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SANTRAUKA

Vartotojy patenkinimas, prekybinio sektoriaus srityje, visada buvo svarbi ir aktuali
tema, daznai aptariama tarp tiekéjy, verslininky.

Prekybinio sektoriaus jmonés siekdamos sékmingai konkuruoti esamomis rinkos
salygomis turi atkreipti démesj | vartotojy poreikiy tenkinima, lukesCius ir norus, juos skatinant
tapti lojaliais. Tokiy buidy vartotojy patenkinimg galima laikyti tikslu arba kokybés iSmatavimo
rodikliu.

Baigiamojo darbo objektas: Vartotojy elgsena elektroninéje prekyboje

Darbo tikslas: Atlikti vartotojy elgsenos tyrimg Lietuvos elektroninése parduotuvése.

Tyrimo charakteristika.

Atlikus vartotojy elgsenos tyrimg Lietuvos elektroninése parduotuvése tyrimo rezultatai leido
padaryti tokias pagrindines iS§vadas:

e Klientams labai svarbus kainos ir kokybés santykis, todél internetinés parduotuvés
turéty taikyti atitinkamas nuolaidy sistemas, kadangi tai vienas i§ biidy pritraukti kuo
daugiau klienty.

e Konkurencija tarp internetiniy parduotuviy Lietuvoje yra pakankamai didelé. Todél
internetines prekybos jmonés turi stengtis iSlikti konkurencingje aplinkoje, nuolat
stebint konkurenty veiksmus. Taip pat turéty diegti naujas technologijas, taikyti
lankscia nuolaidy sistema, klientus supazindinti su naujomis prekémis, reaguoti |

rinkos pokycius ir prie jy prisitaikyti.

Raktiniai Zodziai: vartotojy elgsena, vartotojy elgsena internete, vartotojy elgsena

internetingje prekyboje
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Aivaras Ziegis. Consumer behavior in e-commerce. A final work of Business Management
study program student. A supervisor: lecturer Riuta Puidokaité — Savickiené, Utena
University of Applies Sciences, the Faculty of Business and Technologies, the Department of

Business and Public Management. Utena, 2020.

SUMMARY

Consumer satisfaction in consumerism has always been an important and topical
subject, often discussed among suppliers and entrepreneurs. To compete successfully in the current
market conditions, companies in the commercial sector must pay attention to meeting the needs,
expectations and desires of their and potential consumers, encouraging them to become loyal.
Consumer satisfaction in such ways can be seen as an objective or an indicator of service quality.

The object of the final work: Consumer behaviour in e-commerce.

Aim of the work: Research consumer behaviour in Lithuanian e-shops.

Characteristics of the research.

The results from the survey of consumers' behaviour in Lithuanian e-shops allowed to
draw the following main conclusions:

» The price-quality ratio is very important for customers, therefore online stores
should implement appropriate discount systems, as this is one way to attract as many customers as
possible.

* The e-commerce business in Lithuania is highly competitive. Therefore, e-
commerce companies must strive to keep their competitive advantage by constantly monitoring the
actions taken by competitors. The business should also introduce new technologies, apply a flexible
system of discounts, introduce new products to customers, respond to and adapt to current market
changes.

Keywords: consumer behaviour, consumer online behaviour, consumer behaviour in

online commerce



IVADAS

Kiekvieng dieng verslo jmonéms tenka priiminéti daug sprendimy, susijusiy su vietos,
paslaugy, kainy ir rémimo politika, parduotuvés jrengimais bei prekiy pateikimu. Svarbiausia, kad
visi Sie veiksniai funkcionuoty kaip pilnaverté visuma, kurios galutinis tikslas yra lojalus vartotojas,
uztikrinantis sékmingg jmonés veikla.

Temos aktualumas: Vartotojy poreikiy patenkinimas, prekybinio sektoriaus srityje,
visada buvo svarbi ir aktuali tema, daznai aptariama tarp tiekéjy, verslininky. Dar labiau tapo svarbi
Lietuvai jéjus ] Europos Sajungos rinka.

Prekybinio sektoriaus jmonés siekdamos sékmingai konkuruoti esamomis rinkos
salygomis turi atkreipti démesj | vartotojy poreikiy tenkinima, lukesCius ir norus, juos skatinant
tapti lojaliais. Tokiy biidy vartotojy patenkinimg galima laikyti tikslu arba kokybés iSmatavimo
rodikliu.

Tinkamas vartotojy poreikiy patenkinimas turi jtakos vartotojy iSlaikymui, tuo paciu
organizacijos pelningumui ir konkurencingumui. Klienty, vartotojy aptarnavimo sistemos yra
neatsiejama marketingo koncepcijos dalis. Savo ruoztu, marketingas padeda sukurti atitinkamus
produktus, siekiant aptarnauti pasirinktus rinkos segmentus. Marketingo tikslas — pelningai siekti
klienty poreikiy patenkinimo, uzmezgant su jais vertingy rySiy, toks tikslas labiausiai iSryskeja
konkurencijos metu.

Konkurencingoje verslo aplinkoje efektyvi pardavimy jmonés veikla neatsiejama nuo
kokybisko aptarnavimo. Todél jeigu jmonés siekia jgyti konkurencinj pranasSuma, jos kuo labiau
domisi klienty poreikiais, o nesikliauja vien produkto ar paslaugos kokybe, nes tai jau nebesuteikia
ilgalaikiy ir pelningy santykiy su klientais. Jmonés, norédamos jtikti vartotojams, praktikuoja
novatoriskas ir originalias strategijas, retai, bet kopijuoja rinkos lyderiy id¢jas, teigdamos, kad tai
tik vartotojy labui. Vartotojy i$laikymas yra ne tik ekonominés naudos garantija, bet ir kiekvienos
jmonés siekiamybé. Tik ilgalaikiais santykiais grista jmonés veikla gali turéti ateit]
konkurencingomis rinkos sglygomis.

Siekiant kokybisSkai aptarnauti klienta, pardavéjai turi moketi iSsiaiSkinti kliento
poreikius, norus ir surasti geriausius biidus jiems patenkinti. Zidirint j literatiira, atsiranda vis
daugiau knygy, kuriose visas démesys akcentuojamas klienty poreikiy studijavimui ir pardavéjy
gebéjimui patenkinti klienty poreikius.

Taigi jmonés, norédamos iSsilaikyti ar uzkariauti rinka, turéti ilgalaikiy verslo santykiy
ir biirj vartotojy, turi iSanalizuoti vartotojy elgesj lemiancius veiksnius, nes jy sprendimo priémimo

procesai skiriasi ir forma, ir turiniu.



Temos problema. Kiekvienos jmonés veikloje yra svarbus vartotojai ir jy skirtingi
poreikiai. Vartotojai priimdami sprendimus kg nors pirkti, lemia organizacijos pardavimus ir pelna.
Imonei, organizacijai, kuri nori pasiekti auksty tiksly, tenkindama vartotojy poreikius ir norus,
svarbu gerai zinoti, suprasti vartotojy savybes, elgsenos tendencijas, vartotojy elgesj lemiancius
veiksnius bei jiems galimg jtaka.

Siandieninis vartotojas yra palyginti labiau i$pruses, informuotas, reiklus, besitikintis
auksty rezultaty, todél jo uzsibrézti reikalavimai yra ypac auksti. Didéjant vartotojy poreikiams
didéja ir problemy, susijusiu su ty poreikiy tenkinimu. Kiekviena jmoné stengiasi kuo efektyviau
patenkinti vartotojy norus, kurti abipus¢ nauda, analizuojant mokslinius modelius apie vartotojy
elgseng, analizuojant iSorines ir vidines vartotojy elgsenas, veiksnius ir problemy sprendimo biidus.
Tik i$samiai iSanalizave vartotojy elgseng bei jy puoselé¢jamus liikesCius, gamintojai gali suformuoti

prekiy asortimenta, kuris tenkinty vartotojus.

Darbo objektas: Vartotojy elgsena elektroninéje prekyboje.
Darbo tikslas: iSanalizuoti vartotojy elgseng Lietuvos elektroninése parduotuvése.
Darbo uzdaviniai:
1. Atskleisti vartotojy elgsenos teorinius aspektus.
2. I8nagrinéti Lietuvos elektroninio verslo situacija.
3. Atlikti vartotojy elgsenos tyrimg Lietuvos elektroninése parduotuvése.
Darbo metodai:
1. Mokslings literattiros analizé.
2. Internetiniy Saltiniy analizeé.
3. Anketiné apklausa;
4

Duomeny analizé, apibendrinimas.

Darbe pasiekti studiju rezultatai:
e Paaiskinti pagrindines vadybos moksly teorijas ir jomis nusakomus reiskinius.
e Apibidinti verslo sistemos veikimo mechanizma.
o Atlikti situacijos analizg.
e Sisteminti ir vertinti analizés rezultatus.
e Surinkti ir suklasifikuoti informacija, reikalingg problemos sprendimui.
e Parengti tyrimo plang ir atlikti tyrimg.
e [Sanalizuoti ir interpretuoti gauti duomenys.
e Apibidinti ir pagrjsti inovacijy taikyma.

e PaaiSkinti prekybos ir paslaugy jmoniy specifiskuma.



Darbo praktinis reik§mingumas ir pritaikymo galimybés. [Sanalizuoti svarbiausi
vartotojy elgseng lemiantys veiksniai elektroningje prekyboje ir pateikti rezultatai bei i§vados gali

padéti patobulinti tokia veikla uzsiimanc¢iy jmoniy zmoniy srautus bei pelna.

Baigiamojo darbo struktiara: darbg sudaro jvadas, 3 skyriai, iSvados Ir

rekomendacijos, 20 pozicijy literattiros sgrasas, priedai. Darbo apimtis (be priedy) - 46 puslapiai.



1.VARTOTOJU ELGSENOS TEORINIAI ASPEKTAI

1.1 Vartotojy elgsenos samprata ir esmé

Siuolaikingje marketingo teorijoje ir praktikoje svarbus vaidmuo tenka vartotojy
elgsenai. Dél greitai kintancios paslaugy rinkos situacijos, bendrovés turi savo didziausig démesj
skirti j vartotoja.

Biitina sudominti vartotoja savo teikiamais produktais, pelnyti jo palankumg, nes nuo
jo priklauso sékmingas ir pelningas verslas. Tai jmanoma padaryti tik zinant, kokio biudo yra
vartotojas, kokie yra jo iSskirtiniai pomégiai, finansiné, socialiné padétis ir pan. Kalbant apie
vartotojy elgsena, pirmiausia reikty susipaZzinti su sgvoka, kuri nurodo vartotojo reik§me rinkoje.

Vartotojy elgsena yra pakankamai naujas mokslas, kuriuo dometis pradéta
devynioliktame amziuje.

Vartotojo elgsenos svarbiausia asis — vartotojas, kuris, kaip asmenybé yra sudétingas
subjektas, kurio elgesj nelengva prognozuoti.

Vartotojy elgsena apibréziama labai jvairiai. Keli apibrézimo pavyzdziai:

e Pagal P. Kotler, G. Amstrong, J. Sannders ir V. Wong vartotojo elgsena — tai galutiniy
vartotojy — asmeny ir namy ikio elgsena perkant prekes bei paslaugas asmeniniam
vartojimui;

e Pagal A. Bakanauskg — tai mokslas apie individus, grupes ir organizacijas ir jy naudojamus
procesus renkantis, jsigyjant/perkant, vartojant ir paSalinant preke, paslauga, idéja, kad
galéty patenkinti savo poreikius ir norus;

e Pagal M. R. Solomon — tai procesas, apjungiantis veiksmus, susijusius su tuo, kaip individai
ar jy grupés norédami patenkinti savo poreikius renkasi, jsigyja, vartoja ir disponuoja
prekémis, paslaugomis, id¢jomis bei patirtimis.

Vartotojo elgsena yra nuolat kintanti ir nepastovi , taciau yra i$skiriami pagrindiniai
septyni jos bruozai:

e Vartotojy elgsena yra motyvuota;
e Apima daug veiksmy;

e Sudétinga ir priklauso nuo laiko;
e Apima skirtingus vaidmenis;

e Yra veikiama iSoriniy veiksniy;

e Priklauso nuo asmenybés bruozy;

e Priklauso nuo situacijos.
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Paslaugy rinkos situacija greitai kinta ir pats gyvenimas privercia visas jmones
atkreipti démesj j pirkéja. Siandienos pirkéjai yra protingesni, negu buvo vakar ir jie nebenori biiti
»pilka masé* - jie nori biiti zmonés. Jie pageidauja, kad juos atpazinty ir gerbty, jiems Sypsotysi ir
dékoty .

Apibendrinant Siuos apibrézZimus galima teigti, kad vartotojo elgsena — tai vartotojo
elgesys, susijes su poreikius patenkinanciu produkty, paslaugy ieSkojimu, jsigijimu, vartojimu,
pasalinimu ir nuomonés susidarymu. Pirkéjas, jsigydamas preke ar paslaugq, visada nori gauti
kokybiskq gaminj, kuris atitikty jo litkescius. Pirkéjo pasitenkinimas yra pakartotinio pirkimo

elgsenos prielaida.

1.2 Vartotojy elgseng jtakojantys veiksniai

Vartotojy elgsena jtakoja tiek iSoriniai, tiek vidiniai veiksniai. Sudétinga atskirti
iSorinio poveikio veiksnius ir vidines

Vartotojy elgseng jtakoja tiek iSoriniai, tiek vidiniai veiksniai. Sudétinga atskirti
iSorinio poveikio veiksnius ir vidines vartotojo paskatas pirkti, kadangi vidiniai vartotojo elgsenos
veiksniai yra formuojami iSoriniy salygy. Be to, vartotojo elgsenos analiz¢ siekia nustatyti, kas
skatina vartotoja pirkti, taigi prekés savybés kaip iSorinio poveikio veiksnys formuoja vidinj
vartotojo stimula.

Vartotojy elgsenai svarbils yra iSoriniai veiksniai, kurie gali turéti tiek teigiamos, tiek
neigiamos jtakos. Jie apibrézia vartotojo priklausomybe kokiai nors grupei. Taigi, vartotojy
sprendimus tam tikrais buidais paveikia tokie iSoriniai veiksniai, kaip kultlira, visuomenés ar
socialinés klaseés, jtakos grupés, Seima.

ISskiriami Sie veiksniai lemiantys pirkéjo elgsena:

e Kulturiniai — kultiira, subkultiira, klas¢. Kultiira — tai didZiausig jtaka turintis veiksnys.
Kultiira gali biti apibréZta kaip vienai Zmoniy grupei ar Zmogui buidingas gyvenimo biidas,
nuomoniy ir poZiiiriy, vertybiy ir elgsenos modeliy rinkinys, leidZiantis Siems Zmonéms
gyventi kartu santykinai harmoningai, bet kartu ir skiriantis juos nuo kity Zmoniy. Jungdama
morale, pozitirius, bendravimo elgesio standartus, kultiira daro tiesiogine jtaka vartotojo
elgsenai, bendravimo tarp partneriy, kolegy, paslaugy teikéjy ir paslaugy vartotojy elgesio

stiliui. Taigi, svarbu suvokti pirkéjo kultiiros, subkulttiros, ir socialinés klasés svarba;
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Socialiniai — nedidelés vartotojo grupés jtaka, Seima, socialiniai vaidmenys ir statusas.
Biitent priklausymas vienai ar kitai grupei lemia apsisprendimag, nes priklausantys asmenys
perka tai, kas patikty ne tik jam, bet ir jo artimiems zmonéms bei draugams, nes jam svarbi
yra ty Zzmoniy nuomong, $eimos ir draugy nuomon¢ tampa vis svarbesné priimant pirkimo
sprendimus;

Asmeniniai — amziaus ir gyvenimo ciklo etapai, profesija, ekonominé padétis, gyvenimo
budas, asmenybé ir savimoné. Pirkéjo sprendimams jtakos turi ir jo asmeninés savybés,
tokios kaip pirkéjo amzius ir gyvenimo ciklo etapas, profesija, ekonominé padétis,
gyvenimo biidas, asmenyb¢ bei savimoné. Asmuo priklauso daugeliui grupiy — Seimai,
klubams, jvairioms organizacijoms. Asmens vieta kiekvienoje grup¢je gali buti apibiidinta
tiek pagal jo vaidmenj, tiek ir pagal jo visuomeninj statusg. Vaidmenj apibiidina veiksmai,
kuriuos, aplinkiniy nuomone, asmuo turi atlikti. Daugelj pirkimo sprendimy nulemia
vartotojo suvokimas apie tai, kiek konkretaus produkto pozymiai atitinka jo asmenybe.
Gaminiai, kuriuos zmones naudoja ir paslaugos, kuriomis naudojasi, padeda jiems suvokti
savaj] ,,a8“ bei socialinj identiSkumg. Daugelj dalyky — nuo riiby iki kosmetikos — yra
perkami, nes Zmogus stengiasi formuoti teigiamg pozilirj apie save ar paslépti savo
neigiamus aspektus. Be to, gaminiy ir paslaugy, kuriais naudojamasi, pobudis turi jtakos
kity zmoniy nuomonei apie tg asmenj;

Psichologiniai — motyvacija, suvokimas, patirtis, nuostatos, kity Zmoniy nuomonés. Turime
savy poreikiy ir nory, kurie turi didziule jtakg vartotojo elgesiui, kadangi norédami
patenkinti savo jgeidZzius, pirkéjai atsisako vienos alternatyvos, pasirinkdami kita, jy
manymu, geresn¢. Kiekvienas Zmogus yra unikalus, taciau visy poreikiai panasis. Poreikiy
lgyvendinimg skatina skirtingi faktoriai, tokie kaip laikas, prekiy jsigijimas, atitinkamos
aplinkybés, naujy prekiy ar paslaugy atsiradimas ir panasiai. Poreikiy atsiradimg ir jy rusis
studijavo daugelis mokslininky. Paprastai naudojama A. Maslovo poreikiy piramideés, kuri

atspindi poreikiy svarba, teorija:
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Savirealizacijos

/ Pagarbos \
/ Socialiniai \
/ Saugumo \
/ Fiziologiniai \

1 pav. Maslow poreikiy piramidé ()

Penki i§vardyti lygmenys, pasak Maslow, sudaro poreikiy hierarchija, pavaizduotg 1 paveiksle

Zemesniojo lygmens poreikius biitina patenkinti pirmiausia, nes tik patenkines Siuos poreikius,

zmogus siekia patenkinti aukstesniojo lygmens poreikius.

Fiziologiniai poreikiai — gyvybiniai poreikiai (rlipinamasi galimybe pavalgyti, kvépuoti,
gyventi), svarbiausi pirminiai poreikiai;

Savisaugos poreikiai. Sie poreikiai yra daug sudétingesni, nes atsiranda objektyviy
vertinimy. Vaikai, prieSingai nei suaugusieji, aiskiai parodo stipry saugumo ir patikimumo
poreikj;

Bendravimo poreikiai. Noras ir galimybé Siuos poreikius patenkinti atsiranda tada, kai
pirmyjy grupiy poreikiai jau patenkinti. Sie poreikiai apima siekimg biiti pripazintam,
mylimam Seimoje ir kitose Zmoniy grupése, bendrauti su patinkanciais Zzmonémis. Jie gali
tapti motyvu derintis prie iy grupiy atstovy drabuziais, vartojimo manieromis;

Pripazinimo poreikiai. Dazniausiai pasireiSkia tarp pasiturin¢iy jmoniy, kuriy dalis pajamy
skiriama jy statusui visuomenéje formuoti. Pavyzdziui, lankomasi prabangiame sporto
centre, klube, siekiant tuo pasirodyti pries kitus, parodyti ko yra verti;

SaviraiSkos poreikiai. Kiekvienas Zmogus siekia atskleisti savo galimybes ir talentus,
uzsiimti didziausig malonumg teikiancia veikla. Tai siejasi su atitinkamy prekiy ir paslaugy
pirkimu. Siuos poreikius tenkinti daznai biina nejmanoma, kol nepatenkinti kity grupiy
poreikiai.

Vienas 1§ A. Maslow teorijos padariniy yra tas, jog aukStesniojo lygmens poreikiai —

pagarbos ir saviraiSkos poreikiai — stipriai lemia misy elgsena, kadangi jie stipréja tenkinant kitus

poreikius. Zemesniojo lygmens poreikiy svarba mazéja juos tenkinant.
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Patirtis yra vienas svarbiausiy vartotojy elgesio veiksnys. Patirties kaupimas yra
nuolatinis procesas, nes kiekvieng dieng mes suzinome kazka naujo, nezinome, negirdéto. Poreikis,
suvokimas ir patirtis suformuoja vartotojo nuomone¢. Taipogi kaupdamas informacija apie
atitinkamas paslaugas, prekes, vartotojas jgauna patirties — Sukauptos ir savaip interpretuotos
informacijos visuma, nulemia vartotojo elgseng. Patirtis kaupiama perkant paslaugas, prekes ir jas
vartojant. Perkant gaunama informacija apie paslaugos, prekés kaing, pardavimo vieta,
atsiskaityma, o vartojant — praktiné patirtis, kas ir jtakoja tolesnj vienos ar kitos paslaugos, jos
teikéjo pasirinkima.

Vartotojy elgesj lemia taip pat tokie veiksniai kaip parduotuvés vieta, parduotuvés
dydis, prekybinés salés iSplanavimas, garsai, kvapas parduotuvéje, personalas, prekiy iSdéstymas,
parduotuvés dizainas, muzika. Tokie veiksniai vadinami iSoriniais motyvais, stimulais. Svarbiausi —
parduotuvés jvaizdis ir aplinka. Parduotuvés jvaizdj sudaro Sie elementai:

e Prekeés

e Aptarnavimas
e Klientura

e Rémimas

e Patogumai

e Jranga, jtaisai

Kiekvienas parduotuvés elementas turi tam tikry savybiy, pagal kurias yra
vertinamas arba atvirk$c€iai, nevertinamas. Pavyzdziui, prekés gali biiti vertinamos atsizvelgiant ] jy
kokybe, kaina, asortimentg ir pan. Tad norint pritraukti kuo daugiau klienty, parduotuviy savininkai
turi sukurti tokj jvaizdj, kuris atitikty vartotojy jprocius ir galéty konkuruoti su kitomis panaSiomis
parduotuveémis.

Taip pat svarbus yra penki pojiiiai, susije su pirkéjy emocijomis. Pavyzdziui, unikali
muzika, ripestingai parinktas kvapy aromatas, savita pavirsiy teksttra, apSvietimas ir dizainas. Tai
puikios priemoneés daryti jtaka pirkéjo elgsenai, mastymui ir sprendimy priémimui prekybos vietoje,
uzvaldyti jo emocijas, kad jis | prekybos vieta sugrjzty kuo dazniau.

Vartotojy elgesj taip pat lemia marketingo komplekso veiksniai:

e Preké. Imoné norédama iSspresti vartotojo problemg bei formuoti jo elgsena, turi stengtis
sukurti produkto (prekés) visumag ir atskleisti esming naudg per svarbiausius pozymius:
kokybe, Zenkla, dizaing, teikiamas garantijas ir pan.

e Kaina. Kainodaros klausimai yra labai svarbis tiek vartotojo, tiek jmonés poziiiriu. Kai

Jmoné imasi iniciatyvos keisti kaina, ji turi apsvarstyti, kokia bus vartotojy reakcija. Kainy
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sumazinimas dar nereiSkia, kad vartotojai taps lojaliis. Vartotojai pasirenge mokéti tik uz
suvokiama ir priimting prekes verte.

e Paskirstymas. Produktai turi buti pateikiami pirkéjams patogiu laiku, patogioje vietoje ir
reikiamomis apimtimis.

e Rémimas. Imoné turi ne tik pateikti vartotojams gerus gaminius bei paslaugas, jos taip pat
privalo informuoti vartotojus apie produkty teikiamg nauda ir apgalvotai pozicionuoti tuos
produktus vartotojy samonéje. Tiksliniams vartotojams pasiekti naudojamos trys masinio
rémimo risys — reklama, pardavimy skatinimas ir rysiai su visuomene. Tiesioginis rémimas
siejamas su asmeniniu pardavimu.

Taigi vartotojy elgsenai priimant sprendimus jtaka daro tiek iSoriniai, tiek vidiniai veiksniai.

Taciau to nepakanka, kad zinotum, kas apsprendzia vienos ar kitos paslaugos, ar prekés
pasirinkimg. Svarbu Zinoti ir tai, kokius veiksmus atlieka vartotojas priimdamas sprendimg naudotis

atitinkamomis paslaugomis ar pirkdamas preke.

1.3.Vartotojo sprendimo priémimo procesas

Vartotojo sprendimo priémimo procesas gali buti vertinimas kaip ir problemos
sprendimas. Atsiradus poreikiui jsigyti vieng ar kitg preke, vartotojas turi daug ka issiaiskinti ir
galiausiai nuspresti, kokia preke pirkti. Priimti tinkamg sprendimg néra lengva, kadangi pats
sprendimo priémimo procesas yra gana sudétingas, nes susideda i§ penkiy etapy:

1. Poreikio atsiradimas;

2. Informacijos paieska;

3. Alternatyvy jvertinimas;

4. Sprendimas pirkti;

5. Vartotojo elgsena jsigijus preke.

Pirkimo procesas prasideda vartotojui suvokus kokj nors poreikj ar norg. Poreikio
prieZastimi gali buiti vidiniai dirgikliai (alkis, troSkulys, lytinis potraukis) ar iSoriniai dirgikliai.

Kuomet poreikis konkre¢iam produktui ar paslaugai yra susiformaves, vartotojas ima
mastyti, kurios firmos paslauga ar preke rinktis. Vartotojo samonéje iskyla visa informacija, kuria
Jis turi apie jam svarbios kategorijos prekes ar paslaugas. Informacija gali buti dvejopo pobiidzio:
vidiné ir iSoriné. Vidiné informacija apima ankstesnés patirties su tam tikros kategorijos paslauga ar
preke analiz¢, palyginimg ir pan. ISorinés informacijos Saltiniai yra matyta ar girdéta reklama,
skaityti straipsniai ir kiti informacijos Saltiniai. Prie iSorinés informacijos Saltiniy reikéty priskirti ir
kity zmoniy nuomong apie vartotoja dominancias paslaugas ar prekes. Daugiausia jtakos vartotojui

priimant sprendima pirkti turi draugy, kolegy asmeninés nuomonés.
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TrecCias etapas vartotojo sprendimo priémimo procese yra alternatyvy (informacijos)
jvertinimas. Siame etape vartotojas jvertina per ir po alternatyvy identifikavimo proceso rastas
alternatyvas. Surinkus visus galimus problemos sprendimo variantus, vyksta galimybiy vertinimas,
norint prieiti prie galutinio pasirinkimo. Vartotojas lygina produktus, kurie yra identifikuojami kaip
galintys iSspresti problemg. Stebédami jvairias alternatyvas, vartotojai gali sutelkti démesj ] tam
tikrus privalomus ir ignoruoti Kitus.

Sprendimas pirkti. Tai svarbiausias momentas, tac¢iau ne visuomet ketinimas pirkti
baigiasi realiu pirkimu, nes galimas pirkimui jtakos turinCios situacijos pakitimas. Vartotojo
sprendima pakeisti, atidéti ar iSvis nebepirkti pasirinkto daikto stipriai veikia suvokiama rizika.
Suvokiamos rizikos lygis priklauso nuo iSleidziamos pinigy sumos dydzio, abejojimy dél
pasirinkimo ir nuo vartotojo pasitikéjimo savimi. Kad sumazinty rizika, vartotojas imasi tam tikry
veiksmy: pavyzdziui, vengia apsispresti pirkti, renka daugiau papildomos informacijos, ieSko gerai
zinomy prekés zenkly arba produkty su garantijomis (Kotler ir kt., 2003). Kuo vartotojas jauciasi
informatyviau informuotas, tuo maziau ji veikia suvokiama rizika. Kad rizika butu mazesné,
vartotojas stengiasi apie perkama preke pasiteirauti draugy/ pazjstamy nuomonés ar pirkti
pripazinty ir gerai jvertinty firmy produkta, kurios sitilo ir garantinj laikotarpj prekei. (Kotler,
Bliemel, 2006)

Pasirinkes konkrecios firmos preke ar paslauga, vartotojas ja nuperka. Taciau pirkimo
procesas nesibaigia. Toliau vartotojas savo sprendimg vertina. Vertinimo etapas yra labai svarbus,
nes bitent po patyrimo ir jvertinimo pirkéjas dalinasi savo patirtimi su kitais. Jdomu tai, kad
vartotojai Zinias apie neigiamag patirt] skleidzia daug placiau, nei apie teigiama. Jei vartotojas
nepatenkintas jsigyta preke ar paslauga, jis ne tik nepirks kitg kartg tos pacios firmos prekes, bet
biitinai savo neigiama patirtimi pasidalins su kitais. Jei pirkéjo sprendimas pateisino jo likesCius ir

atitiko poreikius, tikétina, kad tos pacios firmos preké ar paslauga bus pasirinkta ir kitg karta.

1.4.Kaip atsirado elektroniné prekyba

Pirmasis elektroninés prekybos sandoris buvo sudarytas 1994 m. Vaikinas, vardu Phil
Brandenberger, pasinaudojo savo ,,Mastercard* kortele norédamas internetu nusipirkti ,,Sting's Ten
Summoners* pasakas uz 12,48 USD. Si konkreti operacija padaré istorijg ir pasauliui signalizavo,
kad ,,internetas atviras* el. Prekybos operacijoms. Kodél? Nes tai buvo pirmas kartas, kai Sifravimo
technologija buvo naudojama norint jsigyti internetg. Nereikia né sakyti, kad nuo Siol elektroniné
prekyba iSaugo labai sparciai. Elektroninés prekybos giganty, tokiy kaip ,,Amazon® ir ,,Alibaba®,

atsiradimas 1990 m. Viduryje pakeit¢ mazmeninés prekybos jmoniy veidus.
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Elektroninés prekybos augimas taip pat pakeit¢ mazmeninés prekybos darbuotojus.
JAV darbo statistikos biuras (BLS) atskleidé, kad nuo 1997 iki 2016 m. UZimtumas elektroninés
prekybos sektoriuje padidéjo 80 proc. BLS taip pat prognozuoja, kad elektroninés prekybos darbo
viety skaicius augs ir iki 2026 m.

Atsizvelgiant ] tai, akivaizdu, kad dél labai konkurencingos elektroninés prekybos
pobiudzio pasikeis mazmeninés prekybos pramoné ir ji turés jtakos klienty elgesiui. Pradéti
internetinj verslg Siais laikais daugeliui iSmananciy verslininky atrodo patraukli idéja, taciau pries
pasinerdami j §j dinamiSkg verslo sektoriy, pirmiausia turi i§mokti elektroninés prekybos pramonés

industrijos.

1.5. Elektroninés prekybos imoniuy tipai

Yra daugybé budy klasifikuoti el. Prekybos svetaines. Galite juos suskirstyti pagal
produktus ar paslaugas kurias jie parduoda, pagal Salis su kuriomis jie sudaro sandorius, ar net pagal
platformas, kuriose jie veikia.

Elektroninés prekybos imoniy klasifikavimas pagal tai, kg jie parduoda Pradékime nuo produkty ir
paslaugy, paprastai parduodamy internetu. Zemiau pateikiamas el. Prekybos pirkliy sarasas pagal
tai, kg jie parduoda.

1. Parduotuvés, prekiaujancios fizinémis prekémis. Tai yra tipiSki mazmenininkai
internete. Drabuziai, baldai, jrankiai ir aksesuarai yra visi fiziniy prekiy pavyzdziai. Pirkéjai gali
nusipirkti fiziniy prekiy internetinése parduotuvése apsilanke¢ parduotuviy svetainése, pridédami
prekiy i savo pirkiniy krepselj ir pirkdami.

Pirkéjas pirkdamas preke (-es) pristato preke (-es) tiesiai j jy namus. Taip pat yra internetiniy
parduotuviy, kuriose klientai gali pirkti internetu, ta¢iau patys eina j parduotuve pasiimti produkty.

2. Paslauga pagrista e-tailers. Be produkty, paslaugas taip pat galima nusipirkti
internetu. Kiekvieng kartg samdydami pedagogus, laisvai samdomus darbuotojus ir konsultantus
naudodamiesi internetinémis platformomis, jiis uzsiimate verslu su paslaugy teikéjais.

»Fiver nukreipimo puslapis. Paslaugy pirkimo procesas priklauso nuo prekybininko. Kai kurie gali
leisti jums nusipirkti jy paslaugas iSkart 1§ jy svetainés ar platformos.

To pavyzdys yra Fiverr.com, laisvai samdomy prekiy rinkoje. Zmongs, norintys pirkti paslaugas i3
HFivere, turi pateikti uzsakymga svetainéje prie§ pardavéjui pateikdami savo paslaugas.
,BlueFountainMedia“ nukreipimo puslapis. Kai kurie paslaugy teikéjai reikalauja, kad pirmiausia
susisiektumeéte su jais (Uzsisakykyty konsultacijg), kad nustatytuméte savo poreikius. Pavyzdziui,

,BlueFountainMedia“, jmoné, kurianti skaitmenines strategijas dideléms jmonéms, praso klienty
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susisiekti su jais pirmiausia uzpildzius interneting formg, kur jie turéty apibiidinti savo verslo
poreikius.

3. Skaitmeniniai produktai. El. Prekybos operacijos yra vykdomos internetu, todél
elektroninés prekybos srityje produktai paprastai vadinami ,,elektroninémis prekémis®.
Skaitmeniniy produkty terminas reiSkia visus skaitmeninio formato elementus, jskaitant
elektronines knygas, internetinius kursus, programing jrangg, grafika ir virtualias prekes.
Mazmenininky, prekiaujanciy skaitmeniniais produktais, pavyzdziai yra ,,Coursera® (internetinio

mokymosi platforma) ir audio knygos (svetainé, kurioje galite nusipirkti audio knygy).

1.6 Elektroninés prekybos klasifikavimas pagal susijusias Salis

Sandoryje dalyvaujanciy Saliy zvilgsnis yra dar vienas biuidas klasifikuoti elektroninés
prekybos svetaines. Paprastai tai apima:
e Verslas vartotojui (B2C)

Kaip rodo pavadinimas, B2C elektroninés prekybos modelis atspindi sandorj tarp jmoniy ir
asmeny. B2C elektroniné prekyba yra labiausiai paplites verslo modelis tiek fiziniy, tiek internetiniy
mazmenininky tarpe.

e Verslas verslui (B2B)

Taikant B2B el. Prekybos modelj, abi $alys yra verslas. Tokio tipo sandoriuose vienas verslas
teikia produktus ir (arba) paslaugas. ,Slack® - nuotolinio verslo ry$iy platforma ir
,debesy* apskaitos programiné jranga jmonéms ,,Xero* yra B2B jmoniy pavyzdziai.

e Vartotojas verslui (C2B)

C2B verslo modelis atspindi sandorj, kurio metu individai sukuria verte verslui, skirtingai nuo
tradicinio verslo - vartotojo modelio, kai jmonés teikia tas vertes. Vartotojai teikia jmonéms
produktus ir (arba) paslaugas, bendradarbiauja jgyvendinant projektus ir galiausiai padeda jmonéms
padidinti pelna.

e Vartotojas vartotojui (C2C)

,C2C* elektroniné prekyba jvyksta, kai abi susijusios Salys yra vartotojai, prekiaujantys vienas su
kitu. ,,eBay“ ir ,,Craigslist“ yra internetiniy prekyvieCiy, kuriose asmenys perka ir parduoda
produktus vieni kitiems, pavyzdziai.

e Vyriausybé verslui (G2B)

,G2B“ elektroninés prekybos modeliai atsiranda, kai vyriausybé jmonéms teikia prekes ir
paslaugas. G2B elektroninés prekybos pavyzdziai yra viesieji pirkimai, duomeny centrai ir e.
Mokymasis.

e Verslas vyriausybei (B2G)
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B2G modelis reiskia jmones, tiekianCias prekes ir paslaugas vyriausybei. Pavyzdziui,
,OpenGov* yra jmong, sitilanti vyriausybéms debesimis pagristas platformas rySiams, ataskaitoms
rengti ir biudzetui sudaryti. ,,OpenGov* nukreipimo puslapis.
e Vartotojas vyriausybei (C2G)

Kiekvieng karta, kai vartotojai moka mokescius, sveikatos draudima, elektronines saskaitas ar praso
informacijos apie viesajj sektoriy, jie jsitraukia j} C2G. Atminkite, kad mes jtraukéme visus Siuos
skyrius, kad pateiktume bendra el. Prekybos klasifikavimo idéja, nors tokie modeliai kaip G2C ar
C2G yra el. Prekybos dalis tik laisviausiu jos apibrézimu. 80% laiko, kai mes kalbame apie

elektroning prekybg, mes kalbame apie B2C arba B2B modelj.

1.7. Elektroninés prekybos platformos

"Naudodamiesi pirkiniy krepSeliais ir elektroninés prekybos platformomis,
mazmenininkai kuria internetines parduotuves, kuriose demonstruoja savo produktus ir paslaugas.
Internetinés parduotuveés atidarymas yra vienas i$ paprasciausiy el. Prekybos budy. Yra daugybe el.
Prekybos sprendimy, ir tai, kaip tinkamai pasirinkti jiisy versla, priklauso nuo jisy biudzeto,
nuostaty ir jmonés poreikiy.

Zemiau pateikiami geriausi §iuo metu rinkoje esanéius el. prekybos sprendimai:

e Shopify, apibadinimas :

,»Shopify* uzima 21% elektroninés prekybos rinkos. Parduoda daugiau nei 2 921 565
svetaines visame pasaulyje.Populiarus pasirinkimas tarp daugelio mazy ir vidutiniy jmoniy,
,,Shopify“ leidzia klientams kurti veiksmingas internetines parduotuves ir iSplésti savo versla. Si
platforma, sukurta naudojant patogia ir intuityvia sgsaja bei daugybe Sablony, sitlo lankscias
siuntimo normas, automatinius mokescius ir daugiau nei 100 moke¢jimo Sliuzy.

,,Shopify“ jgalina socialinés ziniasklaidos integracija, joje yra integruotos SEO
funkcijos ir ji yra visiSkai saugi. Geriausiai tinka: mazoms jmonéms, ieSkancioms ,,viskas
viename* el. Prekybos sprendimo.

e Magento, apibiidinimas:

»Magento“ sukiir¢ daugiau nei 772 000 svetainiy visame pasaulyje. Yra daugiau nei 5900
plétiniy, integruoty su ,Magento®. ,,Magento® yra labai lankstus elektroninés prekybos
sprendimas, naudojamas vidutinio dydzio jmonéms, pasirengusioms masto plétrai. Si platforma
siilo patikimas funkcijas, leidzian¢ias maZmenininkams pritaikyti visus savo internetinés
parduotuves aspektus, jskaitant pasirinktinius Sablonus, plétinius ir modulius.

Jei klientams reikia dar labiau iSplésti ,,Magento* parduotuvés funkcionaluma, jie

visada gali naudoti priedus, kad savo internetinés parduotuvés vizijg pavers realybe.
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Laikoma daugeliu sudétingy elektroninés prekybos platformy, ,,Magento*“ palaiko klientus
palaikydama veikiancig ,,Magento” ekosistemos kiiréjy ir eksperty bendruomeng, pasirengusia
padéti naujokams priziiirint savo interneting parduotuve.
Geriausiai tinka: prekés zenklams, ieSkantiems lengvai pritaikomo el. Prekybos sprendimo.

e ,Salesforce” apibiidinimas:

Nuo 2020 m. Platformoje yra 150 000 aktyviy vartotojy. ,,Salesforce* kelis kartus
buvo apdovanota prestiziniais pripazinimais, jskaitant ,,GSMA GlomoAward“ - ,Geriausia
mobilioji programa verslui®, 2017 m. DMN apdovanojimus ir AOTMP mobilumo apdovanojimus.
Sis visiskai priglobtas sprendimas leidZia paleisti galinga el. Prekybos parduotuve.

Prekeiviams, naudojantiems ,,Salesforce®, nereikés daug jaudintis dél platformos
prieziliros ir plétros, nes ja visiskai prizitri jmoné (nors tai gali Siek tiek apriboti jiisy laisve).
Vienas i§ ,Salesforce* pranaSumy yra tas, kad jis sukurtas atsizvelgiant j visy kanaly
mazmenininkus, atsizvelgiant | funkcijas, leidZiancias prekybininkams lengvai parduoti visoje
fizingje ir skaitmeningje parduotuvéje. Geriausiai tinka dideléms jmonéms, kurioms reikalinga
visaverte ir kei¢iama CRM programing¢ jranga.

e ,WooCommerce* apibiidinimas:

»WooCommerce™ valdo daugiau nei 3 876 748 tiesiogines svetaines.

,»CodeCanyon* parduoda daugiau nei 1 773 papildinius, skirtus integruoti su
»WooCommerce“. ,,WooCommerce“ yra viena didZiausiy atvirojo kodo elektroninés prekybos
platformy. ,,WooCommerce*, specialiai sukurta integruoti su ,,WordPress®, turi daugybe Sablony,
kurie gali padéti sukurti unikalig interneting parduotuve. Gausite visas pagrindines funkcijas,
iskaitant neribotg kiekj produkty, neribotg pritaikyma, uZsakymy valdyma ir nemokama pristatyma.

Geriausiai tinka: maZzoms jmonéms, turin¢ioms svetaing, kurig palaiko ,,WordPress®.

e ,Volusion* apibiidinimas:

2020 m. ,,Volusion* teikia daugiau nei 11 000 svetainiy. Bendra ,,Volusion* pastatyty
parduotuviy pirkimy suma 2018 m. Sieké 13,8 mln. Kitas populiarus elektroninés prekybos
sprendimas ,,Volusion* leidZia prekybininkams kurti internetines parduotuves, demonstruoti savo
prekes ir mokéti uz viska vienoje platformoje. ,,Volusion® yra standartinés funkcijos, jskaitant
svetainiy kuréja, pirkiniy krepSelio programing jrangg, rinkodaros jrankius ir dar daugiau.
Geriausiai tinka: mazoms jmonéms, kurioms reikalinga paprasta ir lengvai naudojama el. Prekybos

platforma.
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1.8. DidzZiausios internetinés rinkos

Internetinés prekyvietés yra platformos, palengvinancios pirkéjy ir pardavéjy
elektroninés prekybos operacijas, leidziancios pirkéjams parodyti savo gaminius ir pasiekti didesne
auditorija. Sios platformos yra populiarios tarp klienty, nes jose yra gausus jvairiy pardavéjy ir
tiekéjy produkty ir paslaugy pasirinkimas visame pasaulyje.

Pasinerkime j geriausias internetines prekyvietes internete:

e ,Amazon* apibudinimas:

Statistika rodo, kad ,,Amazon*“ yra didziausias elektroninés prekybos pardavéjas
Jungtinése Valstijose, kurio 2019 m. Pardavimai sudar¢ 280,5 milijardo JAV doleriy.

Elektroninés prekybos gigantas turi apie 101 milijong JAV jsikiirusiy
»~Amazon“ pagrindiniy nariy, kurie vidutiniskai per metus perka 1 400 USD.

Bendrove, kuriai nereikia prisistatyti, ,,Amazon“ yra viena didziausiy internetiniy
rinky pasaulyje. Tai klientams sitilo platy maZzmenininky produkty i§ viso pasaulio pasirinkimg ir
leidZia ijmonéms pasiekti didele auditorija.

Geriausiai tinka: dideléms jmonéms, norin¢ioms i$plésti savo pardavimo kanalus.

e ,eBay*“ apibiidinimas:

,»eBay“ 2019 m. turéjo apie 182 milijonus aktyviy vartotojy.,.,eBay* i§ viso sudaro 1,4
milijardo jraSy. ,,EBay®, jungianti maZzmenininkus ir klientus i§ viso pasaulio, yra internetiné rinka,
kuri gali padéti mazoms ir vidutinéms jmonéms sukurti tarptauting klienty bazg. ,.,eBay* yra patogi
vartotojui, intuityvi ir sitilo daugybe mokéejimo galimybiy. Vienas dalykas, kuris ypac¢ iSskiria
»eBay* 1§ kity internetiniy prekyvieciy, yra tas, kad jis leidzia prekybininkams rengti aukcionus
internete. Geriausiai tinka: jsitvirting prekés Zenklai, parduodantys unikalius daiktus, norintys
iSplésti savo auditorijos ratg.

e ,Etsy* apibuidinimas:

,»Etsy® 2019 metais turéjo 2,5 milijono pardavejy ir 45,7 aktyviy pirkéjy internete.
»Btsy turéjo 60 milijony prekiy 2019 metais.,,Etsy* yra puiki platforma skelbimams, ieSkantiems
internetinés rinkos, kad biity galima parodyti savo unikalius ir ranky darbo gaminius. Tai ypac
populiaru tarp nepriklausomy skelbimy ir Zmoniy, norinciy jsigyti vienetiniy, iSskirtiniy ir rety
daikty. Geriausiai tinka: mazoms jmonéms, prekiaujancioms ranky darbo ir derliaus gaminiais.

e ,,Alibaba* apibiidinimas:

Apie 960 milijjony Zmoniy jsigijo ,,Alibaba“ 2019 m. , Alibaba“ uZfiksavo 54,5
milijardo JAV doleriy pajamas 2019 m.,,Alibababa* yra viena didziausiy internetiniy prekyvieciy
pasaulyje. Platforma yra ypac efektyvi pasiekiant didelius gamintojus ir perkant produktus dideliais

kiekiais. ,,Alibaba“ dominavo Kinijos rinkoje 2019 m. Ir turéjo mazdaug 960 milijony aktyviy
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klienty. Geriausiai tinka: dideliems ir nusistovéjusiems prekiy zenklams, norintiems pléstis ir

pasiekti pasauline auditorija.

1.9. Socialiné Ziniasklaida ir elektroniné prekyba

Socialinés medijos platformos gali padéti elektroninés prekybos jmonéms iSplésti savo
galimybes ir sukurti atpazjstama prekés zenklo identiteta. Jie taip pat gali padidinti pardavimg ir
sutrumpinti pirkéjo kelion¢ nukreipdami vartotojus j} mazmenininky internetines parduotuves arba
suteikdami pirkéjams galimybe pirkti prekes tiesiai i§ mazmenininky socialinés ziniasklaidos

puslapiy.

Populiariausios socialinés Zziniasklaidos platformos, tokios kaip ,Facebook®,
»instagram®, , Twitter ir ,Pinterest”, pardavéjai paprastai nenaudoja kaip alternatyvos
internetinéms parduotuvéms. Mazmenininkai, naudodami Sias platformas, demonstruoja savo
gaminius, naudodamiesi vaizdais, pavyzdziui, nuotraukomis ir vaizdo jrasais, ir patrauklis
socialinés Ziniasklaidos egzemplioriai, norédami pritraukti klientus ir pasiekti platesn¢ auditorija.
Vartotojai, susidiire su daiktu, kuris jiems atrodo jdomus socialinés ziniasklaidos platformose, tada

nukreipiami ] mazmenininko interneting parduotuve, kad jie galéty nusipirkti.

El. prekybos operaciju atlikimas socialinése svetainése. Kai kurios socialinés
Ziniasklaidos platformos imasi priemoniy dar labiau, suteikdamos klientams galimyb¢ parduoti
produktus tiesiai 1§ savo socialinés Ziniasklaidos paskyry. Pvz., Mazmenininkai, kurie demonstruoja
savo produktus ,Instagram®, gali naudoti ,Instagram‘ patikros parinkt;. Si funkcija leidzia
klientams jsigyti jiems patinkanciy daikty neiSeinant i§ ,,Instagram®. Nuo 2018 m. Rugs¢jo jmones
taip pat gali naudoti ,,InstagramShoppableStories* - funkcija, leidZian¢ig jmonéms pridéti produkty
lipdukus prie istorijos. Klientai, susidiire su produktu, kuris jiems patinka, gali tiesiog spusteléti ant

lipduko, kuris nukreipia juos j produkto puslapj, kuriame yra daugiau informacijos apie produkta.

Apibendrinus teorine darbo dalj, galima teigti, kad kiekvienos jmonés veikloje vienu is
svarbiausiu objekty yra vartotojas ir jo poreikiai. Priimdami sprendimus pirkti, vartotojai lemia
organizacijos pardavimus ir pelnq. Pirkéjas, jsigydamas preke ar paslaugq, visada nori gauti
kokybiskqg gaminj, kuris atitikty jo liukescius. Pirkéjo pasitenkinimas yra pakartotinio pirkimo
elgsenos prielaida. galime teigti, kad emocijos ir jausmai nulemia daugelj pirkéjy sprendimy.
Vartotojo reakcija j tam tikrq preke, reiskini sukelia individo asmenybé, aukléjimas, jprociai,

esamos nuotaikos, emocijos.
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2. ELEKTRONINIO VERSLO SITUACIJA LIETUVOJE
2.1 Interneto pasiekiamumas Lietuvoje

Internetas vaidino svarby vaidmenj miisy kasdieniniame gyvenime, nes zmonés gali
kalbétis per interneta su zmogumi kuris yra kitoje Zemés pus¢je, gali siysti el. laiSkus visg para,
gali ieskoti informacijos, zaisti zaidimus su kitais ir netgi gali pirkti daiktus internetu. Tuo tarpu
Apsipirkimas internetu buvo placiai priimtas kaip btidas jsigyti prekiy ir paslaugy tapo
populiaresne priemone interneto pasaulyje ((Bourlakis ir kt., 2008)).

Taip pat vartotojams suteikia daugiau informacijos ir pasirinkimo galimybiy palyginti
produkta ir kaing, daugiau pasirinkimo galimybiy, patogumas, lengviau rasti bet kg internete
((Butler ir Peppard, 1998)).

Pirkimas internetu buvo jrodyta, kad teikia daugiau pasitenkinimo Siuolaikiniams
vartotojams, siekiantiems patogumo ir grei¢iu ((Yu ir Wu, 2007)).

Kita vertus, kai kurie vartotojai vis dar jauCiasi nepatogiai pirkti internetu. Pvz.,
Pasitikéjimo stoka, atrodo, yra pagrindiné priezastis, kuri kliudo vartotojams pirkti internetu. Be
dar keleta komentary apie gaminius. Tokie veiksniai gali turéti neigiamos jtakos vartotojy

apsisprendimui apsipirkti internetu.

Lietuvoje gyvena beveik 3 milijonai Zmoniy, o interneto skvarba siekia 77,2%.
Apskaiciuota, kad 2017 m. Aktyviy mobiliojo interneto vartotojy dalis sudaré 58,5% (,,Statista*).
Europos Komisijos paskelbtame skaitmeninés ekonomikos ir visuomenés indekse (DESI) 2018
Lietuva uzima 13 vietg i§ 28 ES valstybiy nariy. Lietuva ypac¢ gerai sekési jungiamumo ir
skaitmeniniy technologijy integracijos prasme.

Lietuviai labai aktyviai naudojasi naujomis paslaugomis per mobilyjj telefong, pvz.
mokeéjimo priemonées, mobilusis elektroninis paraSas, automobiliy stovejimo aikstelé, bankinés
paslaugos ir kt. Skirstant interneto vartotojus j amZziaus grupes, 97% 16-24 mety, 90% 25-34 mety
ir 86% 35-44 mety asmeny -radai prisijungti kiekviena diena. Zmonéms, priklausantiems 45-54
mety ir vyresniems nei 55 mety asmenims, dienos skvarba yra atitinkamai 78% ir 70%.
Populiariausios interneto paieskos sistemos Lietuvoje yra ,,Google* (95,8 proc.), ,,Bing* (2 proc.) Ir

»Yandex RU* (1,2 proc.). (SocieteGenerale 2020)
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2.2 Elektroninés komercijos rinka Lietuvoje

Remiantis ,,PPro* ataskaita, manoma, kad Lietuvos e-komercijos rinkos verté siekia
500 milijony JAV doleriy ir auga 12,2% per metus. Siuo metu Lietuvoje yra 1,41 min. Elektroniniy
parduotuviy pirkéjy, tikimasi, kad Sis skaicius iki 2022 m. Padidés iki 1,85 min. (,,Statista®).
Skai¢iuojama, kad 18% Lietuvos smulkaus verslo jmoniy parduoda savo produktus ir paslaugas
internetu, o beveik 10% naudojasi elektroninés prekybos platformomis, norédami parduoti
uzsienyje. Kita vertus, uzsienio internetinés parduotuvés Salyje jau uzima 36 proc. Vidutinis
Lietuvos e-pirkéjas per metus internete iSleidzia 393 USD, o pagrindinés kategorijos yra pramogos,
elektroninés prekés ir drabuziali.

33% lietuviy perka internetu bent karta per metus. Remiantis Lietuvos pasto tarnybos
atlikta apklausa, dazniausia priezastis, kod¢l lietuviai nesiperka internete, yra noras prie$ pirkdamas
asmeniskai apziiiréti prekes. Remiantis Skaitmeninés ekonomikos ir visuomeneés indeksu (DESI)
2018, nors internetu perkanciy interneto vartotojy skaicius vis dar smarkiai mazesnis uz ES vidurkj,
padidéjo 5% ir Lietuva uzémé dvi pozicijas reitinge, palyginti su ankstesniais metais . Apie 70%
Lietuvos elektroniniy pirkéjy sako, kad prekiy pristatymas | namus yra viena i$§ svarbiausiy
priezasCiy apsipirkti internetu, tuo tarpu, kai kalbama apie internetinés prekybos trikumus, 36%
lietuviy mini ilgg prekiy pristatymo laikg (,,Gemius®). Uz 48% pirkiniy internetu lietuviai moka
naudodami internetinius banko pavedimus. 23% yra mokama uz naudojimasi mokéjimo kortele,
14% - su grynaisiais, 7% - naudojant elektroning piniging, 7% - naudojant jvairius kitus mokéjimo
metodus (PPay). 2017 m. 54% visy asmeny naudojosi socialiniais tinklais. ,,Facebook* yra
labiausiai naudojamas socialinis tinklas, turintis apie 1 milijong vartotojy, po jo seka ,,YouTube®,
,Pinterest” ir ,, Twitter*. Lietuvoje yra 420 000 ,,Instagram* vartotojy, i§ kuriy 80% yra 18—44 mety
zmonés. (SocieteGenerale 2020 internetinis  Saltinis  https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-
pranesimai?articleld=52845612&fbclid=IwAR2C4bi4taYg_VizrOx3kUpjFOiWediWnjjg8mCIM7
Yx1C4cVGgQGOezocc)

2.3 Kibernetinis saugumas Lietuvos jmonése

Lietuvoje bent vieng kibernetinio saugumo priemone 2019 m. pradzioje naudojo 93
proc. jmoniy, kuriose dirbo 10 ir daugiau darbuotojy. Programing jrangg nuolat naujino 79,8 proc.
imoniy, atsargines duomeny kopijas laiké skirtingose vietose — 68,4, taiké griezta tapatumo
(autentiSkumo) patvirtinima slaptazodziu — 65,6, vykdé tinklo prieigos kontrolg — 53,5, testavo

kibernetinj saugumg — 28,3, taiké duomeny, dokumenty ar el. laisky Sifravimo metodus — 25,5,


https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=52845612&fbclid=IwAR2C4bi4taYg_VizrOx3kUpjFOiWediWnjjq8mCIM7Yx1C4cVGgQGOezocc
https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=52845612&fbclid=IwAR2C4bi4taYg_VizrOx3kUpjFOiWediWnjjq8mCIM7Yx1C4cVGgQGOezocc
https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=52845612&fbclid=IwAR2C4bi4taYg_VizrOx3kUpjFOiWediWnjjq8mCIM7Yx1C4cVGgQGOezocc
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vertino IT rizikas — 23,6, atliko registracijos byly analize¢ po kibernetiniy incidenty — 22,5 proc.
(Lietuvos statistikos departamentas 2019)

Imonés, siekdamos apsaugoti savo IT sistemas, riipinosi, kad darbuotojai Zinoty
kibernetiniam saugumui keliamus reikalavimus: 54,4 proc. jmoniy apie reikalavimus informavo
darbuotojus sudarant jais darbo sutartis, 42,3 — teiké laisvai prieinamg informacijg jmonés viduje,
21,4 proc. — organizavo privalomuosius mokymus arba privalomosios medziagos perziiirg. [T
saugos jrangos prizilirg jmonés dazniausiai patikéjo iSoriniy paslaugy teikéjams — 63,8 proc., 0 46,3
proc. jmoniy §] darbg atliko jy darbuotojai. 35,9 proc. jmoniy turi pasirengusios dokumentacijg apie
kibernetinio saugumo priemones, praktikas ar procediras jmonéje. (Lietuvos statistikos
departamentas 2019)

2019 m. pradzioje 15,2 proc. jmoniy dirbo IT specialistai, kuriy pagrindinis darbas
buvo susijes su IT siste-my diegimu, tobulinimu ir prieziiira. Dalis jmoniy naujiems jgiidZziams jgyti
ar turimiems tobulinti organizavo mokymus IT srityje: IT specialistams mokymus organizavo 6,2
proc. jmoniy, kitiems darbuotojams — 8,7 proc.(Lietuvos statistikos departamentas 2019 internetinis
Saltinis https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleld=6470502)

2.4. Informaciniy technologiju naudojimas jmonése

Socialinius tinklus darbo tikslams naudojo 54,8 proc. Lietuvos jmoniy Elektronines
socialinés Ziniasklaidos priemones darbo tikslams 2018 m. naudojo 54,8 proc. Salies jmoniy: 51,6
proc. jmoniy turéjo paskyras socialiniuose tinkluose, 19 proc. — skleidé informacija keitimosi
multimedijos turiniu svetainése, 12,4 proc. — keitési ziniomis viki priemoniy pagrindu, 9,1 proc. —
raS¢ jmonés tinklarascius.

Interneto svetaing turéjo 80 proc. imoniy. 54,4 proc. jmoniy interneto svetainéje
skelbé produkty katalogus ar kainynus, 21,7 proc. — teike galimybe uZsakyti prekes ar paslaugas,
12,3 proc. — teiké galimybe sekti pristatymg internetu.

2018 m. 25,7 proc. jmoniy vykdé e. prekyba, t. y. pardavé prekes ar paslaugas
internetu arba kitais kompiuteriniais tinklais. 19,2 proc. imoniy pardavé prekes ar paslaugas per
interneto svetaing arba mobiliosiomis programélémis, 10,1 proc. — per e. prekybos platformas. 19,8
proc. jmoniy pardavé prekes ar paslaugas internetu arba mobiliosiomis programélémis privatiems
klientams, 16,5 proc. — valdzios institucijoms.

(https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleld=6470502) (Lietuvos statistikos

departamentas 2019)


https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=6470502
https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=6470502
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2.5. Veiksniai, skatinantys vartotojuy susidoméjima pirkti internetu

LHInstagram® yra internetinis ir mobilusis socialinis tinklas, skirtas nuotraukoms ir
dalijimasis vaizdo jrasais su daugiau nei 500 milijjony aktyviy vartotojy per ménesj visame
pasaulyje. Vartotojai gali dalytis nuotraukomis ir vaizdo jrasais vieSai ir privaciai
»Instagram® programa ir per kitas socialinio tinklo platformas, tokias kaip kaip ,,Twitter®,
»lumblr ar ,,Facebook®. ,Instagram® pradéjo nuo nuotrauky kurios buvo kvadrato formos, bet
dabar ¢ia gali buti vaizdai bet kokio dydzio ir vaizdo jrasai su iki 60 sekundziy.

Reklamuotojams ,,Instagram* yra nuostabi platforma jmonés istorijai papasakoti ir tai
jie gali padaryti tiek vaizdo jrasu, tiek nuotrauka. Sékmingose kampanijose neparduodami produktai
o reklamuojamos didelés nuolaidos bei kuo aiSkiau parodoma siiiloma preké.

»Facebook® jsigijusi ,Instagram* 2012 m., reklamos platformos susijungé ir didzioji
dalis reklamos ir taikymo parinkéiy yra vienodos abiem platformoms.

Panasus j ,,Facebook* skelbimus, jei jmoné nori rodyti skelbimus ,,Instagram®, reikia

susikurti ,,Facebook Reklamuojamo prekés Zenklo ar produkto puslapi.

winstagram* skelbimuy tipai. Platformoje ,,Instagram kaip ir ,,Facebook* galite
sukurti skelbima kuriame yra viena nuotrauka, vaizdo jraSas ar kelios nuotraukos su vaizdo jraSu

kartu ir tai bus rodoma karuselés formatu.


https://osp.stat.gov.lt/informaciniai-pranesimai?articleId=6470502
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Threo Motoring Modes Raly Day & Night Biggor Than You Th

3 pav. karuselés formatas

Tikslai kuriuos galima pasiekti ,,Instagram sklebime. ,Instagram* sitilo daugybe
skirtingy tiksly, kurie gali optimizuoti jisy kampanija.
Panasiai kaip ,,Facebook®, ,,Instagram* rodys jiisy skelbimg jiisy tikslinés auditorijos
Zmonéms, kurie grei¢iausiai imsis veiksmy, kuriy jums reikia.
Kampanijos tikslai, kuriuos galite pasirinkti, yra Sie:
. Prekés zenklo Zinomuma
o Pasiekiamuma

o Srautus (paspaudimus j jiisy svetaing arba j jusy programos parduotuviy

puslapj)
e  Programos diegima
. Isitraukima (su savo jrasais)
. Vaizdo jrasy perziiiras
. Konversijas (jusy svetainéje ar programoje)

»Instagram sitllo tas pacias taikymo parinktis, kaip ir ,,Facebook“. Galima juos
sujungti, kad tai kurti konkreciai auditorijai.
1 lentele

Klienty paieSka internetinéje prekyboje

Vieta IeSkoma vartotoju pagal $alj, valstijq, miesta, pasto koda,
bei apylinkes.

Demografija Ieskoma vartotojy pagal amziy, i$silavinima, kalbas bei lytj

Pomégiai IeSkoma vartotojy pagal pomégius remdamiesi profilio

informacija, puslapius kuriuose lankeési.
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Vieta IeSkoma vartotojy pagal §alj, valstija, miesta, pasto koda,
bei apylinkes.

[13p-4

Elgesys IeSkoma vartotojy pagal tai kg ,,Instagram* Zino apie
vartotoja. Elgesys, apsipirkimo biidai, telefonas, arba net jei

klientas ruoSiasi nusipirkti automobil;.

Rysiai IeSkoma vartotojy kuriems patinka jiisy puslapio paskyra, bei

sitiloma vartotojy draugams.

Pirkéjai Taikymosi j jau esamus klientus pvz. (el. pasto adresus,

mobilyjj telefona.

Saltinis. Lentelé sudaryta pagal ,,Social media advertising guide* 10psl

https://mail.google.com/mail/u/0/#inbox?projector=1

Reguliarus skelbimy dalinimasis ,Instagram* Pradéje kurti Siuos dalykus
»Instagram®, sekéjai tikisi reguliariai pamatyti pranesSimus. Jeigu jmoné nori juos informuoti apie
savo prekés Zenklg ir jtraukti juos j savo turimg puslapj. Néra vieno laiko, kurj geriausia skelbti
visoms jmonéms. ,,Hootsuite* ir ,,Unmetric* iSanalizavo 200 000 ,,Instagram® jraSy 11 skirtingy
pramonés Saky ir nustaté, kad geriausias laikas paskelbti ,,Instagram‘ labai skiriasi priklausomai
nuo jiisy pramonegs srities. Pvz., Maisto ir gérimy pramoné patiria didziausig pasisekima, kai dirba
po 12.00 val., O Svietimo pramoné praranda susidoméjima, kai i§spausdinama 16.00 val.

Be etalony palyginimo su kitais populiariausiais prekés zenklais, galima atlikti keleta
bandymuy, kad nustatyti, kokie laikai atrodo patraukliausi jmonés praneSimams.

Svarbiausias veiksnys yra suprasti, kada jusy auditorija yra prisijungusi. Atminkite,
kad jie gali biiti ne toje pacioje laiko juostoje kaip jis. ,,Instagram® jZvalgos rodo tiksliai, kada jusy
sekéjai yra prisijungg, suskirstymus pagal dienas.

Kokybiskos nuotraukos ,Instagram* tinkle. Mobilusis telefonas yra tinkama
priemoné, kai reikia fotografuoti ,,Instagram*, nes galima skelbti tiesiai i§ savo jrenginio.

Sitloma keletas patarimy, kaip gauti geriausias nuotraukas fotografuojant telefonu:

Naudoti naturaly apSvietima- Niekas neatrodo puikiai, kai blyksté apsSviecia
riebiausias veido dalis ir lieja keistus SeSélius ant nosies ir smakro. Tas pats pasakytina apie
produkty kadrus. Nattralios Sviesos SesS¢liai tampa Svelnesni, spalvos rySkesnés, o nuotraukos
grazesnes.

Vengti atSiauriy Sviesy- Vélyva popieté yra neprilygstamas laikas fotografuoti. Dieng

debesuotumas yra geresnis nei saulétas.


https://mail.google.com/mail/u/0/#inbox?projector=1
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Naudoti trecdaliy taisykle- Jusy telefono kameroje yra jmontuotas tinklelis, kuris
padés jums laikytis Sios taisyklés. Padékite savo objekta ten, kur susikerta tinklelio linijos, kad
sukurtuméte jJdomig nuotrauka, esancig ne centre, bet vis tiek subalansuotg.

ISbandyti jvairius kampus-Galima atsigulti, atsistoti ant kédés ir daryti viska, ko
reikia, kad gautuméte jdomiausig kadro versija (jei, Zinoma, tai daryti saugu).

Socialinis tinklas ,,Facebook*. ,Facebook™ - pradétas diegti 2004 m. Socialinis
tinklas yra didziausia socialinés ziniasklaidos platforma su daugiau nei 1,7 milijardo aktyviy
vartotojy visame pasaulyje. Kompanija Siandien yra daugiau nei tik socialinis tinklas - ,,Facebook*
Jsigijo Zinutes programg ,,WhatsApp* ir pradéjo savo s€kmingg ,,Messenger*. Jie taip pat nusipirko
nuotrauky dalijimosi platformg ,,Instagram* ir virtualiosios realybés kompanija ,,Oculus VR*.
Kadangi dauguma ,,Facebook® vartotojy kasdien prisijungia prie svetainés ir bendrauja su kitais
vartotojais, prekés zenkly ir turinio, platforma Zino daug apie jy vartotojus. Reklamuotojams
»Facebook® yra vienas patraukliausiy internetiniy kanaly, nes leidzia jiems suprasti vartotojy
duomenis, skirti labai specifinéms auditorijoms.

O kadangi dauguma kompanijy ir prekés zenkly jau yra ,,Facebook tinkle, skelbimai yra puikus
biidas kurti ir paskatinti turinj, kurj jie dalijasi.

Facebook skelbimai. Galima pasirinkti keturis skirtingus variantus - galite sukurti
skelbimg, kuriame yra vienas vaizdas, vieng vaizdo jrasg arba kelis vaizdus, kurie rodomi karuselés
formatu arba kaip skaidriy demonstracija.

Tiksly siekimas ,Facebook® skelbimuose. Galima optimizuoti skelbimus
,Facebook® pagal tai, koks konkretus objektyvus jmonés kampanijos tikslas. Paprastai ,,Facebook*
isiskiria trijy skirtingy rasiy tikslus, kuriais siekiama tradicinio vartotojo prisitraukimo j
parduotuve:

1. Samoningumo didinimas: tai apima kampanijas, skirtas vietos prekiy Zenklo Zinomumui
didinti sagmoningumas ir maksimalus pasiekiamumas.

2. Svarstymas: Tai yra skelbimai, nukreipiantys srautg j jisy svetaing, didinantys jtraukite savo
jrasus, padidinkite programy atsisiuntimy ar vaizdo jrasy perziiirg ir padékite jums rinkti
klienty duomenis (potencialius klientus), kad biity galima naudoti tolesnése kampanijose.

3. Konversija: Tai skelbimai, kurie padidina konversija jisy svetainéje ar internete parduotuve,
reklamuokite konkreCius produktus vartotojams, kurie bendravo su jiisy parduotuve
anksciau arba papraSykite Zmoniy apsilankyti jisy vietinéje parduotuveje.

2 lentele

»Facebook“siillomos taikymo parinktys
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Parametrai PaaiSkinimai

Vieta Nukreipkite vartotojus pagal Salj, valstija, miesta, pasto kodg arba aplink esancig
srit]

Demografija Taikoma vartotojams pagal amziy, lyti, iSsilavinimg ir kalbas

Pomegiali Taikoma vartotojams pagal pomégius, remiantis profilio informacija, puslapiais,
grupémis ar turiniu su kuriuo jie uzsiima. Galite pasirinkti i$ Simty kategorijy,
tokiy kaip sportas, filmai, muzika, Zaidimai ar apsipirkimas. Taip pat galite
nukreipti ] vartotojus, kuriems patinka konkretiis puslapiai.

Elgesys Taikomas vartotojams pagal tai, kg ,,Facebook* Zino apie vartotojo elgesj,
pavyzdziui biidas apsipirkti, telefonu kuriuo jie naudojasi, arba jei jie planuoja
nusipirkti namg ar automobilj.

Rysiai Yra skirti vartotojams, kuriems patinka jiisy puslapis ar programa, bei jy
draugams.
Pirkéjai Pagal esamus klientus pagal duomenis (pvz., El. Pasto adresus, telefong)

numeriai). Taip pat galite sukurti ,,Lookalike* auditorijas - zmonés, panasis j jusy
esamus klientus.

Saltinis sudaryta pagal ,,Social media advertising guide*

https://mail.google.com/mail/u/0/#inbox?projector=1

Apibendrinant, galima teigti, kad Socialiniai tinklai padeda internetinéms
parduotuveéms pasireklamuoti savo produktq parodant jj nuotrauky bei vaizdo medziagos pagalba,
kas leidZia susipaZinti su preke kuo tiksliau. Todél klientas tikslingai Zinos kq uzsisakinéja tad kitas

sprendimas bus prekés issiuntimo laikas bei atsiliepimai.

Veiksniai, trukdantys vartotojams apsipirkti internetu. Pagrindiné priezastis,
trukdanti vartotojams apsipirkti internetu, yra neuZtikrintas ir létas mokeéjimas arba siuntimas,
nepageidaujamas produktas, SlamsStas ar virusas, varginantys el. laiskai ir tt. Verslas turéty Zinoti
apie tokias dideles problemas, dél kuriy internete kyla nepasitenkinimas apsipirkimams.

Saugumas: kadangi atsiskaitymo biidai internetin€¢je parduotuvéje greiCiausiai
sudaromi naudojant krediting kortelg, taigi klientai, norédami apsisaugoti, kartais atkreipia démesj |
pardavéjo informacijg (Lim ir Dubinsky, 2004).

Klientai yra linke pirkti produktus ir paslaugas i§ pardavéjo, kuriuo pasitiki, arba
prekés zenkla, kurj jie pazjsta (Chen ir He, 2003). Pasitikéjimas internetu yra vienas kritiSkiausiy

pasaulyje.
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2.6. Lietuvisky internetiniy parduotuviy populiarumas pasauliniu mastu

Lietuva pagal skaitmeninj ir visuomenés indeksa (DESI) uzima 13 vietg i§ 28 ES
valstybiy nariy. Lietuvos DESI rodiklis virSija ES vidurkj, o Salis pasieké pazanga tokiu pat
tempu kaip ES per pastaruosius metus.

Lietuva ypac gerai vertina dél rysiy ir skaitmeniniy technologijy integracijos.

Lietuvos interneto vartotojai labai aktyviai naudojasi naujomis paslaugomis per
mobilyjj telefong, pvz. mokéjimo priemonés, mobilusis e-paraSas, automobiliy stoveéjimo
aikstelé, banko paslaugos ir tt. Kalbant apie skaitmenines vieSasias paslaugas, Lietuva yra
aukstesné uz ES vidurkj ir turi didel¢ pageréjima, palyginti su 2019 metais, ir daro nuolating
pazanga didindama savo lygj e. parduotuvése. Lietuva priklauso vidutinio efektyvumo Saliai
pagal ES internetines parduotuves.

Remiantis ,,PPro“ ataskaita, galima teigti kad Lietuvos e-komercijos rinkos verté
siekia 500 milijony JAV doleriy ir auga 12,2% per metus. Siuo metu Lietuvoje yra 1,41 min.
Elektroniniy parduotuviy pirkéjy, tikimasi, kad $is skai¢ius iki 2022 m. Padidés iki 1,85 mln.

Populiariausios prekés/ prekiy kategorijos, skirtos Lietuvos pirkéjams internetu, apima
prekes ir paslaugas, drabuZius, bilietus i renginius, namy apyvokos reikmenis ir maistg.
Sitlydami Siy kategorijy produktus, galite padéti jums jsitvirtinti Lietuvos elektroninés
prekybos rinkoje.

Populiariausi skaitmeniniy pirkimy mokéjimo biidai Banko pavedimai, mokéjimo
kortelé ir grynieji pinigai. Svarbu suteikti savo (potencialiems) klientams pageidaujamus
mokeéjimo metodus. Daugeliu atvejy, jei pirkdami internetu pirkéjai neranda pageidaujamy ar
patikimy mokéjimo budy, jie atsisako pirkiniy krepSelio.

Mobilioji komercija formuoja elektroninés prekybos ateitj ne tik Lietuvoje, bet ir
visame pasaulyje. El. Prekybos pardavéjai privalo atsiminti tai jog sudarydami savo internetines
parduotuves ir produkty sgrasus nepamirsty sukurti ir mobiligjg programeéle. Mobiliyjy telefony

parduotuvé/programélé yra biitinybé visiems augimg lemiantiems internetiniams pardavéjams.

2.7. Populiariausios Lietuviskos internetinés parduotuvés

Lietuvoje yra sekamas elektroniniy parduotuviy populiarumas

https://www.webconsulting.lt

Galima palyginti $iy mety sausio ir balandZio ménesio pokycius. Populiariausia ir
rinkos lydere iSlieka pigu.lt. Imoné reklamuoja ne tik internete bet spaudoje ir televizijoje.

Komanda kuria vaizdines reklamas apie jvairiausias prekes kurias parduoda bei talpina socialinio


https://www.webconsulting.lt/
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tinklo paskyrose tokiose kaip ,,Facebook® ,Instagram®. Tai pat jmoné reklamuoja geriausius
nuolaidy pasiiilymus bei skelbia konkursus tokius kaip ,,laimés valanda®“. Talp pat internetiné
parduotuvés yra sukurta mobilioji aplikacija. Turi klienty aptarnavimo skyriy dirbanti 24/7 kas
parodo, jog klienty nuomoné¢ ir aptarnavimas jiems yra svarbus.

3 lentele

Lietuvos el. parduotuviy reitingas https://www.webconsulting.lt/lankomiausios-

elektronines-parduotuves-lietuvoje-2019-m-sausi/

Pigu.It Svetainéje sitiloma Simtai tukstanciy prekiy.

. Kvepalai, kosmetika, buitiné technika baldai ir namy

H pklgkUIt interjeras, prekés vaikams bei kiidikiams, mobilieji telefonai,
sodo prekés, autoprekés ir tt. Tai internetiné parduotuveé

kurioje gali rasti viska vienoje vietoje.

Senukai.It Lietuvoje veikiancio statybiniy medziagy,

SS remonto ir buities elektroniné parduotuve, sitilanti daugiau

nei 200 tukstanciy prekiy asortimenta.

Telia.lt Mobilaus ry$io, interneto ir televizijos paslaugy bei
kompiuterinés, rysio, vaizdo ir garso technikos, zaidimy
kompiuteriy, iSmaniyjy pagalbininky elektroniné parduotuvé
privatiems ir verslo klientams.

Varlé.lt Uzsakomyjy parduotuvéliy tinklas, kuriose galima
uzsisakyti ir atsiimti didziumg kompiuterinés ir buitinés

technikos prekiy uz interneting kaina.

iy Tele2.It Telekomunikacijy operatoriaus elektroniné
TFI_ . 2 parduotuve, kurioje galite jsigyti telefony ir jrangos,
telekomunikacijy bei draudimo paslaugy.

= Perlas.It Loterijos bilietai internetu.

Topocentras.It Didziausio buities ir elektronikos prekiy
mazmenines prekybos tinkle Lietuvoje elektroniné
parduotuve. Prekybos tinklas yra “Euronics International”

grupés narys Lietuvoje.

Eurovaistiné.lt Vaistiniy tinklo elektroniné parduotuve,

psumo sitilanti odos ir plauky bei dekoratyvinés kosmetikos,
VAISTIRE vitaminy ir maisto papildy, prekiy vaikui ir mamai, higienos

prekiy, medicinos priemoniy ir technikos bei receptiniy

vaisty.

Skytechlogo.lt Skaitmeniné technika, nesiojami
SKYTECH kompiuteriai, plansetiniai kompiuteriai, televizoriai, namy
elektronika, buitiné technika, fotoaparatai, biuro jranga.



https://www.webconsulting.lt/lankomiausios-elektronines-parduotuves-lietuvoje-2019-m-sausi/
https://www.webconsulting.lt/lankomiausios-elektronines-parduotuves-lietuvoje-2019-m-sausi/
https://pigu.lt/
https://www.senukai.lt/
https://www.telia.lt/
https://www.varle.lt/
https://tele2.lt/
https://www.eurovaistine.lt/
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1A.It Viena didziausiy parduotuviy lietuvoje sitilanti
buitines prekes

Barbora.lt Mobilaus rySio ir interneto iSmaniyjy bei

iSmaniyjy telefony plansSetiniy kompiuteriy, iSmaniy
priedy namams, laikrodziy ir apyrankiy bei kity

jrenginiy elektroniné parduotuvé.

Dauguma Lietuvos verslo jmoniy karantino salygomis turéjo prisitaikyti ir i§naudoti
visas verslo galimybes internete. Zinoma, palankiausios salygos buvo el. parduotuvéms, ypaé
prekiaujancioms maisto prekémis, bet taip pat pardavimai iSaugo ir kitas prekes parduodanciy
imoniy kaip pigu.lt, senukai.lt, varle.lt ir kity. Galima pastebéti, kad Siy jmoniy reklamos priemonés
internete tapo dar labiau pastebimos.

Paslaugas teikiancios jmonés turéjo prisitaikyti, prad¢jo teikti nuotolines
konsultacijas. Kiti verslai taip pat prisitaiké prie naujy verslo salygy ir apribojimy.

Pavyzdziui, degaliniy tinklas Circle K pasiiilé paslaugg - maisto pristatyma j namus.
Kiekvienas automobilio savininkas stabteldamas j kolonéle kuro, susivilioja degaliniy sitiloma kity
prekiy pasitla. Kava, karSti patiekalai, gaivieji gérimai suvilioja iSdéstymu parduotuvése,
skleidZziamais kvapais. Todé¢l buvo pastebéta jog karantino metu Zmonés maziau keliauja todeél
karantino metu buvo sugalvota i§ degaliniy pristatinéti tiesiai klientams j namus.

Borjomi jmonés verslas sugalvojo padaryti prenumeratg jog j namus gali uzsisakyti
mineralinio vandens ir net neabejotina jog Sis reikalas gali paskatinti vartotojus pirkti net ne

karantino metu tiesiog blinant namie papildyti vandens atsargas niekur neiséjus i§ namy.
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3. VARTOTOJU ELGSENOS TYRIMAS LIETUVOS
ELEKTRONINESE PARDUOTUVESE

3.1. Tyrimo metodai ir organizavimas
Tyrimo tikslas- issiaiskinti vartotojy elgseng Lietuvos elektroninése parduotuvése.

Tyrimo vieta- tyrimas buvo atliktas 2020 m. balandzio - geguzés mén. internetiniame

puslapyje www.apklausa. It

Tyrimo charakteristika- Siame darbo buvo siekta iSanalizuoti vartotojy elgseng
Lietuviskose internetinése parduotuvése. Siekiant iSanalizuoti vartotojy elgseng buvo pasitelktas
kiekybinio tyrimo metodas, internetiné apklausa. Sis metodas pasirinktas, nes juo buvo galima
apklausti daugiau respondenty i$ jvairiy Lietuvos vietoviy.

Respondentams buvo iSsiysta anketa, kurig jie galé¢jo uzpildyti savanoriSkai. Anketg
sudaré 15 klausimy. Vienos anketos uzpildymas truko apie 5-10minuciy.

Tyrimo etapai. Tyrimas buvo vykdomas keliais etapais:

Tyrimo planavimas
Tyrimo instrumento parengimas: klausimy sudarymas
Tyrimo duomeny surinkimas, i$siun¢iant anketines apklausas

1.
2.
3.
4. Tyrimo rezultaty duomeny suvedimas
5. Tyrimo duomeny analizé

6.

Tyrimo rezultaty apraSymas

Tyrimo metodai- tyrime buvo taikomas anketinés apklausos analizés metodas.
Tyrimo charakteristika-tyrimo instrumentas. Kiekybiniam tyrimui buvo sudarytas
anketinés apklausos klausimynas. Sj instrumenta sudaré 15 uzdary klausimy. Klausimai sudaryti

remiantis literatiiros analize, teorijoje pateiktais aspektais.
3.2. Tyrimo rezultaty analizé
Demografiniai duomenys. Demografinis kriterijus daro didele jtaka vartotojy

poreikiams ir pozitriui ne tik j preke, bet ir | pacig parduotuve, aptarnavima, bei kokybe. Tyrime

dalyvavo 270 klienty, kurie apsiperka Lietuvos elektroninése parduotuvése.


http://www.apklausa.lt/
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2,8%

OVyras
DO Moteris
ONeatsakeé j klausimg

4 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal lytj

4 paveiksle matyti, kad daugiausiai apklausoje dalyvavo vyry — 65,1 proc., motery
apklausoje buvo 32,1 proc. Nepanoro savo lyties atskleisti ir j klausimg neatsaké 2,8 proc.
apklausoje dalyvavusiy. Tokj respondenty pasiskirstyma, - jog vyry apklausoje dalyvavo daugiau,

galéjo lemti tai, kad vyrams dazniau reikia jvairiy medziagy ir jie dazniau lankosi tokio tipo

parduotuvése nei moterys.

30,3%

22,0%

Qiki 20 mety

021 — 30 mety

031 -40 mety

041 - 50 mety
051-60 mety

061-70 mety

@70 ir daugiau mety
DONeatsake j klausimg

5 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal amziy

Remiantis tyrimo duomenimis (ziaréti 5pav.), matyti, jog buvo isskirtos 7 amziaus
grupés. Daugiausiai respondenty — 30,3 proc. priklauso 21-30 mety grupei; 22,0 proc. priklauso 31-
40 amziaus grupei; 17,4 proc. respondenty — 41-50 mety grupei; iki 20 mety apklausoje dalyvavo
11,0 proc., 8,3 proc. respondenty sudaré 51-60 mety amziaus grupé (taip pat toks procenty skaicius
nepanoro atsakyti i klausimg); maziausiai respondenty — 2,8 proc. priklaus¢ 61-70 mety grupei.
Visiskai apklausoje nedalyvavo asmenys, kuriy amzius 70 ir daugiau. Tai nereiSkia, kad $i amZiaus

grupé zmoniy nesilanko internetinése parduotuvése, paprasCiausiai tai gal¢jo lemti, jog apklausos

metu nepasitaike tokio amziaus Zmoniy.
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Galima daryti prielaida, jog internete apsipirkinéja palyginus jauni, darbingo amziaus

7Zmones.

DAukstasis universitetinis
DOAukstasis neuniversitetinis
OProfesinis

oVidurinis

DOPagrindinis

ONeatsake j klausimg

27,5%

6 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal iSsilavinimag

Remiantis 6 paveikslo duomenimis, galima teigti, kad daugiausiai apklausoje
dalyvavusiyjy — 32,1 proc. turi aukstajj universitetinj iSsilavinima, 27,5 proc. respondenty — aukstajj
neuniversitetinj; 19,3 proc. — profesinj iSsilavinimg; 15,6 proc. respondenty, turintys vidurinj
18silavinima; 4,6 proc. nepanoro atsakyti ] klausima, o maziausiai apklausoje dalyvavo respondenty
— 0,9 proc. turin¢iy pagrindinj iSsilavinimg. Tokj respondenty pasiskirstymg galéjo lemti tai, jog

apklausoje dalyvavo jauni asmenys, kurie pastaruoju metu dazniau jsigyja iSsilavinima.

10,1% 0,9%

23,9% OMiestas

OPriemiestis
DOKaimas

DONeatsake j klausimg

65,1%

7 pav. Respondentuy pasiskirstymas pagal gyvenamajq vieta

Anketinés apklausos rezultatai (zitréti 7pav.) rodo, kad daugiau nei pusé respondenty
— 65,1 proc. gyvena mieste; 23,9 proc. respondenty gyvena priemiestyje; 10,1 proc. apklausoje
dalyvave gyvena kaime. | klausimg atsakyti nepanoro 0,9 proc. respondenty. Gauti duomenys
patvirtino Lietuvos Respublikos statistikos departamento duomenis, kad Lictuvoje pagal gyventojy

pasiskirstyma daugiausia gyventojy gyvena miestuose — 66,7 proc., o kaimo vietovése — 33,3 proc.
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13,60%

17,10%
B 300 EUR ir maziau
W 301 EUR- 348 EUR

349 EUR-435 EUR

436 EUR-580 EUR
581 EUR-1014 EUR
m 1015 EUR ir daugiau

21,50%~

8 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal darbo uZmokesti

Kaip matyti 8 paveiksle, daugiausiai — 24,50 proc. apklausoje dalyvavo, kuriy pajamos
yra 349-435 EUR. 21,50 proc. respondenty nurodé, jog jie gauna 436-580 EUR. 17,10 proc.
apklausoje dalyvavusiy pazyméjo, kad jy ménesinés pajamos siekia 581-1014 EUR. 13,60 proc.
respondenty, kurie 1015 ir daugiau EUR. 12,40 proc. buvo gaunanciy 301-348 EUR. Maziausiai
apklausoje dalyvavusiyjy — 10,90 proc., kuriy atlyginimas yra 300 EUR ir maZiau. Taigi, galima

daryti prielaidg, kad internetines prekes dazniausiai perka gaunantys vidutines pajamas.

Apzvelge demografinius duomenis, galima teigti, jog internetinémis parduotuvémis
dazniausiai apsipirkingja 21-30 mety amziaus vyrai. Tg parod¢ ir egzistuojantis rySys tarp lyties ir
amziaus. PanaSu, kad dazniausiai apsipirkinéja aukstajj universitetinj iSsilavinimag turintys asmenys,

o pagal darbo uzmokestj gaunantys 349-435 EUR.

Tyrimo duomenys atskleidé (zr. 9 pav.), jog daugiausiai — 52,90 proc. respondenty
karta ar kelis kartus per metus apsilanko internetinése parduotuvése. 22,40 proc. apklausoje
dalyvavusiy nurodé, kad karta per ménesj. 15,90 proc. respondenty teigia, kad jie kartg per savaite.

8,80 proc. respondenty pazyméjo atsakymo variantg kita.
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60,00%
52,90%

50,00% +——

40,00% +—

30,00% +—

20,00% +——

10,00% +—

22,40%

15,90%

8,80%

0,00% T
Kartg ar kelis kartus per
metus

Karta per ménesj

Kartg per savaite

Kita

9 pav. Internetiniy parduotuviy apsilankymo daZznumas

Kaip pastebime i§ gauty duomeny, biitent asmenys, gaunantys vidutines pajamas — 349
EUR-435 EUR, internetinése parduotuvése lankosi kartg ar kelis kartus per metus.
Kita grupé¢, kuri gauna 436 EUR-580 EUR internetinése parduotuvése lankosi kartg

per meénes].

Pastebétina, jog didesnes pajamas — 581 EUR-1014 EUR gaunantys, j internetines

parduotuves uzsuka palyginus daznai — kartg per savaite.

Galima daryti prielaida, kad dazniausiai asmenys apsipirkinéja kartg ar kelis kartus per

metus internetingje parduotuvéje. Tiektina, jog tai priklauso nuo uzdirbamy pajamy.

Pasirinkau atsitiktinai

Rekomendavo giminés/draugai

Maciau reklamg internete

Maciau reklama spaudoje

Maciau reklamg kataloge/Zurnale

Kita

1,10%

5,90%

12

50%

[EEN

3,20%

24,70%

37

0,00%

5,00%

60%

10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00%

10 pav. Priemonés, i$ kuriy suZinoma apie internetines parduotuves
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10 paveiksle matyti, jog didzioji dalis — 37,60 proc. apklausoje dalyvavusiy nurodé,
kad parduotuve pasirinko atsitiktinai. 24,70 proc. respondenty interneting parduotuve rekomendavo
giminés/draugai. 18,20 proc. pazyméjo, jog maté reklama internete, todél ir pasirinko, 12,50 proc.
maté reklamg spaudoje. 5,90 proc. akcentavo, jog maté reklamg kataloge/zurnale. Maziausiai — 1,10
proc. respondenty pasirinko atsakymo variantg kita, taciau nepazyméjo, 1S kur suzinojo apie
statybiniy medziagy parduotuve.

Tyrimo rezultatai atskleidé, kad jaunesné amziaus grupé — 21-30 mety, internetines
parduotuves, kuriose apsipirkinéja pasirinko atsitiktinai. Tai reiskia, jog jie maziau reaguoja ]
aplinkiniy nuomong ir maziau bijo eksperimentuoti, nei vyresnio amziaus asmenys.

Tuo tarpu, vidutinio amziaus grupé — 31-40 mety, internetines parduotuves renkasi
pasikonsultave su giminémis ar draugais. Vadinasi, jie renkasi atidziau ir tikisi, kad jy pasirinkimas
bus tinkamiausias.

Kita amziaus grupé — 41-50 mety, teigia, jog jie apie internetines parduotuves, kuriose
apsipirkinéja suzinojo i§ reklamy spaudoje. Todél, galima teigti, jog jie daugiau skaito spaudos ir
pasitiki skelbiamomis reklamomis.

Paskutiné amziaus grupé — 51-60 mety, kuri apsiperka internetinése parduotuvése,
teigia, jog maté reklamg kataloge ar zurnale. Vadinasi, jiems jtakos turi parduotuviy katalogai ar
Zurnalai.

Galima daryti prielaida, kad internetines parduotuves, kuriose apsipirkin¢ja asmenys

dazniausiai pasirenka atsitiktinai.

4 lentelé
Priezastys, dél kuriy renkamasi elektroninés parduotuvés
Priezastis Labai Svarbu IS dalies | Nesvarbu | Visiskai
svarbu svarbu nesvarbu
Kvalifikuotas aptarnaujantis 24,7% 53,5% 14,1% 5,9% 1,8%
personalas
Palankios kainos 53,5% 2,9% 13,5% 8,8% 1,1%
Nuolaidy sistema 12,4% 20,8% 36,5% 13,5% 8,8%
Reklama 6,5% 8,2% 17,6% 41,8% 25,9%
Prekiy kokybé 59,4% 31,8% 2,9% - -
Prekiy asortimentas 31,8% 47 1% 18,2% 2,4% 0,6%
Prekiy iSdéstymas 11,8% 24,1% 34,1% 17,6% 7,1%
Parduotuvés vieta, bei patogus 18,2% 34,1% 40,0% 6,5% 1,1%
privaziavimas
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Priezastis Labai Svarbu IS dalies | Nesvarbu | VisiSkai

svarbu svarbu nesvarbu
Parduotuvés interjeras (vidus) 14,1% 21,2% 29,4% 25,9% 9,4%
Parduotuvés eksterjeras (iSoré) 29,4% 14,1% 21,1% 25,9% 9,4%
Prekés apmokéjimo salygos 5,9% 11,2% 18,8% 35,3% 28,8%

Tyrimo rezultatai rodo (zr. 3 lentelé), kad beveik visiems — 91,2 proc. respondenty
svarbu prekiy kokybé. 78,9 proc. pazyméjo, kad svarbu prekiy asortimentas. 78,0 proc. apklausoje
dalyvavusiy nurodé, kad jiems svarbu kvalifikuotas aptarnaujantis personalas. Maziausiai svarbu
yra reklama — tai nurodé 41,8 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty, taip pat ir prekiy
apmokéjimo salygos — 35,3 proc. respondenty tai nurodé.

Tyrimy rezultatai atskleide, kad visoms amziaus grupéms nuo 21-60 mety svarbu yra
prekiy kokybeé.

Jaunesniems pirkéjams — 21-30 mety grupei, svarbus prekiy asortimentas. Taip pat
svarbu atkreipti démesj | tai, kad jiems maziausiai svarbu yra reklama ir prekiy apmokéjimo
salygos.

Vyresnio amziaus pirkéjams — 41-50 mety grupei, svarbu kvalifikuotas aptarnaujantis
personalas. Kaip priezastj, galima bty iSskirti tai, jog jiems svarbu, kad darbuotojai telefonu
patarty jiems dominanciais klausimais ir padéty pasirinkti tinkamg preke. Kadangi, pasitaiko atvejy,
kai pirkéjai negali apsispresti dél prekiy, todél jiems reikalinga kvalifikuoty darbuotojy pagalba.

51-60 mety grupei pirkéjy svarbu prekés apmokéjimo salygos. Priezastis gali biti ir ta,
jog jie visg laikg pageidauja atsiskaityti grynaisiais, nes ne visi moka naudotis banko kortelémis ir
pan.

Galima daryti prielaida, jog dazniausiai renkamasi elektroniniy parduotuviy jmones
del tam tikry priezasCiy, vienos svarbiausiy — prekiy kokybe, prekiy asortimentas bei kvalifikuotas

aptarnaujantis personalas. MaZiau svarbu yra reklama ir prekés apmokéjimo salygos.

Duomeny analizé atskleidé (zitréti 11 pav.), kad didzioji dalis — 70,60 proc.
respondenty, i§skyré pagrindin] pozymj, kuris apibiidina preke — kainos ir kokybés santykis. 20,60
proc. pazyméjo, kad kokybé apibiidina internetinés parduotuvés prekes. Maziausiai — 8,80 proc.

teigia, jog kaina.
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Kainos ir kokybés santykis Kokybé Kaina

11 pav. PoZymiai, apibudinantys internetiniy svetainiy prekes

Nagrin¢jant kainos ir kokybés santykj pastebéta, kad jis svarbiausias yra 31-40 mety
amziaus grupei ir gaunantiems vidutines pajamas asmenims.

Matyti, kad kokybée svarbiausia yra palyginus dideles pajamas gaunantiems pirkéjams
—581-1014 EUR

Atkreiptinas démesys | tai, jog kaina svarbiausia yra mazas pajamas gaunantiems —
349-435 EUR

Savaime suprantama, kad didesnes pajamas gaunantiems svarbiausias dalykas yra
kokybé, o maZesnes pajamas gaunantiems — kaina. Taciau svarbu atkreipti démesj j abu dalykus,
kadangi dazniausiai kokybé ir atspindi kaing ir atvirksciai.

Taigi, galima daryti prielaida, kad pagrindinis poZymis, kuris apibiidina internetines

prekes yra kainos ir kokybés santykis, 1 kurj labai svarbu atkreipti démesj atéjus apsipirkti.

50,00%

0,
42,90% 40,60%

40,00% -

30,00% -

20,00% +—— 16,509

10,00% -

0,00% T T )
Taip Kartais Ne

12 pav. Nuolaidos, gaunamos perkant internetu
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Respondenty buvo paklausta apie nuolaidas, kurios gaunamos perkant internetinése
svetainése (zitréti 12 pav.). Dauguma — 42,90 proc. respondenty nurodé, kad gauna nuolaidy, kai
perka prekes. 40,60 proc. apklausoje dalyvavusiy pasirinko atsakymg kartais, o maziausiai — 16,50

proc. pazymeéjo, kad negauna jokiy nuolaidy.

50,00% 47,60%
45,00% -
40,00% -
35,00% -
30,00% -~
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% +——— 6,50%
5,00% -

0,00% T T )
Kartais Taip Ne

45,90%

13 pav. Naujoviu pristatymas apie internetines prekes

Kaip matyti 13 paveiksle, dauguma apklausoje dalyvavusiy — 47,60 proc. teigia, kad
kartais supazindinami su naujovémis, susijusiomis su produktais. 45,90 proc. respondenty
supazindinami visa laikg. Maziausiai — 6,50 proc. apklausoje dalyvavusiy teigia, jog jie néra
supazindinami su naujoveémis.

Jei parduotuvése nuolat atnaujinamas prekiy asortimentas, klientus informuoja apie
tai. Taip pat buvo nustatyta, kad tuo labiau domisi jaunesnio amziaus — 21-30 mety grupés. I$ to
galima daryti iSvadas, kad jaunesnio amziaus klientai labiau domisi naujovémis, kurios sitilomos
internetinéje parduotuveje.

Galima daryti prielaida, kad internetinéje prekyboje, klientai yra supazindinami su
naujovémis, kurios susij¢ su prekémis ir tai dazniausiai vyksta tada, kai atnaujinamas prekiy
asortimentas.

5 lentelé

Priemonés, kuriomis internetinés parduotuvés iSsiskiria i$ kity internetiniy parduotuviy

Priemonés Taip Ne NeZinau
Nuolat atnaujinamas prekiy asortimentas 60,0% 17,1% 22.9%
Naujy technologijy diegimas 27,1% 55,3% 17,6%
Didelis démesys Klientui 54,7% 28,2% 17,1%
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Lanksti atsikaitymo sistema 61,2% 14,1% 24, 7%

Patogus ir greitas prekiy pristatymas 48,2% 20,6% 31,2%

Kaip matyti 4 lenteléje, didzioji dalis — 61,2 proc. respondenty nurodé, jog internetinés
parduotuves iSsiskiria lanksCia atsiskaitymo sistema. 60,0 proc. teigia, kad jmonése nuolat
atnaujinamas prekiy asortimentas. 54,7 proc. nurodo, jog darbuotojai skiria didelj démesj klientui.
Maziausiai pasizymi naujy technologijy diegimu, daugiau nei pusé — 55,3 proc. apklausoje
dalyvavusiy tai nurodé.

Atsiskleidé stiprus rySys tarp teiginiy, didelis démesys klientui ir kvalifikuotas
aptarnaujantis personalas. Matyti, kad parduotuvés, kuriose apsiperka iSsiskiria tuo, jog skiriamas
didelis démesys klientui.

Galima daryti prielaidg, kad internetinés parduotuvés iSsiskiria 1§ kity lankscia
atsiskaitymo sistema bei nuolat atnaujinamu prekiy asortimentu, patogiu ir greitu prekiy pristatymu

1 namus. Nepasizymi naujy technologijy diegimu jmonéje.
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14,70%

14 pav. Konkurencija tarp internetiniy parduotuviy

14 paveikslo duomenys rodo, kad dauguma — 41,20 proc. respondenty mano, jog
konkurencija tarp internetiniy parduotuviy pakankamai didelé. 37,60 proc. nurodo, kad tik i§ dalies
didelé. 14,70 proc. apklausoje dalyvavusiy nezino. Maziausiai — 6,50 proc. respondenty akcentavo,
jog néra konkurencijos internetiniy parduotuviy.

Analizuojant duomenis pagal iSsilavinimo pasiskirstyma, paaiSkéjo, kad visi turintys
aukstaji iSsilavinima teigia, kad konkurencija tarp internetiniy parduotuviy egzistuoja. Kodél jie taip
teigia neaiSku. Gal dél tos prieZasties, kad jie daugiau domisi konkurencine aplinka ir pan.

Galima teigti, kad konkurencija tarp internetiniy parduotuviy yra pakankamai didelé.
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Apibendrinant tyrimo rezultatus, galima teigti:

Vartotojy rinkos tyrimy rezultatai atskleideé, jog pagrindinés priezastys dél ko
griztama j elektronines parduotuves yra aptarnavimo kokybé ir teigiamas
poziuris j klientq. Todél siilloma, kad vadovai rengty darbuotojy mokymus,
skatinty darbuotojy lojalumq tiek materialiniais, tiek nematerialiniais
veiksniais.

Paaiskéjo, jog internetinés parduotuvés nepasizymi naujovémis. Todél svarbu,
kad bity atnaujintos pasenusios prekés, pagerinta jy kokybé, padidintas
asortimentas.

Klientams labai svarbus kainos ir kokybés santykis, todél internetinés
parduotuvés turéty taikyti atitinkamas nuolaidy sistemas, kadangi tai vienas is
biidy pritraukti kuo daugiau klienty.

Kadangi konkurencija tarp internetiniy parduotuviy Lietuvoje yra pakankamai
didelé, todél internetines prekybos jmonés turi stengtis islikti konkurencinéje
aplinkoje, nuolat stebint konkurenty veiksmus. Taip pat turéty diegti naujas
technologijas, taikyti lanksciqg nuolaidy sistemq, klientus supaZindinti su

naujomis prekeémis, reaguoti j rinkos pokycius ir prie jy prisitaikyti.
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ISVADOS

1. Kiekvienos jmonés veikloje vienas 1S svarbiausiu objekty yra vartotojas ir jo
poreikiai. Priimdami sprendimus pirkti, vartotojai lemia organizacijos pardavimus
ir pelng. Pirkéjas, jsigydamas preke ar paslauga, visada nori gauti kokybiSka
gaminj, kuris atitikty jo lukesCius. Pirkéjo pasitenkinimas yra pakartotinio pirkimo
elgsenos prielaida. Galime teigti, kad emocijos ir jausmai nulemia daugelj pirkéjy
sprendimy. Vartotojo reakcija j tam tikrg preke, reiSkinj sukelia individo

asmenybé, aukléjimas, jprociai, esamos nuotaikos, €mocijos.

2. .Internetinés parduotuvés iSsiskiria 1§ kity lankscia atsiskaitymo sistema bei nuolat
atnaujinamu prekiy asortimentu, patogiu ir greitu prekiy pristatymu j namus.
Konkurencija tarp internetiniy parduotuviy Lietuvoje yra pakankamai didelé.

Pirmaujancios yra pigu.lt, senukai.lt, varle.lt.

3. Vartotojy anketinés apklausos rezultatai atskleidé, jog vartotojams yra svarbu
elektroninése parduotuvése yra aptarnavimo kokybé ir teigiamas poziiiris i klienta.
Paaiskéjo, jog vartotojai pasigenda naujoviy internetinése parduotuvése, todél
svarbu, kad biity atnaujintos pasenusios prekés, padidintas prekiy asortimentas,
sitloma daugiau kokybisky prekiy. Internetines prekybos jmonés norédamos
pirmauti ir i$siskirti konkurencingje aplinkoje, turi nuolat stebéti ir parengti atsaka

1 konkurenty veiksmus, bendradarbiauti su kitomis jmonémis.

Rekomendacijos:

Internetinés parduotuvés turi riipintis tiksilne auditorija bei jos srauty pritraukima i§ Google
paieSkos ar reklamos uz paspaudimus. Yra begalé veiksniy kurie lemia vartotojo
apsisprendima pirkti, todél biitina nuolatos tikrinti jvairius elementus pacioje elektroninéje
parduotuvéje (spalvas, formata, patj prekiu pateikimg, tinklapio patoguma bei kuo
paprastesnj prekés prieinamuma3 jsigyjant ja) Tai pat taikyti greitg, geriausiai nemokama
prekiy pristatyma. Pradéjus skirti daug démesio j Siuos rodiklius pradés didéti pardavimai
kas skatins dar labiau gilinti Zinias j vartotoju elgseng apsiperkant internetinése svetainése.
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