodyta, kad agreguoty ekspertiniy vertinimo moduliuose su
vienodais svoriais nedidelés eksperty grupés sprendimy ir vertinimy tikslumas nenusileidzia didelés
eksperty grupés sprendimy ir vertinimy tikslumui. (BaleZentis, Zalimaité, 2011). BaleZentis ir
Zalimaité (2011) remdamiesi R. Libby (1978), rekomenduoja apklausti 5-9 ekspertus, - tiek eksperty

pakanka gauti tiksliai informacijai (zr. 12 pav.).

Standartinis
12 -—Duokrypis

4
4
L 4

0 I T T T T T 1 1 1 1

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
Eksperty skaicius

Saltinis: BaleZentis, Zalimaité 2011, P. 25

35 pav. Ekspertu vertinimy standartinio nuokrypio priklausomybé nuo eksperty skaiciaus

BaleZentis ir Zalimaité (2011) remdamiesi R. Libby (1978) tyrimais, teigia, kad sprendimy ir
vertinimy tikslumas yra pakankamai didelis, kai eksperty skaicius pasiekia 9. Didesnis nei 9 eksperty

skaiCius néra biitinybé, nes toliau tikslumas kyla tik labai nezymiai.
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Tyrimo visuma buvo pasirinkti ekspertai - atsakingi asmenys (vadovai, specialistai), dirbantys e-
versle arba su tuo glaudziai susije. Todél tyrime buvo kvie¢iami dalyvauti asmenys susij¢ su e-verslu:
prasymai uzpildyti anketa su nuoroda j ja buvo iSsiysti vadovams, vadybininkams, dirbantiems e-
versle, lektoriams, nagrinéjantiems bei aktyviai besidomintiems $ia verslo sfera.

Tyrimo dalyviai buvo atrinkti pagal tokius atrankos kriterijus:

1. e-versle uzimamos atsakingos pareigos;
2. publikacijos, praneSimai ar mokymai e-verslo tematika;
3. darbo patirtis e-verslo srityje;

Atsako (gautos uzpildytos anketos) buvo sulaukta i§ 7 eksperty. Tyrimo eigoje buvo pastebéta,
kad respondenty pateikiama informacija kartojasi, todél tyrimo imties didinimas nebeturéjo prasmes. Ir
tyrime remtasi 7 eksperty pateiktais duomenimis:

1. Gintar¢ Guleviciuté, MRU lektoré, aktyviai besidominti skaitmenine rinkodara ir e-verslu
(toliau darbe - E1);
2. Vida Davidavi¢iené, VGTU, Verslo vadybos fakulteto, Verslo technologijy katedros
profesore, daktaré (E2);
Lukas Yla, UAB ,,CityBee* direktorius (E3);
Milda Vil¢inskaite, ,,Varlé.lt* vieSyjy rysiy specialisté (E4);
Lukas Chrapovickis, ,,Varle.lt* vadybininkas (E5);

A

Marius Laurinaitis, e-verslo ,,Tinkloziurke.lt narys, MRU Ekonomikos ir verslo fakulteto
déstytojas (E6).
7. Vaidas Sarauskas, UAB Proteko e-parduotuvés vadovas (E7).

2 lentel¢je pateikiama informacija apie tyrime dalyvavusius respondentus.
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2 lentelé. Informacija apie tyrimo respondentus

Respond./
Lytis | AmzZius ISsilavinimas UZimtumas / veiklos sritis Pareigos
Ekspertas
E1l mot. 28 Magistro laipsnis Svietimas/ Mokslas Lektore
AukStesnis nei magistro y
E2 mot. 42 o Svietimas/ Mokslas Profesoré
laipsnis
E3 VYyT. 27 Bakalauro laipsnis Marketingas/ Reklama Vadovas
E 4 mot. 22 Vidurinis i$silavinimas Media/ Viesieji rySiai Vadoveé
Aukstasis koleginis o
ES VYyT. 23 Vadyba Vadybininkas
i§silavinimas
AukStesnis nei magistro . Déstytojas/
Eo6 VYyT. 37 Svietimas/ Mokslas
laipsnis e-verslo narys
E7 VYyT. 28 Bakalauro laipsnis Prekyba/ Pardavimai Vadovas

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

Tyrimo objektas — e-verslo modeliy naudojimo ir taikymo ypatumai.

Tyrimo tikslas - pasitelkiant eksperty Zinias, i$siaiskinti e-verslo modeliy diegimo ir naudojimo
pagrindines problemas; i$skirti s¢kmingo, kokybiSko e-verslo pavyzdzius.

Tyrimo uZdaviniai:

e Suzinoti kaip ekspertai vertina e-verslg ir kurie jo privalumai jiems atrodo svarbiausi.

e [Ssiaiskinti ar lietuviai yra linke naudotis e-verslo paslaugomis.

e ISsiaiSkinti eksperty nuomong, dé¢l kokiy prieZzasCiy yra nesinaudojama arba per mazai
naudojamasi e-verslo paslaugomis bei kas svarbiausia skatinant naudojimasi e-verslo
paslaugomis Lietuvoje.

e Apibrézti e-verslo privalumus, galimybes lyginant su tradiciniu verslu.

e [SsiaiSkinti eksperty nuomong apie tai, kurie e-verslo modeliai yra sékmingiausiai
veikiantys Lietuvoje.

o ISskirti kokiy Saliy e-verslo pavyzdziai galéty biiti kokybés etalonais pasauliniu mastu.

Anketos klausimyno sandara. Tyrimo instrumentas sudarytas remiantis iSanalizuota moksline

literatira (teorine darbo dalimi). Sudarant anketg, svarbu tinkamai suformuluoti klausimus. Nuo
klausimo suformulavimo priklauso tyrimo s¢kmé. Pasak Augustinaicio ir kt. (2009), anketa sudaro
grup¢é tarpusavyje susijusiy klausimy, i kuriuos reikia gauti apklausiamy asmeny (respondenty)
atsakymus. Anketoje klausimy turinys, kiekis ir eilé¢ priklauso nuo tyrimo tiksly. Taciau sudarant
klausimus privalu uztikrinti, kad:

e klausimy formulavimas biity suprantamas ekspertams, kurie bus apklausiami;
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e ckspertai gebety atsakyti | klausimus taip, kad kuo geriau atspindéty savo norimg pareiksti
poziurj;
e klausimyno stilius turi bati tinkamas, t.y. klausimai turi baiti i§déstyti aiSkia, suprantama ir
labai mandagia kalba (Augustinaitis ir kt. 2009).
Atliekant tyrima buvo suformuota — 17 klausimy anketa (zr. 3 prieda).
Anketos klausimynas suskirstytas j tris blokus, iSrySkinancius kintamuosius:

1. Informacija apie respondentg (eksperty demografiniai duomenys: lytis, amZius,
iSsilavinimas, uzimtumas) leidzia nustatyti objektyvius duomenis apie respondenty; kaip
kinta tiriamyjy nuomonés, poreikiai priklausomai nuo amziaus, iSsilavinimo ar uzimtumo
(14 - 17 klausimai).

2. E-verslo paslaugy paklausa. Sis blokas atskleidZia, kokiomis e-verslo paslaugomis
dazniausiai naudojasi respondentai ir kaip vertina e-versla, jo perspektyvas Lietuvoje (1 —
10 klausimai).

3. E-verslo modeliy naudojimo Lietuvoje vertinimas. Sis blokas padeda i3siaikinti kokie e-
verslo modeliai respondenty yra naudojami, taikomi jy veikloje bei kurie, respondenty
nuomone yra s¢kmingiausiai veikiantys Lietuvoje (11 — 13 klausimai).

Ekspertams anketoje buvo pateikti atviri ir uzdari klausimai. | atvirojo tipo klausimus
respondentas atsakymus formuluoja pats, o j uzdarojo tipo klausimus respondentas pasirenka vieng ar
kelis i§ anksto pateiktus atsakymus. IS viso klausimyna sudaro 12 uzdaro (i§ 6 jy Likert skalés,
matricos tipo) ir 1 atviro tipo klausimas. Atsakant | pastarajj, respondentui leidziama iSsakyti savo
pastabas, pakomentuoti. Anketoje buvo pateikti klausimai susij¢ su e-verslo naudojimu, e-verslo
modeliy Zinomumu, privalumais lyginant su tradiciniu verslu, naudojimu.

Tyrimo organizavimas. Tyrimas buvo atlickamas 2018 m. kovo 9 — balandzio 3 dienomis.
Gauti duomenys apdoroti pasitelkus SPSS programa 17.0 versija Windows operacinei sistemai.

Duomeny vaizdavimui naudojami paveikslai, lentelés.
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3.2. Tyrimo duomeny analizé

3.2.1. Respondenty demografinés charakteristikos

Pirmiausia siekta iSsiaiskinti respondenty demografines charakteristikas (zr. 3 lentele).

3 lentelé. Tyrimo demografinés charakteristikos

Kriterijai Respondenty skaicius, vnt.

Lytis
Moteris 3
Vyras 4

Amzius
18-25 m. 2
26-35 m. 3
36-45 m.
ISsilavinimas

Vidurinis i$silavinimas
Aukstasis koleginis i$silavinimas
Bakalauro laipsnis
Magistro laipsnis

N — N = =

Aukstesnis nei magistro laipsnis

UZimtumas
Svietimas / Mokslas
Marketingas / Reklama
Media / Viesieji rySiai
Vadyba
Prekyba / Pardavimai

—_ = = = D

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

Tyrime dalyvavo 7 ekspertai: daugiau nei pus¢ apklaustyjy — vyrai (4 ekspertai), kita dalis —
moterys (3 ekspertés). Galima teigti, kad tyrime dalyvavo beveik po lygiai abiejy ly¢iy atstovy.

Apklausos duomenys leido iSsiaiSkinti, kokio amziaus respondentai dalyvavo anketinéje
apklausoje. ISsiaiSkinta, kad tarp apklausos dalyviy didZioji dauguma - 26-35 m. (3 ekspertai) ir po 2
18-25 m., 36-45 m. amziaus respondenty.

Analizuojant respondenty demografines charakteristikas, nustatytas jy pasiektas iSsilavinimas.
Tyrimo rezultatai parodé, kad 2 respondentai turi bakalauro laipsnj. Taip pat apklausoje dalyvavo 2
respondentai turintys aukStesnj nei magistro laipsnj, 1 - magistro laipsnis ir 1 ekspertas su viduriniu ir
1 su auks$tuoju koleginiu iSsilavinimu.

Tyrimu siekta suzinoti, kokioje e-verslo srityje dirba ekspertai. Sugrupavus respondenty

atsakymus, matyti, kad apklausoje dalyvave respondentai dirba jvairiose veiklos sferose, taciau
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daugiausia jy — Svietime, taip atsaké 3 ekspertai, likusiyjy respondenty uzimtumas susijes su
prekyba/pardavimais (1 ekspertas), vadyba (1 ekspertas), marketingu/reklama (1 ekspertas),
media/viesieji rysiai (1 ekspertas). Nustatyta, kad didzioji dauguma apklaustyjy (5 ekspertai) tiesiogiai
susije su e-verslu, dirba Sioje srityje, likusi dalis, 2 respondentai yra Sios veiklos analitikai,
analizuojantys e-versla, raSantys straipsnius, mokslinius darbus, rengiantys pristatymus, paskaitas ir
pan.

Apibendrinus anketos duomenis, paaiskéjo tyrime dalyvavusiy respondenty bendros
charakteristikos: lytis, amzius, iSsilavinimas, uzimtumas. Atskleista, kad daugiau nei pusé tyrime
dalyvavusiy respondenty yra vyrai. Didzioji dalis eksperty (5 ekspertai) yra igij¢ aukstaji universitetinj
i$silavinima, turintys magistro bei auksStesnj nei magistro laipsnj.

Vidutinis respondenty amzius 29,6 metai. Vyriausiam respondentui buvo 42 metai, jauniausiam
22 metai. Ir nors respondenty amziaus pasiskirstymas pakankamai jvairus, galima teigti, kad 20 m.
skirtumas tarp respondenty leis gauti nuomones, supratimg apie e-verslo, jo modeliy taikyma, i§ dviejy

skirtingy (jaunesnio ir vidutinio) amziaus grupiy eksperty.

3.2.2. E-verslo paslaugy naudojimo Lietuvoje tyrimas

Siandiena turbiit daznas be interneto pasijusty lyg izoliuotas nuo visuomeninio, socialinio ir
kultiirinio gyvenimo. Informacinés technologijos, internetas jau tapo neatsiejami nuo Siuolaikinio
zmogaus kasdienybés. Rinkos tyrimy bendrové ,,Kantar TNS* 2017 m. atliko tyrimg ir atskleide, kad
i§ viso internetu naudojasi 79 proc. Lietuvos gyventojy, tarp kuriy aktyviausi— jaunesnio ir vidutinio
amziaus interneto vartotojai. Vieniems internetas yra btidas suZinoti naujienas ar narSyti ieSkant tam
tikros informacijos, kitiems - darbo priemoneg, treti naudoja asmeniniais tikslais.

Buvo siekta suzinoti, kokiais tikslais ekspertai naudojasi internetu (zr. 13 pav.). Remiantis 13
pav. pateiktais tyrimo duomenimis, matyti, kad internetu naudojasi visi respondentai ir dazniausi jo
naudojimosi tikslai yra bendravimas, darbo/mokslo tikslais, ieSkant informacijos, perkant prekes ir
paslaugas internetu, taip nurodé¢ visi ekspertai. Daroma prielaida, kad apklausoje dalyvave ekspertai
internetu naudojasi tiek asmeniniais tikslais — bendraudami elektroningje erdvéje (socialiniuose
tinkluose, bloguose ir t.t.), tiek ir darbo/mokslo tikslais, kai reikia darba atlikti elektroniniu budu.
Neabejotinai, internetas daugumai (tg patvirtino visi apklausos dalyviai) pasitarnauja ieSkant jvairios
informacijos naudojantis paiesSkos sistemomis, e-ziniasklaida, jvairiy prekés Zenkly tinklalapiais ir t. t.
Visi apklausoje dalyvave ekspertai nurodé, kad internetas jiems reikalingas ir perkant prekes ir
paslaugas internetu, kas leidzia spresti, kad ekspertams e-verslas — Siandieng yra jprastas, apsipirkimui

naudojamas biidas.
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Kokiais tikslais naudojatés internetu?

Kitao‘ “

Skaitant elektronines knygas, bei kitus skaitalus 3

Naudotis multimedija (Radijas, Televizija)

leskant informacijos

Siunciantis muzika, filmus, Zaidimus

Perkant prekes ir paslaugas internetu

Darbo/ mokslo tikslais

Bendravimo

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

36 pav. Respondenty naudojimosi internetu tikslai.

Tyrimas atskleidé, kad 5 ekspertai interneta naudoja siunciantis muzika, filmus, zaidimus. Dar
4 ekspertai interneta naudoja pramogai ir laisvalaikiui leisti, t. y. naudojasi multimedia (Radijas,
Televizija). Skaitant elektronines knygas bei kitus skaitinius internetu naudojasi 3 apklausoje dalyvave
ekspertai.

Apibendrinant galima teigti, kad visi ekspertai, nepriklausomai nuo amziaus, lyties ar
iSsilavinimo, naudojasi internetu darbo/ mokslo, laisvalaikio, bendravimo tikslais.

Sekanciu anketos klausimu noréta iSsiaiskinti, ar ekspertai naudojasi e-verslo teikiamomis
paslaugomis. Gauti atsakymai parod¢, kad visi apklausos dalyviai zino e-verslo teikiamas galimybes ir
jomis naudojasi. Eksperty paprasyta atsakyti i anketos klausimg: ,,Kaip vertinate e-versla? (zr. 14
pav.). Didzioji dauguma apklausos dalyviy (6 ekspertai) pazyméjo, kad e-verslas yra labai
perspektyvu. Tuo tarpu, 1 respondentas teigé, kad e-verslas negali taip biiti vertinamas: ,,kaip galima
vertinti patj procesa?“. Atsizvelgiant j eksperty atsakymus, galima tvirtinti, kad Siuo metu e-verslas yra
nuolatos vystomas atsizvelgiant | vyraujancias naujas tendencijas, atsirandancias technologines
naujoves, todél dazna jmoné renkasi e-verslo idiegima savo imonés veikloje kaip perspektyvig imonés

vystymo krypt;.
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Kaip vertinate e-verslg?

B NeZinau kas tai

& Neturiu nuomoneés apie tai

B Manau, kad tai labai perspektyvu
M Tai pelninga ir perspektyvu, bet

masy Salyje dar per anksti
H Kita

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

37 pav. Kaip ekspertai vertina e-versla

Atliekant tyrima, eskperty buvo praSoma iSskirti, kurie e-verslo privalumai jiems atrodo

svarbiausi (zr. 15 pav.).

Kurie e-verslo privalumai Jums atrodo svarbiausi?

Kita

Didesnis prekiy ir paslaugy pasirinkimas
Greitas ir tikslus bendravimas su klientais
Tiesioginis pardavimas be tarpininky

Patogesnis aptarnavimas

Laiko taupymas

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

38 pav. Svarbiausi e-verslo privalumai.
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Eksperty nuomone, vienas svarbiausiy e-verslo privalumy yra laiko taupymas, taip nurodé¢ 6
ekspertai, todé¢l e-parduotuvés gali patenkinti daugiau pirkéjy poreikiy pasiiilydamos greitesnj
apsipirkima.

Tyrimas parodé¢, kad greitas ir tikslus bendravimas su yra svarus e-verslo privalumas, taip
mano dauguma (5 ekspertai) apklausoje dalyvavusiy eksperty. Dar 4 ekspertai, kaip vieng svarbesniy
e-verslo privalumy iSskyre, tiesioginj pardavima vartotojui be tarpininky. Be to, 1 eksperté dar pateike
ir kitg e-verslo suteikiama privaluma — ,mazesné kaina®“. Galima tvirtinti, kad e-verslas turi daug
potencialo suklestéti, nes daznai vartotojams pirkti internetu yra pigiau.

Taip pat 3 apklausos ekspertai pazyméjo, kad e-verslas suteikia patogesnj aptarnavima.
Atsizvelgiant | gautus atsakymus Siuo klausimu, galime tvirtinti, kad naudojantis e-verslu (lyginant su
tradiciniu verslu) vartotojui suteikiamas patogesnis aptarnavimas - daugiau galimybiy iSsirinkti preke
ir jos pristatymg palankiausiomis salygomis, kas dar ir laiko sutaupo.

Apzvelgiant eksperty iSskirtus e-verslo privalumus, galime paminéti svarbiausius:

e laiko taupymas,

e didesnis prekiy ir paslaugy pasirinkimas,

e greitas ir tikslus bendravimas su klientais

e tiesioginj pardavimg vartotojui be tarpininky.

Toliau tyrime dalyvavusiy eksperty paprasyta pateikti savo nuomong, ar lietuviai yra linke
naudotis e-verslo paslaugomis, t. y. interneto pagalba: pirkti prekes, apmokeéti mokescius ir t. t. (Zr. 16
pav.).

Tyrimas atskleidé, kad didzioji dauguma apklaustyjy eksperty mano, kad lietuviai yra linke
naudotis e-verslo paslaugomis. Ekspertai laikosi nuomonés, kad e-verslu naudojasi tik jaunoji lietuviy
karta, taip atsakeé 3 ekspertai. Jie taip pat pazyméjo, kad e-verslu bent karta pabandé naudotis daugelis,
taip atsaké 3 ekspertai. Dar 1 ekspertas teige, kad , lietuviai linke pirkti internetu, bet kokio amziaus®.
Be to, né vienas ekspertas nesutiko su teiginiu, kad lietuviai nelinke naudotis e-verslu, nes nenoriai
taikosi prie naujoviy.

Apibendrinant eksperty nuomong, darome prielaida, kad daugelis lietuviy yra bent karta
iSbandg e-verslg (patvirtino beveik pusé (3 ekspertai) visy apklaustyjy respondenty). Taip pat reminatis
eksperty pasteb¢jimais, galime numanyti, kad e-verslu kol kas dar labiau naudojasi jaunesné lietuviy

karta (patvirtino 3 respondentai).



Jusy nuomone, ar Lietuviai yra linke naudotis e-verslo
paslaugomis, t.y. interneto pagalba: pirkti prekes,
apmokeéti mokescius ir t.t.?

M Taip, bet tik jauna karta
W Taip, bent kartg bandé daugelis
M Ne, nelinke, nes nenoriai taikosi prie

naujoviy

W Kita

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

39 pav. Lietuviy polinkis naudotis e-verslo paslaugomis.
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Tyrimu siekta iSsiaiskinti, kokiomis e-verslo teikiamomis paslaugomis ekspertai yra naudojesi

(zr. 17 pav.).

Eksperty naudojimasis e-verslo paslaugomis

Elektroninémis parduotuvéemis

Internetiniais aukcionais

Elektroninis pasazas (daug e-parduotuviy, kurias vienija tas pats
firminis fenklas)
Trecios salies prekyvietés (daug e-parduotuviy viename
tinklapyje)

Virtualiomis bendruomenémis
Elektroniné birza
Elektroniniais skelbimais

Elektroniné bankininkysté

Elektroninémis nebankinémis paslaugomis (draudimas,
nekilnojamo turto operacijos, leidybos paslaugos, el.medicina)
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M pastoviai ™ DaZznai ™ Kartais ™ Niekada
Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

40 pav. Eksperty naudojamos e-verslo paslaugos.
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Remiantis 17 pav. pateiktais tyrimo duomenimis, matyti, kad ekspertai naudoja jvairias e-
verslo paslaugas: vieni jy pastoviai, kiti — kartais. Be iSimties visi respondentai (nepriklausomai nuo
amziaus, i$silavinimo ar uzimtumo) pastoviai naudojasi elektronine bankininkyste. Ir tai nestebina, nes
Siandieng banky teikiamomis elektroninémis paslaugomis kasdien naudojasi tukstanciai Lietuvos
gyventojy ir jy kasmet daugeja, nes tokios paslaugos taupo vartotojy laika, suteikia jiems didesnj
patogumga. Zvelgiant i§ e-verslo pusés irgi matomi akivaizdis privalumai: mazéja klienty aptarnavimo
iSlaidos, nyksta eilés banko skyriuose, elektroninés paslaugos pritraukia naujy klienty.

I antrg pozicija pagal pastovy e-verslo naudojima, ekspertai iSkeélé e-parduotuves. 5
respondentai nurod¢, kad pastoviai naudojasi e-parduotuvémis: perka, parduoda. Dar 2 respondentai
nurodeé, kad e-parduotuvése perka daznai.

Elektroninémis nebankinémis paslaugomis (draudimas, nekilnojamo turto operacijos, leidybos
paslaugos, elektroniné medicina) naudojasi pastoviai - 3 ir daznai taip pat - 3 apklausos dalyviy ir 1 —
kartais.

Tyrimu nustatyta, kad ekspertai daznai (nurodé 3) naudojasi virtualiomis bendruomenémis, t. y.
lankosi socialiniuose tinkluose ir panasiuose virtualiuose puslapiuose, suburianciuose bendruomenes
pagal pomégius, veiklos sritis ir kitus kriterijus. Taip pat 2 respondentai teige, kad jie virtualiose
bendruomenése visai nesilanko.

3 respondentai anketoje pazymeéjo, kad daznai naudoja elektroninius skelbimus, o dar 3
respondentai tvirtino, kad tik kartais jais naudojasi ir 1 ekspertas visai nesilanko.

Atliekant tyrima iSsiaiSkinta, kad elektroniniais pasazais (daug e-parduotuviy, kurias vienija tas
pats firminis zenklas) daznai naudojasi 3 ekspertai, o 4 - tik kartais. Taip pat kartais 5 ekspertai
naudojasi tre¢iosios Salies prekyvietémis (daug e. parduotuviy viename tinklalapyje), o 2 — daznai.

Niekada internetiniais aukcionais nesinaudoja 5 i§ 7 eksperty. Ta pati situacija ir naudojantis
elektronine birza. 6 ekspertai teige, kad Sia e-verslo forma nesinaudojantys.

Apibendrinant, i§ visy paminéty e-verslo paslaugy, kuriomis pastoviai arba daznai naudojasi
apklausoje dalyvave ekspertai, galima iSskirti elektroning bankininkyste, e-parduotuves, elektronines
nebankines paslaugas ir virtualias bendruomenes.

E-verslo situacija Lietuvoje kasmet ger¢ja ir vis daugiau jmoniy dalj savo veiklos perkelia ar
versla pradeda e-erdvéje. Taciau vis dar susiduriama su problema, kad vartotojai ne taip sparciai
isijungia ] e-verslo paslaugas, jy naudojima, taikyma savo veikloje. Tod¢l svarbu buvo suZinoti, dél
kokiy priezasCiy, eksperty nuomone, Lietuvoje yra nesinaudojama arba per maZzai naudojamasi e-

verslo paslaugomis (Zr. 18 pav.).
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Lietuviy per mazo naudojimosi e-verslo paslaugomis
priezastys

Mazai informacijos, arba jo néra apie e-verslo teikiamas
galimybes ir naudojimosi bidus

|
Nemoka naudotis internetu, kitomis technologijomis, kurias
reikia iSmanyti, norint pirkti internetu ]

Namuose neturi kompiuterio arba interneto rysio
Baiminamasi dél savo asmens duomeny, pinigy saugumo

Netikrumas dél netikusios prekés grazinimo, pakeitimo

Internetu sitilomos paslaugos maziau kokybiskos palyginus su
tradicinése prekyvietése

Smagu pirkti tradicinése parduotuvése, nes galima
,,paciupinéti"

E-verslo paslaugos teikiamos prekés yra brangesnés nei
perkant tradicinése parduotuvése

Internete sillomy prekiy asortimentas yra labai siauras

|
Internetiniai nusikaltimai

|
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Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

41 pav. Priezastys, kodél Lietuvoje per maZai naudojamasi e-verslo paslaugomis

Remdamiesi 18 paveiksle pateiktais duomenimis, galima iSvardinti pagrindines eksperty
iSskiriamas priezastis, kodél lietuviai per mazai naudojasi e-verslo paslaugomis. Ekspertai sutiko, kad
lietuviai nesinaudoja ar mazai naudojasi e-verslo teikiamomis paslaugomis, nes galbit tam trukdo
internetiniai nusikaltimai (nurodé 4 respondentai). Tobuléjant informacinéms technologijoms, tikinei,
finansinei ir kitai veiklai persikeliant i elektroning erdve, joje ivykdomy nusikalstamy veiky skai¢ius
taip pat auga. Jos vis sudéting¢ja, jy tyrimas ir atskleidimas yra itin komplikuotas, tad daroma
prielaida, kad tai yra viena priezasciy, dél kurios lietuviai neskuba naudotis e-verslo paslaugomis, bijo
rizikuoti patirti nuostoliy — negauti uzsakytos, apmokeétos prekés, paslaugos.

4 ekspertai taip pat iSsky¢ ir antrg priezastj. Eksperty nuomone, galimai vartotojai gauna per
mazai informacijos, arba jos néra apie e-verslo teikiamas galimybes ir naudojimosi budus. Ko

pasékoje, lietuviai nevisada ryZtasi naudotis e-verslo paslaugomis.
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Eksperty (pazyméjo 4 ekspertai) nuomone, e-verslo paslaugy naudojimg Lietuvoje stabdo tai,
kad visuomené dar nepakankamai moka naudotis internetu, kitomis technologijomis, kurias reikia
iSmanyti, norint pirkti internetu.

4 eskpertai mano, vartotojai maziau naudojasi e-verslo paslaugomis ir vertina tradicines
parduotuves, nes ,,smagiau pirkti tradicinése parduotuvése, nes galima ,,paciupinéti*.

Ekspertai vienareik§miSkai (pazymejo visi apklausoje dalyvave respondentai) nesutiko su
teiginiais, kad internete sitilomy prekiy asortimentas yra labai siauras; e-verslo paslaugos teikiamos
prekés yra brangesnés nei perkant tradicinése parduotuvése ar internetu sitilomos paslaugos maziau
kokybiSkos palyginus su tradicinése prekyvietése. Daroma prielaida, kad e-verslas yra paZenges,
neatsiejamas nuo naujoviy, dél Sios priezasties jis ne tik diegiamas, bet ir nuolatos vystomas
atsizvelgiant | vyraujancias naujas tendencijas, tod¢l e-parduotuvése sitilomos paslaugos yra ne maziau
kokybiskos nei tradicinése prekyvietése. Kaip ir asortimentas neretai yra didesnis, o prekiy kainos —
mazesnés, nes imonés vykdydamos versla elektroninéje erdvéje turi mazesnius e-parduotuvés
iSlaikymo kastus, nereikia mokéti nuomos mokesCiy uz patalpas, todél joms atsiranda galimybe
vartotojams internetu pasitilyti patrauklesnes kainas uZz tokios pat kokybés prekes (kaip tradicinése
parduotuveése).

Neé vienas ekspertas nepatvirtino teiginio, kad Lietuvoje per mazai naudojamasi e-verslo
paslaugomis, nes baiminasi dé¢l savo asmens duomeny, pinigy saugumo, kai nepasitikéjimas
atsiskaitymy internetu saugumu vartotojus atbaido nuo sprendimo iSbandyti pirkimg internetu. Tuo
remiantis, galima teigti, kad Siandieng e-verslas duomeny sauguma jtvirtina j tvirtus reglamenty rémus,
did¢ja e-verslo démesys ir investicijos 1 klienty duomeny sauguma. Reikia pabrézti, kad asmens
duomeny apsauga neturi tapti klititimi e-verslo plétrai, kaip ir pazanga neturéty sumazinti vartotojy
teisés | privatumg ir savo duomenis. Tod¢l ir potenciallis vartotojai turi biiti gerai informuoti apie
idiegtas elektroninés saugumo sistemas, kad bty uztikrinti d¢l savo duomeny saugumo.

Apibendrinant, galima teigti, kad pagrindinés priezastys, kodél Lietuvoje per mazai
naudojamasi e-verslo paslaugomis yra kelios: internetiniai nusikaltimai; per mazai informacijos, arba
jos néra apie e-verslo teikiamas galimybes ir naudojimosi biidus; vyresnio amziaus vartotojai
nepakankamai moka naudotis internetu, kitomis technologijomis, kurias reikia iSmanyti, norint pirkti
internetu; konservatyvesniems asmenims smagiau pirkti tradicinése parduotuvése, nes galima prekes
apziuréti. Galima iSskirti problemas, su kuriomis susiduria e-verslg kuriancios jmonés: e-verslo idéjos
ir lukesciai nesutampa su rinkos realybe, didziul¢ konkurencija nacionaliniu ir pasauliniu mastu, tam
tikros vartotojy baimés (duomeny saugumas), sudétingo atsiskaitymo ar neaiSkios, sudétingos
registracijos, nepakankamo finansavimo ir kity veiksniy.

I8siaiSkinus, kad naudojimasis e-verslo paslaugomis Lietuvoje yra dar nepakankamai

iSvystytas, sekanciu anketos klausimu siekta suzinoti, kas eksperty nuomone, yra svarbiausia skatinant
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naudojimgsi e-verslo paslaugomis Lietuvoje (Zr. 19 pav.). Gauti tyrimo duomenys parodé, kad
eskperty nuomone, naudojimasi e-verslo paslaugomis Lietuvoje labiausiai skatinty vartotojy

uztikrinimas dél jy asmeniniy duomeny saugumo, taip nurodé 6 respondentai.

Veiksniai, skatinantys naudojimasi e-verslo paslaugomis

Sitlomi jvairesni atsiskaitymo bdai uz e-paslaugas

Aiskios instrukcijos kaip naudotis e-paslaugomis

Uztikrinimas dél asmens duomeny saugumo

Supaprastintas naudojimasis e-paslaugomis

Didesnis visuomenés informavimas apie teikiamas e-
paslaugas
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Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

42 pav. Svarbiausi veiksniai, skatinantys naudojimasi e-verslo paslaugomis.

Labai svarbu, anot eksperty, kad buty didesnis visuomenés informavimas apie teikiamas e-
paslaugas (5 ekspertai), kad vartotojams biity pateiktos aiskios instrukcijos kaip naudotis e-
paslaugomis (5 ekspertai). Supaprastintas naudojimasis e-paslaugomis prisidéty prie e-verslo
naudojimosi skatinimo, - tuo jsitiking 3 apklausoje dalyvave respondentai. Taip pat ekspertai nurode,
kad ne maziau svarbu norint skatinti vartotojy naudojimasi e-verslo paslaugomis, pasitilomi jvairesni
atsiskaitymo btidai uz e-paslaugas, taip nurodé 3 ekspertai. E-parduotuvée ar kitas e-verslas, siekiantis
efektyvesnés veiklos, savo vartotojams turi sitilyti bent keleta atsiskaitymo biidy, kad palaikyty
pageidaujamas valiutas, kad atsiskaitymo biidai biity populiariis ir priimtini rinkai, kurioje veikia e-
verslas.

Apzvelgus eksperty iSskirtus teiginius, prieita i§vados, kad naudojimasi e-verslo paslaugomis
Lietuvoje labiausiai skatinty vartotojy uZztikrinimas dél jy asmeniniy duomeny saugumo, didesnis
visuomenés informavimas apie teikiamas e-paslaugas, aiskios instrukcijos kaip naudotis e-
paslaugomis, supaprastintas naudojimasis e-paslaugomis ir sitilomi jvairesni atsiskaitymo budai uz e-

paslaugas.
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Anketinés apklausos pagalba noréta iSsiaiSkinti, ar e-verslas yra perspektyvesnis tarptautinése

rinkose nei tradicinis (Zr. 20 pav.).

Ar Jisy nuomone e-verslas yra perspektyvesnis
tarptautinése rinkose nei tradicinis?

r

B Kita Vienodai perspektyvus B Ne M Taip

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

43 pav. E-verslas perspektyvesnis tarptautinése rinkose nei tradicinis?

Beveik visi apklausoje dalyvave ekspertai patvirtino, kad e-verslo perspektyvos tarptautinése
rinkose lyginant su tradiciniu yra geresnés. Taciau 1 eksperté nesutiko su Siuo teiginiu. Né vienas

3

apklausos dalyvis nepasirinko tre€io teiginio: “vienodai perspektyvus”. Tod¢l daroma prielaida, kad
Siandieng e-verslui labiau nei tradiciniam verslui geresnés salygos vystyti bei geresnés perspektyvos
yra tarptautinése rinkose. Tai gali biiti vienas i§ veiksniy skatinan¢iy imones diegti e-versla savo
veikloje.

Imones kurti ir jdiegti e-versla skatina gaunama nauda, uztikrinanti efektyvesnj jmonés
vystymg. Anketos pagalba siekta iSsiaiSkinti eksperty nuomone, kokie yra e-verslo privalumai,
galimybés lyginant su tradiciniu verslu (zr. 21 pav.).

Tyrimo rezultatai parod¢, kad | pateiktus teiginius apie e-verslo privalumus ir galimybes,
eksperty atsakymai pasiskirst¢ labai panaSiai — vyrauja atsakymai ,,Taip® ir ,,Galbut”. Susumavus
teigiamus rezultatus, iSskirti trys teiginiai, labiausiai jvertinti eksperty (pazyméjo 6 ekspertai.), t.y.
eksperty nuomone, svarbiausi e-verslo privalumai, galimybés lyginant su tradiciniu verslu yra:

1) tarptautinio verslo galimybés. Galima pridurti, kad elektroniné¢ erdvé jvairaus dydzio

imonéms ar pavieniams verslininkams atveria vis didesnes tarptautinio verslo galimybes. Ir
Siandieng geografiné vieta ar formalus verslo registravimas viename ar kitame regione
nebéra kliiitis uzimti platesnes rinkas bet kuriai jmonei.

2) IT sprendimy naudojimas versle didina inovacijas ir produktyvumg, kuris didina jmoniy

konkurencingumo lygj. Reikia sutikti, kad IT sprendimy naudojimas e-versle suteikia
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galimybe¢ ijmonéms panaudoti e-verslg kaip priemong, kuria siekiama efektyvesnio vartotojy
aptarnavimo, kurios déka verslo procesai tampa aiskesni, uztikrinamas geresnis planavimo,
sprendimo priémimo procesas.

3) IT sprendimy panaudojimas padeda efektyviau priimti ir iSsiysti informacijg j iSoring
aplinkq. Galima pabrézti, kad IT pazanga, naujovés vis geriau uztikrina e-verslo teikiamos

informacijos prieinamuma, patikimuma bei iSplétojima i iSoring aplinka.

E-verslo privalumai, galimybés lyginant su tradiciniu verslo

Sudaro galimybes sutrumpinti tiekimo, pardavimo proceso laikg  IEE————
ir kaing

Geresnis rinkos pazinimas

Tarptautinio verslo galimybés

Didéja konkurencija pasauliniu mastu, kuri mazina sitlomy
prekiy ir paslaugy kainas
Geresné aptarnavimo kokybé, greitai atsakoma j kliento rapinus
klausimus

Galimybé pateikti daugiau informacijos apie produkcijg ir jmone

Atsiveria naujos verslo ir valstybés institucijy bendradarbiavimo
galimybés
IT sprendimy naudojimas versle didina inovacijas ir
produktyvuma, kuris didina jmoniy konkurencingumo lygj

IT sprendimy derinimas didina jmoniy veiksminguma
IT sprendimy panaudojimas padeda efektyviau vykdyti verslo
operacijas jmoniy viduje

IT sprendimy panaudojimas padeda efektyviau priimti iriSsiysti
informacija j iSorine aplinka
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Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

44 pav. E-verslo privalumai, galimybés lyginant su tradiciniu verslu.

Toliau tyrimas leido iSskirti dar keleta e-verslo privalumy ir galimybiy lyginant su tradiciniu
verslu. Ekspertai anketoje sutiko, kad e-verslas sudaro galimybes sutrumpinti tiekimo, pardavimo
proceso laika ir kaing (paZyméjo 5 respondentai), IT sprendimy derinimas didina jmoniy
veiksmingumg (5 ekspertai). Daugiau nei pusé apklausoje dalyvavusiy eksperty teigé, kad e-verslas
(kitaip nei tradicinis verslas) suteikia daugiau galimybiy pateikti daugiau informacijos apie produkcija
ir jmon¢ (4 ekspertai). Taip pat 4 eksperty nuomone, IT sprendimy panaudojimas e-versle padeda
efektyviau vykdyti verslo operacijas imoniy viduje. Galima pridurti, kad e-verslas apima ne tik
iSorinius procesus virtualioje aplinkoje, bet pirmiausia - vidinius procesus. Tai jmonés viduje

vykstancios operacijos — informacijos rinkimas, apdorojimas, saugojimas, pateikimas, produkcijos
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projektavimas, finansinés operacijos, jrengimai ir kita. Ir ¢ia Siuolaikinés informacinés technologijos
(IT) priemones, leidzia efektyviai apdoroti, saugoti ir perduoti informacija, atlikti kitas verslo
operacijas.

3 ekspertai, kaip e-verslo privaluma, galimybe lyginant su tradiciniu verslu, iSkélé - geresnj
rinkos pazinimg. Neabejotinai, savo vartotojy segmento pazinimas yra didelis pranaSumas pries tokios
informacijos neturincius konkurentus. O S§iuo atveju, e-verslas suteikia tokig galimybe — gauti
informacija apie esamus, potencialius vartotojus. Ta informacija gaunama greiciau, efektyviau ir
mazesniais kastais lyginant su tradiciniu verslu. Be to, e-verslas ne tik leidzia geriau pazinti rinka, bet
ir grei€iau surinkti, sisteminti ir analizuoti $i3 informacija.

Taip pat 3 ekspertai nurodé¢, kad prie e-verslo privalumy reikéty priskirti ir geresng
aptarnavimo kokybe, kai greitai atsakoma j kliento riipimus klausimus bei e-verslas suteikia galimybe
efektyviau bendradarbiauti naujoms verslo ir valstybés institucijoms (nurodé 3 ekspertai).

ISnagrinéjus e-verslo privalumus ir galimybes (lyginant su tradiciniu verslu), prieinama
iSvados, kad e-verslas jmonéms suteikia konkurencinj pranaSuma, gerina ir pagreitina komunikacija,
informacijos paieskas, sumazina ilaidas, taupo laika, efektyvina (greitesnis ir tikslesnis) bendravimg ir
bendradarbiavimag su klientais, tarp jmoniy ar su institucijomis. Apklausoje dalyvave ekspertai
labiausiai iSskyreé tarptautinio verslo galimybes ir kaip pagrindinius e-verslo privalumus nurod¢ IT
sprendimy panaudojimg versle. Eksperty teigimu IT panaudojimas e-versle didina jmoniy
konkurencinguma, inovacijas ir produktyvumg bei padeda efektyviau priimti ir apdoroti informacija
viduje, iSsiysti jg | iSoring aplinka.

Apibendrinant atliktos apklausos duomenis, galima teigti, kad daugelis (ypac jaunesnio ir
vidutinio amziaus) lietuviy yra bent karta iSbande e-versla. Pastoviai arba daznai naudojama
elektronin¢ bankininkysté, e-parduotuvés, elektroninés nebankinés paslaugos ir virtualios
bendruomenés. Ekspertai nurod¢ ir pagrindines priezastis, dé¢l ko Lietuvoje per mazai naudojamasi e-
verslo paslaugomis - internetiniai nusikaltimai; per mazai informacijos apie e-verslo teikiamas
galimybes, naudojimosi biidus; vyresnio amziaus vartotojai nepakankamai moka naudotis internetu,
kitomis technologijomis. Atlikus tyrimg, remiantis eksperty teigimais, nuspresta, kad naudojimasi e-
verslo paslaugomis Lietuvoje labiausiai skatinty didesnis asmeniniy duomeny saugumas, didesnis
visuomenés informavimas apie teikiamas e-paslaugas, supaprastintas naudojimasis e-paslaugomis ir

sitilomi jvairesni atsiskaitymo biidai uz e-paslaugas.
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3.2.3. E-verslo modeliy taikymas versle
Tyrimu siekta suzinoti, kokius e-verslo modelius ekspertai zino ar taiko juos savo veikloje (zr.

22 pav.).

E-verslo modeliai

Verslas-darbuotojui (B2E)

Vartotojas-vartotojui (C2C)

Vartotojas-verslui (C2B)

Verslas-vyriausybei (B2G)

Verslas-vartotojui (B2C)

Verslas-verslui (B2B)
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Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

45 pav. E-verslo modeliai ir eksperty jy taikymas savo veikloje

Tyrimas parodé, kad tik vienas i$ apklausoje dalyvavusiy eksperty nezinojo e-verslo modelio
,vartotojas — verslui (C2B)“, visi kiti pazyméjo, kad ne tik zino iSvardintus e-verslo modelius, bet
daugelj jy taiko savo veikloje (darbe, asmeniniais tikslais). Ekspertai patvirtino, kad Zino sekancius e-
verslo modelius: B2E (pazyméjo 6 respondentai), C2C (4 ekspertai), C2B (4 ekspertai), B2G (4
ekspertai), B2C (3 ekspertai) ir B2B (3 ekspertai).

Buvo svarbu suzinoti, kuriuos e-verslo modelius ekspertai taiko savo darbinéje veikloje ar
asmeniniams tikslams. Anketin¢je apklausoje dalyvave ekspertai nurodé, kad taiko sekancius e-verslo
modelius: daugiau nei pusé¢ respondenty (4 ekspertai) savo veikloje taiko verslas-vartotojui (B2C),
verslas-verslui (B2B) (pazyméjo 3 ekspertai), verslas-vyriausybei (B2G) (2 ekspertai), vartotojas —
vartotojui (C2C) (2 ekspertai). Nagrinéjant uzpildytas anketas, pastebéta, kad e-verslo modelius savo
veikloje daugiausia taiko jaunesnio amziaus (22-29 m.) apklausoje dalyvave ekspertai. Tarp jy

naudojamy e-verslo modeliy vyrauja B2B, B2C, B2G.
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Apibendrinant e-verslo modeliy zinomumg ir taikyma eksperty veikloje, prieinama iSvados, kad
beveik visi ekspertai zino paminétus e-verslo modelius ir didzioji dauguma (5 ekspertai) taiko e-verslo
modelius savo veikloje.

Tyrimo metu, klausta eksperty nuomonés, kurie e-verslo modeliai yra s¢kmingiausiai veikiantys

Lietuvoje ir uzsienyje (zr. 23 pav.).

Sékmingiausiai veikiantys e-verslo modeliai

Verslas-darbu ot Ui (B2

Vartotojas-vartotojui (C2C)
Vartotojas-verslui (C2B)
Verslas-vyriausybei (B2G)
Verslas-vartotojui (B2C)

Verslas-verslui (B2B)

o
=

2 3

Y
w
[e)]
~

Lietuvoje m UiZsienyje

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis tyrimo duomenimis.

46 pav. Sékmingiausiai Lietuvoje veikiantys e-verslo modeliai

Tyrimas atskleidé, kad sékmingiausiai Lietuvoje veikia e-verslo modelis verslas-vartotojui
(B2C), - §j modelj nurodé 5 i§ 7 apklausoje dalyvusiy eksperty. Sio modelio principu dirba lietuviskos
imonés e-parduotuviy pagrindu. E-verslo modelio B2C taikymas veikloje imonéms suteikia platesnj
pasirinkimg, neribojama laika, individualius uzsakymus. Vienos sékmingesniy Sio modelio verslo
pavyzdziy Lietuvoje — Pigu.lt, Varle.lt.

Toliau pagal s€¢kminguma Lietuvoje veikiantj e-verslo modelj vartotojas-vartotojui (C2C) iSskyre
3 ekspertai. E-modelis C2C verslas vyksta per interneto skelbimus, forumus, aukcionus ar kitas
prekyvietes, kur zmonés gali pirkti ir parduoti savo prekes. Tai analogas - jvairiems skelbimams
laikras¢iuose ir pan., skirtumas tas, kad tarp pardavéjo ir pirkéjo, kuris tg preke perka egzistuoja e-
verslas. Zymesni uZsienio §io e-verslo pavyzdziai yra Craigslist, eBay, Etsy, o Lietuvoje — skelbiu.lt,
alio.lt, rinkis.lt. Daroma prielaida, kad e-verslo modelis C2C yra pats artimiausias paprastiems
vartotojams, interneto narSytojams. Jie patys be dideliy finansiniy galimybiy gali uzsiimti e-komercija

pardavinédami jvairiausius daiktus (automobilius, nekilnojama turta, riibus, kitas smulkmenas).
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3 ekspertai mano, kad Lietuvoje tarp sékmingai veikianCiy yra e-verslo modelis - verslas-verslui
(B2B). E-verslo modelis B2B apima jmonés verslo santykius su kitomis jmonémis. B2B modeliu
veikianCios jmonés dalj veikly perkélusios i el. erdve, sumazina savo tradiciniy verslo veikly kiek],
padidina produkty pristatymo greitj, gerina uzsakymy valdymga, tobulina klienty aptarnavimg. Tarp
lietuvisky e-verlo modelio B2B sé¢kmingai veikianciy jmoniy galima iSskirti AB ,,Lesto (eso.lt),
advokaty kontorg ,,Lawin®, ,,Small Planet Airlines*, SBA koncerng (,,Berry®).

E-verslo modelis vartotojas-verslui (C2B), pasak 2 apklausoje dalyvavusiy eksperty yra
s¢kmingai veikiantis Lietuvoje, taCiau maziau populiarus. Vartotojas-pardavéjas pateikia savo
gaminiy, paslaugy pasiilymy, o susidoméjusios jmonés susisickia su vartotoju-pardavéju. Si
informacija btina prieinama keletui ar vienam verslo subjektams, kurie gali teikti savo pasitilymus.
Lietuvoje tokiu principu veikiancias galime laikyti skelbimy portalus ,,ieSkau” skiltis. Prieinama
iSvados, kad Sis e-verslas - komerciniai santykiai, kuriuose dalyvauja vartotojas ir verslo atstovas,
Lietuvoje dar néra labai populiarus.

Apibendrinant galima teigti, kad eksperty nuomone, Lietuvoje sékmingiausiai e-verslo
modeliai yra B2C, B2B, C2C ir C2B. DazZniausi motyvai kurti e-verslg yra tradicinés veiklos plétra —
papildomas kanalas $alia veikiancio verslo, prekybos (fizinés parduotuves). Taciau reikia pastebéti,
Lietuva — per maza rinka, ¢ia nesugeneruojamos tokios pajamos, kad c¢ia e-verslas galéty biiti
s¢kmingiau vykdomas nei iSsivysciusiose uzsienio Salyse (Amerikoje, Kinijoje, Didziojoje Britanijoje
ir t. t.). Kiekvienas e-verslas turi rasti savo nisg Lietuvoje ir ¢ia sugebéti uzdirbti bei pléstis i kur kas
didesnes rinkas (pvz.: | Vokietija, Lenkija, kt.). Lietuvos rinkoje dirba nemazai tarptautiniy jmoniy,
kurios patenka i sékmingyjy jmoniy sagraSus: IBM, ,,Cisco“, HP, ,,Oracle, SAP, ,Siemens,
,,Accenture, 3M, SEB, kitos.

Paskutiniu anketos klausimu noréta suzinoti eksperty nuomone, kokiy saliy e-verslo pavyzdzius
jie laiko kokybés etalonais pasauliniu mastu. Pirmiausia ekspertai iSskyré pasauliniu mastu
pirmaujancias e-parduotuves Amazon.com (pazyméjo 3 ekspertai), eBay (2 ekspertai). Eksperty
teigimu tai — ,,patys populiariausi, turintys daugiausia vartotojy ir apimantys labai placias produkty
kategorijas* e-verslai. Vienas apklausoje dalyvavusiy eksperty teigiamai atsiliep¢ apie Amazon.com ir
i8skyré Sio e-verslo modelio privalumus: ,klienty aptarnavimas, platus produkty pasirinkimas, gerai
Zinomos, greitos operacijos®. Taip pat ekspertai prie sekmingai veikianciy, populiariy pasauliniu mastu
e-verslo jmoniy priskyré Aliexpress.com (nurodé 2 ekspertai), nurodydami Sios e-parduotuvés
privalumus: ,,prekiy pasirinkimo gausa, stipri vartotojo apsauga’’. Ketvirta, eksperty j kokybés etalonu
pasauliniu mastu sgrasg jtraukta e-verslo parduotuve - ASOS.com (1 ekspertas). Apie ja ekspertai rasé:
,platus produkty pasirinkimas, geras klienty aptarnavimas, greitas pristatymo laikas*.

DaZniausiai ekspertai iSskyré Jungtines Amerikos Valstijas, Kinijg, Jungting Karalyste, kaip

Salis, kurios gali biiti e-verslo pavyzdziu (jas anketoje pazyméjo 5 ekspertai).
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Apibendrinant galima tvirtinti, kad pasauliniu mastu sékmingai veikiancios, Zinomos ir
populiariausios e-verslo kompanijos, anot eksperty, yra Amazon.com, eBay, Aliexpress.com,
ASOS.com. Tai e-verslo kompanijos veikianc¢ios Jungtinése Amerikos Valstijose (JAV), Kinijoje,
Jungtingje Karalystéje (UK), - Salyse, kurios yra vienos stipriausiy e-verslo srityje. Be to, jos turi,
pritraukia didziausias vartotojy rinkas. Ekspertai nurodé, kad e-verslo pradininké ir lyderé e-verslo
srityje yra Jungtinés Amerikos Valstijos. Sioje S$alyje daugiausia ir priskai¢iuojama sé¢kmingai
veikianciy e-verslo kompanijy, kurias Siandieng Zino visame pasaulyje ir galima jy versla laikyti
pavyzdiniu — kokybeés etalonu. Salia to, ekspertai nurodé ir kitas 3alis, kurios turi nemazai populiariy ir
pasauliniu mastu veikianciy e-versly, tai — ,,Kinija - mobiliyjy mokéjimy lyderiai®, ,tikriausiai Kinijos
ir Amerikos“, ,,UK, Japonija“. Tai Salys, kuriy ,internetinémis parduotuvémis ir paslaugomis
naudojasi visas pasaulis®. Galima pridurti, kad tai Salys, kur sukuriama daugiausia s€ékmingy start‘apy,
e-versly. Be to, tai Salys, kuriose yra geros salygos pradéti e-versla. Reikia pastebéti, kad e—verslas
pirmauja JAV, Europos ir Azijos Salyse, o sparCiausiai plinta labiausiai ekonomiskai i$sivysciusiose
Salyse - JAV, Europoje, Skandinavijoje, Japonijoje. Sparty e-verslo plitimg Siose Salyse galima sieti su
konkurenciniy pranasumy formavimo galimybiy ribotumu, kai Siose Salyse verslo subjektai susiduria
su jau iSnaudotomis kity galimybémis, todél siekdami efekto — ieSko naujoviy. Be to, ¢ia dauguma
vartotojy turi reikalingas technologijas ir yra psichologiSkai subrend¢ elektroninio verslo teikiamy
galimybiy i$naudojimui. Siandieng e-verslas labiausiai paplites JAV, Danijos Karalystéje, Svedijoje,

Didziojoje Britanijoje, taciau vis labiau plétojamas Centringje ir Ryty Europoje, Azijoje.

Tyrimo i§vados:

o Ekspertai e-verslg vertina kaip labai perspektyvy, taip atsaké 6 i§ 7 apklausoje dalyvavusiy
eksperty. Taip pat eksperty nuomone svabiausi e-verslo privalumai yra: laiko taupymas,
didesnis prekiy ir paslaugy pasirinkimas, greitas ir tikslus bendravimas su klientais.

e Eksperty nuomone, daugelis lietuviy yra bent kartg iSbandg e-versla (patvirtino 3 ekspertai).
Taip pat, 3 ekspetai patvirtino, kad sazniau naudojasi jaunoji karta.

e Pagrindinés priezastys, kodél Lietuvoje per mazai naudojamasi e-verslo paslaugomis yra
kelios: internetiniai nusikaltimai; per mazai informacijos apie e-verslo teikiamas galimybes;
vyresnio amziaus vartotojai nepakankamai moka naudotis internetu; konservatyvesniems
asmenims smagiau pirkti tradicinése parduotuvése, nes galima prekes apzitiréti. Naudojimasi e-
verslo paslaugomis Lietuvoje skatinty vartotojy uztikrinimas dél jy asmeniniy duomeny
saugumo, didesnis visuomenés informavimas apie teikiamas e-paslaugas, aiskios instrukcijos
kaip naudotis e-paslaugomis, supaprastintas naudojimasis e-paslaugomis ir sitilomi jvairesni

atsiskaitymo biidai uz e-paslaugas.
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E-verslas jmonéms suteikia konkurencinj pranaSumg, gerina ir pagreitina komunikacija,
informacijos paieSkas, sumazina iSlaidas, taupo laika, efektyvina bendravimg ir
bendradarbiavima su klientais, tarp jmoniy ir su institucijomis.

Eksperty nuomone, Lietuvoje sekmingiausiai e-verslo modeliai yra B2C, B2B, C2C ir C2B.
Kokybés etalonais pasauliniu mastu ekspertai iSskyré pirmaujancias e-parduotuves
Amazon.com (pazymejo 3 ekspertai), eBay (2 ekspertai). Ekspertai iSskyré Jungtines Amerikos
Valstijas, Kinija, Jungting Karalystg, kaip Salis, kurios gali biiti e-verslo pavyzdziu (jas

anketoje paZyméjo 5 ekspertai).
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

ISanalizavus e-verslo raida, prieita iSvados, kad e-verslo atsiradimg nulémé asmeniniy kompiuteriy
bei individualiy technologijy paplitimas. Tai prasidéjo, kai jmonés savo verslo procesuose pradéjo
taikyti internete jgytus informaciniy technologijy sprendimus, pritaikius e-verslo modelius,
komunikacija, bendradarbiavima ir kitus procesus, kurie perkeliami i virtualig erdvg. Dabartiniame
e-verslo raidos etape e-verslas yra butinybé jmonéms, siekianc¢ioms konkurencingumo. E-verslas
padeda mazinti patiriamus kaStus bei optimizuoja verslo operacijas. E-versla galima tapatinti su
tradiciniu veiklos modeliu, skirtumas tas, kad e-verslas vykdomas elektroningje erdvéje (internete,
extranete, intranete).

ISanalizavus e-verslo Lietuvoje problematika, galima tvirtinti, kad Lietuvoje e-verslas diegiamas ir
naudojamas pakankamai sparciai, taciau vis dar susiduria su klititimis, problemomis — maza Salies
rinka, technologiniai barjerai, nepakankamas duomeny saugumo uztikrinimas, vartotojy
pasitike¢jimo e-verslo paslaugomis stoka, investicijy trukumas, e-verslo apmokestinimas,
nepakankamai kryptinga e-verslo plétros skatinimo politika.

Prieita iSvados, kad Amazon (B2C) sékmés veiksniai yra glaudziai susije¢ su kompanijos jkuréju
Jeff Bezos netradiciniu mastymu, drasa, rizika. ISskirti veiksniai, kurie ypa¢ prisidéjo prie
kompanijos s¢kmingos veiklos: strategija - prekiauti beveik viskuo; papildomos, pridétinés vertés
pridedancios paslaugos; iSplétota veikla uzsienio rinkose; orientacija | auksta kokybe vartotojams
teikianCias paslaugas; ypatingas pozitris ] klientus ir jy aptarnavimg; e-parduotuvés orientacijg |
aiSky, patogy vartotojo apsipirkima; nejprasta zmogiskyjy iStekliy vadyba: pritraukta talentingy ir
nejprasty darbuotojy komanda; sukurti geri santykiai su gamintojy, parduotuviy vadovais;
taikomos inovacijos.

[Sanalizavus Pigu.lt naudojamg B2C modelj, e-parduotuvés teikiamas paslaugas, iSskirti sékminga
jos veikla galimai jtakojantys veiksniai: Pigu.lt strategija — prekiauja tik naujomis ir originaliomis
prekémis, orientuota prekyba  iki Siol internetu nepirkusius Zmones, j rajony ir mazesniy miesty
gyventojus orientuota prekyba, platus ir atnaujinamas prekiy asortimentas, vartotojams patrauklios
kainos bei platus, nuolat atsinaujinantis jy asortimentas, suteikiamos garantijos bei garantuojamas
prekiy grazinimas bei keitimas, saugus narS§ymas ir pirkimas, atsiskaitymo formy jvairove

Atlikus tyrimg, prieita iSvados, kad Lietuvoje kurti e-versla yra tradicinés veiklos plétra —
papildomas kanalas Salia veikiancio verslo (fizinés parduotuves). Daroma prielaida, kad Lietuva —
per maza rinka, ¢ia nesugeneruojamos tokios pajamos, kad e-verslas galéty biti sé¢kmingiau

vykdomas nei i$sivysciusiose uzsienio salyse (Amerikoje, Kinijoje, DidZiojoje Britanijoje ir kt.).
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Nustatytos problemos su kuriomis susiduria e-versla kurian¢ios imonés: e-verslo id¢jos ir lukesciai

nesutampa su rinkos realybe, didziulé konkurencija nacionaliniu ir pasauliniu mastu, tam tikros

vartotojy baimés (duomeny saugumas), sudétingo atsiskaitymo ar neaiskios, sudétingos

registracijos, nepakankamo finansavimo ir kity veiksniy.

ISsiaiskinus e-verslo modeliy diegimo ir naudojimo pagrindines problemas, pateiktos

rekomendacijos ju tobulinimui:

Lietuvos vartotojams vis dar stinga pasitikéjimo e-verslo paslaugomis. Todé¢l e-verslo
jmonéms rekomenduotina kurti ir vystyti kaip imanoma labiau pagrindinius
skaidrumo principus atitinakéius e-versla. Taip e-verslo jmonés iSsklaidyty klienty
abejones dél prekiy ir aptarnavimo kokybés perkant internetu, naudojantis kitomis e-verslo
paslaugomis. Vienas budy — leisti realiems e-parduotuviy pirkéjams, e-verslo paslaugy
naudotojams palikti vieSus komentarus apie savo patirtj, uzpildant pateikta anketa,
dalyvaujant diskusijose, jvertinant, kad klientas gali pateikti ir neigiamus atsiliepimus. Sie
veiksmai skatinty e-verslo jmones neignoruoti klientams kilusiy problemy ir jas operatyviai
spresti.
Siekdamos pritraukti vartotojus, jtikinti juos be baimeés naudotis e-verslo paslaugomis, e-
verslo jmonés turi uZtikrinti sukurto e-verslo sauguma: nuo kibernetiniy jsilauzimy,
duomeny vagysciy (tiek imongs, tiek ir vartotojy). Tuo tikslu rekomenduojama:

- skirti didesnj démesj sistemos saugumui — diegiant apsaugines, antivirusines

programas;

- imonés viduje nustatyti aiSkias internetiniy technologijy naudojimosi taisykles;

- apibrezti skirtingy darbuotojy prieigos teises;

- nuolat mokyti darbuotojus raStingumo ir atsakingumo internetiniy technologijy

srityje.

Lietuvos rinka per maza e-verslo plétrai, todél rekomenduotina €ia seékmingos e-verslo
veiklos pasiekusioms jmonéms plétotis — jsitraukiant i uZzsienio rinkas. UZsienio Salyje
plétojant e-versla, rekomenduotina lokalizuotis — prisitaikyti prie vietiniy taisykliy ir
vartotoju iprociy, nustatyti tokius prekiy pristatymo ir apmokéjimo biidus, kurie biidingi
konkrecioje Salyje. Taip pat svarbu uztikrinti sklandy aptarnavimg — darbuotojai turi kalbéti

ta kalba, kuria zmonés kalba toje Salyje.
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ANOTACIJA

Magistro baigiamajame darbe susipazinus su e-verslo modeliais, jy taikymo ir naudojimo versle
teoriniais aspektais, atlikus e-verslo modeliy pasauling (Lietuvos ir JAV situacijg ir problematika)
rinkos analizg, iStyrus e-verslo modeliy taikyma Lietuvos versle ir identifikavus egzistuojancius e-
verslo modeliy trukumus, pateiktos jy tobulinimo galimybés.

Siame darbe, remiantis teorinémis studijomis bei kokybiniu tyrimu tirti e-verslo modeliy
taikymo versle ypatumai: pasaulinés rinkos analizé. Pirmoje darbo dalyje nagrinéjami e-verslo modeliy
taikymo ir naudojimo vartotojams teoriniai aspektai: e-verslo samprata ir raidos analiz¢, e-verslo
modeliai ir jy ypatumai. Antroje dalyje pateikiama e-verslo modeliy taikymo pasaulinés rinkos analizé:
e-verslo modeliy taikymo Lietuvoje situacija ir problematika; e-verslo modeliy taikymo JAV
kompanijose analize: s¢kmés atvejai. TreCioje dalyje pateiktas e-verslo modeliy taikymo tyrimas,
kuriuo siekta iSanalizuoti su e-verslu susijusiy asmeny - eksperty nuomone apie e-verslo naudojimo, e-
verslo modeliy taikymo veiksnius, perspektyvas Lietuvoje.

Pagrindiniai Zodziai: elektroniné erdvé, e-verslas, e-verslo modeliai, verslas - verslui (B2B),

verslas — vartotojui (B2C), vartotojas — vartotojui (C2C).
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ANNOTATION

The Master’s thesis explores e-business models and the theoretical aspects of their application
and use in business, provides a global market analysis (focusing on the situation in Lithuania and U.S.
and related problematic issues) of e-business models, examines the application of e-business models in
Lithuanian businesses, identifies the existing drawbacks of e-business models, and provides
suggestions for the improvement of e-business models.

This paper deals with the aspects of the application of e-business models in business activities
and focuses on a global market analysis based on theoretical studies and a qualitative survey. The first
part of the thesis examines the theoretical aspects of the application and use of e-business models with
respect to customers: the concept of e-business and its development, e-business models and their
characteristics. The second part of the paper provides the global market analysis of the application of
e-business models: the situation with respect to the application of e-business models in Lithuania and
related problematic issues; the analysis of the application of e-business models in U.S. companies:
cases of success. The third part presents the study of the application of e-business models which aims
to examine the opinions of the persons, namely, experts involved in e-business toward the factors
concerning the use of e-business and the application of e-business models as well as their prospects in
Lithuania.

Keywords: online space, e-business, e-business models, business-to-business (B2B), business-

to-customer (B2C), customer-to-customer (C2C).
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SANTRAUKA

Magistro baigiamojo darbo tikslas — remiantis teorinémis studijomis bei kokybine eksperty
apklausa, atliktu tyrimu, atlikti e-verslo modeliy pasauling rinkos (Lietuvos ir JAV situacijg ir
problematika) analizg, iStirti e-verslo modeliy taikyma Lietuvos versle ir identifikavus egzistuojancius
e-verslo modeliy trikumus, pateikti jy tobulinimo galimybés. Darbe, taikyta mokslinés literattiros
analiz¢ siekiant iSanalizuoti e-verslo modeliy taikymo ir naudojimo teorinius aspektus, istirti Lietuvos
ir JAV sékmingi verslo (taikant e-verslo modelius) atvejai. Taip pat atliktas kokybinis eksperty
nuomonés tyrimas, kurio metu buvo apklausti 7 ekspertai. Tyrimo tikslas - pasitelkiant eksperty Zinias,
iSsiaiSkinti e-verslo modeliy diegimo ir naudojimo pagrindines problemas; iSskirti sékmingo,
kokybisko e-verslo pavyzdzius.

Darbg sudarys 3 dalys. Pirmojoje darbo dalyje nagrinéjama e-verslo evoliucija, e-verslo modeliai
ir jy ypatumai, kiirimo ir taikymo teoriniai aspektai: atlikta e-verslo raidos analiz¢; nagrinéti e-verslo
modeliy taikymo problematika. Antroje dalyje analizuojama e-verslo modeliy taikymo Lietuvoje
situacija ir pasaulinés rinkos analizé: Lietuvos — ,,Pigu.lt”, Jungtiniy Amerikos Valstijy — ,,Amazon*
s¢kmés atvejai. Tai - pastarojo meto vieni sékmingiausiy e-verslo modeliy pavyzdziai, tap¢ ne tik
jmoniy finansinés s¢kmeés varomaja jéga, bet ir sukiir¢ kitokig, nei jprasta, verte klientui. Trecioje
dalyje atliktas tyrimas, kurio tikslas - pasitelkiant eksperty Zinias, i$siaiskinti e-verslo modeliy diegimo

problemas, tobulinimo galimybes. Darbo pabaigoje pateikiamos i§vados ir rekomendacijos.
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SUMMARY

The aim of this Master’s thesis is to carry out a global market analysis (focusing on the situation
in Lithuania and U.S. and related problematic issues) of e-business models based on theoretical
studies, a qualitative survey of experts and the study conducted for the purpose of this thesis; to
examine the application of e-business models in Lithuanian businesses, to identify the existing
drawbacks of e-business models, and to provide suggestions for improving them. The paper employs
scientific literature analysis in order to examine the theoretical aspects of the application and use of e-
business models, and to explore the success stories (in terms of applying e-business models) of
Lithuanian and U.S. businesses. Moreover, a qualitative experts’ opinion survey was conducted to seek
the opinion of 7 experts. The aim of the survey is to find out the key problems concerning the
implementation and use of e-business models, and to identify the examples of successful and efficient
e-businesses based on the experts’ knowledge.

The thesis consists of 3 parts. The first part of the paper analyses the evolution of e-business, e-
business models and their characteristics as well as theoretical aspects of their development and
application: it provides the analysis of the evolution of e-business and examines the problematic
aspects of the application of e-business models. The second part examines the situation with respect to
the application of e-business models in Lithuania and provides a global market analysis: the cases of
Teltonika and Pigu.lt in Lithuania, and the cases of Amazon and Upwork (formerly Upwork) in the
United States of America. These are one of the most successful examples of e-business models in
recent times that have not only become the driving force behind the companies’ financial success but
have also created an unconventional sort of value for their customers. The third part focuses on a
survey aimed at finding out the problems of implementing e-business models and opportunities for
their improvement, based on the knowledge from the surveyed experts. The thesis is finalized with

conclusions and recommendations.



&9

PRIEDAI
1 priedas
Saliy dvidesimtukas pagal pasaulio interneto vartotojy procents
TOP 20 SALIU

Nr. Salis Gyventoju sk., 2018 | Gyventojy sk, 2000 | Mterneto vartotojal, | Interneto vartofojal, I:lfgl‘l‘l:t;’
1 | China 1,415,045,928 1,283,198,970 772,000,000 22,500,000 3,3319
2 |India 1,354,051,854 1,053,050,912 462,124,989 5,000,000 9,142
3 | United States 326,766,748 281,982,778 312,322,257 95,354,000 2279
4 |Brazil 210,867,954 175,287,587 149,057,635 5,000,000 2,8819
5 | Indonesia 266,794,980 211,540,429 143,260,000 2,000,000 7,063 9
6 |Japan 127,185,332 127,533,934 118,626,672 47,080,000 1529
7 | Russia 143,964,709 146,396,514 109,552,842 3,100,000 3,4349
8 | Nigeria 195,875,237 122,352,009 98,391,456 200,000 49,095 %
9 | Mexico 130,759,074 101,719,673 85,000,000 2,712,400 3,033
10 |Bangladesh 166,368,149 131,581,243 80,483,000 100,000 80,383 9
11 |Germany 82,293,457 81,487,757 79,127,551 24,000,000 2299
12 | Philippines 106,512,074 77,991,569 67,000,000 2,000,000 3,250 9
13 | Vietnam 96,491,146 80,285,562 64,000,000 200,000 31,900
14 | United Kingdom 66,573,504 58,950,848 63,061,419 15,400,000 3099
15 |France 65,233,271 59,608,201 60,421,689 8,500,000 6109
16 | Thailand 69,183,173 62,958,021 57,000,000 2,300,000 2,378
17 |Iran 82,011,735 66,131,854 56,700,000 250,000 22,5809
18 | Turkey 81,916,871 63,240,121 56,000,000 2,000,000 2,700 %
19 |Italy 59,290,969 57,293,721 54,798,299 13,200,000 3159
20 |Egypt 99,375,741 69,905,988 48,211,493 450,000 10,613 9
TOP 20 Countries 5,146,561,906 4,312,497,691 2,937,139,302 251,346,400 1,068 9
Rest of the World 2,488,196,522 1,832,509,298 1,219,792,838 109,639,092 1,012
Total World 7,634,758,428 6,145,006,989 4,156,932,140 360,985,492 1,051

Saltinis: Top 20 Countries With The Highest Number of Internet Users. Internet World Stats. Usage and Population

Statsites, 2017.
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3 priedas
ANKETA
Gerb. Respondente,

PraSome Jiisy dalyvauti apklausoje, kurios tikslas — atlikti naudojimosi elektroninio verslo galimybémis analize.
Gauti duomenys bus naudojami tik magistro baigiamajame darbe, juos apibendrinus. Tikimeés, kad Jisy
nuoSirdis atsakymai padés gauti informatyvius ir objektyvius tyrimo rezultatus.

Anketoje klausimai pateikti su galimais atsakymais, jeigu priimtino varianto néra, praSome jrasyti jj. Atsakyma
pazymekite kryzeliu X, kur reikia parasykite savo nuomong tam skirtose vietose.

1. Kokiais tikslais naudojatés internetu?

O Bendravimo O Ieskant informacijos

O Darbo/ mokslo tikslais O Naudojantis multimedia (Radijas, Televizija)

O Perkant prekes ir paslaugas internetu O Skaitant elektronines knygas bei kitus
skaitinius

O Siunciantis muzika, filmus, zaidimus O Kita (jrasykite)

2. Ar naudojatés elektroninio verslo teikiamomis paslaugomis?
O Taip (perku internetu) O Zinau apie $ias galimybes, ta¢iau nesinaudoju
O Ne, nezinau apie tokias paslaugas O Kita (jrasykite)

3. Kaip vertinate e-versla?

O Nezinau kas tai yra O Manau, kad tai labai perspektyvu

O Neturiu nuomonés apie tai O Tai pelninga ir perspektyvu, bet miisy Salyje
dar per anksti

O Kita (jrasykite):

4. Kurie e-verslo privalumai Jums atrodo svarbiausi?

O Laiko taupymas O Greitas ir tikslus bendravimas su klientais
O Patogesnis aptarnavimas O Didesnis prekiy ir paslaugy pasirinkimas
O Tiesioginis pardavimas vartotojui be O Kita (jrasykite)

tarpininky

5. Juisu nuomone, ar lietuviai yra linke naudotis e-verslo paslaugomis, t.y. interneto pagalba: pirkti
prekes, apmokéti mokescius ir t.t.?

O Ne, nelinke, nes nenoriai taikosi prie naujoviy
O Kita (jrasykite)

O Taip, bet tik jauna karta
O Taip, bent karta pabandé daugelis

6. Kokiomis e-verslo teikiamomis paslaugomis Jis esate naudojesi?

E-verslo paslaugos Pastoviai DaZnai Kartais Niekada
Elektroninémis parduotuvémis O O O O
Internetiniais aukcionais O O O O
Elektroniniais pasazais (daug e. parduotuviy, O O O O
kurias vienija tas pats firminis Zenklas)




TreCiosios Salies prekyvietémis (daug e. O O O
parduotuviy viename tinklalapyje)

Virtualiomis bendruomenémis O O O
Elektroniné birza O O O
Elektroniniais skelbimais O O O
Elektroniné bankininkysté O O O
Elektroninémis  nebankinémis paslaugomis O O O
(draudimas, nekilnojamo turto operacijos,

leidybos paslaugos, elektroniné medicina)

7. Jusy nuomone, dél kokiu prieZas¢iy yra nesinaudojama arba per mazai naudojamasi e-verslo

paslaugomis?

PrieZastys Taip Gal bt Ne NeZinau

Mazai informacijos, arba jos néra apie e-verslo teikiamas O O O O

galimybes ir naudojimosi budus

Nemoka naudotis internetu, kitomis technologijomis, O O O O

kurias reikia iSmanyti, norint pirkti internetu

Namuose neturi kompiuterio arba interneto rysio O O O O

Baiminasi dél savo asmens duomeny, pinigy saugumo O O O O

Netikrumas dél netikusios prekés grazinimo, pakeitimo O O O O

Internetu sitilomos paslaugos maziau kokybiskos O O O O

palyginus su tradicinése prekyvietése

Smagiau pirkti tradicinése parduotuvése, nes galima O O O O

,paciupinéti*

E-verslo paslaugos teikiamos prekés yra brangesnés nei O O O O

perkant tradicinése parduotuvése

Internete sitilomy prekiy asortimentas yra labai siauras O O O O

Internetiniai nusikaltimai O O O O

8. Jusy nuomone, kas svarbiausia skatinant naudojimasi e-verslo paslaugomis Lietuvoje?

Teiginiai Labai Svarbu Ir taip, | Nesvarbu | VisiSkai
svarbu nesvarbu

ir ne

Didesnis visuomenés informavimas apie O O O O O

teikiamas e-paslaugas

Supaprastintas naudojimasis e- O O O O O

paslaugomis
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Uztikrinimas dél asmeniniy duomeny O O O O O
saugumo
Aiskios instrukcijos kaip naudotis e- O O O O O
paslaugomis
Sitlomi jvairesni atsiskaitymo biidai uz e- O O O O O
paslaugas
Kita (jraSykite):
9. Ar jiisy nuomone e-verslas yra perspektyvesnis tarptautinése rinkose nei tradicinis?

O Taip O Vienodai perspektyvus

O Ne O Kita (jrasykite)
10. PaZymékite Jusy nuomone, e-verslo privalumus, galimybes lyginant su tradiciniu verslu:

Taip Gal bt Ne NeZinau

Sudaro galimybes sutrumpinti tiekimo, pardavimo O O O O
proceso laika ir kaing
Geresnis rinkos pazinimas O O O O
Tarptautinio verslo galimybés O O O O
Didéja konkurencija pasauliniu mastu, kuri mazina O O O O
sitilomy prekiy ir paslaugy kainas
Geresné aptarnavimo kokybé, greitai atsakoma j kliento O O O O
rupimus klausimus
Galimybe pateikti daugiau informacijos apie produkcija O O O O
ir jimone
Atsiveria naujos verslo ir valstybés institucijy O O O O
bendradarbiavimo galimybés
IT sprendimy naudojimas versle didina inovacijas ir O O O O
produktyvuma, kuris didina imoniy konkurencingumo
lygi
IT sprendimy derinimas didina imoniy veiksminguma O O O O
IT sprendimy panaudojimas padeda efektyviau vykdyti O O O O
verslo operacijas imoniy viduje
IT sprendimy panaudojimas padeda efektyviau priimti ir O O O O

i§siysti informacija i iSoring aplinkg

11. Ar Zinote, kokie yra e-verslo modeliai ir ar taikote (planuojate naudoti) juos savo veikloje?

E-verslo modeliai

Zinau

NeZinau

Taikau

Netaikau

Verslas-verslui (B2B)

O

O

O

O
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Verslas-vartotojui (B2C) O O O O
Verslas-vyriausybei (B2G) O O O O
Vartotojas — verslui (C2B) O O O O
Vartotojas — vartotojui (C2C) O O O O
Verslas darbuotojui (B2E) O O O O

12. Kurie i§ Zemiau pateiktu e-verslo modeliy, Jiisy manymu, yra sékmingiausiai veikiantys?

E-verslo modeliai Lietuvoje UZsienyje
Verslas-verslui (B2B) O O
Verslas-vartotojui (B2C) O O
Verslas-vyriausybei (B2G) O O
Vartotojas — verslui (C2B) O O
Vartotojas — vartotojui (C2C) O O
Verslas darbuotojui (B2E) O O

13. Kokiy Saliu e-verslo pavyzdziai galéty buti kokybés etalonais pasauliniu mastu? Kodél? Prasau
jrasykite:

14. Jus esate:
O Vyras O Moteris
15. Kuriai amZiaus grupei Jis priklausote:
O 18-25 O 36-45

O 26-35 O 46 ir daugiau mety

16. Jusy iSsilavinimas (pabraukite vieng atsakyma arba jraSykite savo):

0O Nebaigtas vidurinis O AukStesnysis
O Vidurinis O Aukstasis
O Profesinis O Kita (jrasykite)

17. Pazymékite savo uZimtuma / kokioje veiklos sferoje dirbate:

Dékoju uz dalyvavima apklausoje!



