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IVADAS

Temos aktualumas. Internetui iSplitus visame pasaulyje, jis tapo svarbiausia priemone, kuri padeda
zaibiskai keistis informacija. Galime teigti, kad e. verslas, Siomis dienomis tapo neatskiriama tradicinio
verslo dalimi. Imonés pastebédamos, kad kiekvieng dieng vis daugiau vartotojy naudojasi internetu ir
siekdamos greiCiau ir patogiau pasiekti platesnes potencialiy klienty auditorijas, pradéjo labiau
koncentruotis j skaitmening rinkodara, jos strategijas ir priemones (Orekhova, Tertychnyi, 2019, p. 33-34).
Skaitmeninéms priemonéms atvérus naujas apsipirkimo, paieskos, jvairiy auditorijy pasiekimo galimybes,
Jmongs tapo labiau suinteresuotos domeétis ir naudotis skaitmenings rinkodaros priemonémis, norint pasiekti
geresniy rezultaty, didesnio pelno ar atrasti jiems labiausiai aktualias auditorijas (Li ir kt., 2018, p. 1851).
Paieskos sistemos tapo vienu i$ pagrindiniu jrankiu, kuris gali padéti vartotojams greitai ir efektyviai rasti
norimg informacijg, o ijmonéms per mokamas reklamas ir tvarkingg SEO, i8kelti savo turinj | aukStesnes
paieskos sistemos pozicijas. Taciau norint iSnaudoti visas skaitmeninés rinkodaros priemoniy suteikiamy
jrankiy galimybes, reikia turéti Siek tiek ziniy apie jas, nes dél informacijos trukumo, galima pilnai
neisnaudoti visy pateikty skaitmeninés rinkodaros priemoniy ir jrankiy. Norint pirmauti konkurencingoje
rinkoje, labai svarbu tinkamai iSnaudoti skaitmeninés rinkodaros priemones, nes tik taip gali biiti pasiekta
tiksliné auditorija, uzsibrézti tikslai ir geriausi rezultatai.

Mokslinis naujumas, teorinis reik§mingumas. Mokslinéje literatiroje yra pabréziama, kad
elektroniné komercija yra labai svarbi jmonés veikloje (Kitukutha, Nicodemus, 2018) ir kad e. verslas
patapo labai greitai plintanc¢iu fenomenu. E-komercija nuolatos auga ir vis daZzniau yra integruojamos
skaitmeninés rinkodaros strategijos ir priemoneés, norint pilnai iSnaudoti interneto ir jo begalés funkcijy
suteikiamg naudg. D¢l galimybés lengviau didinti savo klienty auditorijg, lengvesnio auditorijos pasiekimo
ar net mazesniy kaSty, dauguma tradiciniy versly linksta ir pereina prie elektroninio verslo (Colvin,
Dhananjay ir kt. 2015). Taciau norint pasiekti Siuos rezultatus yra labai svarbu, kad organizacijos sugebéty
efektyviai susidelioti savo skaitmeninés rinkodaros strategijas ir nuspresti, kokiy elektroninés komercijos
priemoniy jos imsis.

Moksliné problema. Svarbu Zinoti kokiy priemoniy reikia imtis norint efektyviai integruoti
skaitmeninés rinkodaros priemones organizacijoje. Taigi, pagrindiné¢ problema yra ta, kad mokslingje
literatiiroje néra nurodyti konkretiis biidai kaip efektyviai jdiegti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir
priemones organizacijose.

Darbo objektas: skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo ypatumai organizacijose.
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Darbo tikslas: jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijy, priemoniy diegimo ypatumus
organizacijose ir atlikus pasauling rinkos analize, pasitlyti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy
diegimo model;.

Darbo uidaviniai:

1. ISanalizuoti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo teorinius aspektus;
2. Remiantis atvejo analizés metodu, iSanalizuoti pasirinkty Saliy skaitmeninés rinkodaros strategijy
ir priemoniy diegimo ypatumus;
3. Atlikti kokybinio eksperty nuomonés tyrima, kuriuo, pasitelkiant eksperty zinias, bus galima
iSsiaiskinti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo ypatumus;
4. Teorings ir gerosios praktikos analizés pagrindu, pasitlyti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir
priemoniy diegimo modelj.
Praktinis taikomumas. Siame darbe nustatyti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo
ypatumai, remiantis patirties pavyzdziais ir teorinémis jzvalgomis, galéty biiti naudojami organizacijose,
kurios planuoja labiau koncentruotis ar pereidinéti j e. versla.
Duomeny rinkimo metodai:
1. Mokslinés literatiiros analizé;
2. Antriniy duomeny analiz¢;
3. Pusiau struktiirizuotas interviu.
Duomeny analizés metodai:
1. Koncepciné atvejy lyginamoji analize;
2. Lyginamoji gauty duomeny analiz¢;
3. Kiekybiné antriniy duomeny analizé
Darbo struktiira: Darba sudaro 4 dalys. Pirmojoje darbo dalyje nagrinéjama skaitmeninés rinkodaros
strategijy ir priemoniy teoriniai aspektai: skaitmeninés rinkodaros samprata ir tendencijos; skaitmeninés
rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo principai, etapai ir koncepcijos; skaitmeninés rinkodaros
priemonés. Antrojoje dalyje analizuojama skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo
pasaulings rinkos analizé: Jungtiniy Amerikos Valstijy —,,Amazon‘ atvejis, Didziosios Britanijos —,, Tesco*
atvejis, Lietuvos — ,Pigu.lt atvejis. TreCiojoje dalyje nagrinéjamas atliktas tyrimas, kurio tikslas —
pasitelkiant eksperty patirt] ir Zinias jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir priemones, nurodyti jy
ypatumus, iSanalizuoti jy diegimo galimybes; atskleisti kokios strategijos ir priemonés yra efektyvesnés;
atlikti skaitmeninés rinkodaros strategijy palyginima. Ketvirtoje dalyje pasiiilytas skaitmeninés rinkodaros

strategijy ir priemoniy diegimo modelis.
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1. SKAITMENINES RINKODAROS STRATEGIJU IR PRIEMONIU TEORINIAI
ASPEKTAI

1.1. Skaitmeninés rinkodaros samprata ir tendencijos

Skaitmeniné rinkodara — internetiniy priemoniy sistema, padedanti pasiekti nusistatytus tikslus,
iSpopuliarinti ir parduoti pasirinkus produktus ar paslaugas. Greitai besivystancios internetinés
technologijos sumazino paslaugy sanaudas, praplété geografines ribas, sujungdamos pardavéjus ir
vartotojus visame pasaulyje. Pasauliné globalizacija ir greita technologijy pazanga suteiké galimybe atverti
naujas rinkodaros duris. Skaitmeniné rinkodara gali buiti skirstoma j tiesioginius ir netiesioginius rinkodaros
elementus, kurie reklamuotoja sujungia su vartotojais. D¢l plataus interneto naudojimo tarp Zmoniy, ji yra
svarbiausia strategija dabartinéje verslo aplinkoje. Per pastaragjj deSimtmetj, Skaitmeniné rinkodara labai
pasikeité, pradedant nuo tradicinés rinkodaros iki skaitmeninés, yra daugybé priemoniy, kurios buvo labai
svarbios kuriant rinkodaros strategijas(Gaikwad ir kt. 2016, p.56). Rinkodaros terminas gali bti suprastas
kaip valdymo procesas, per kurj produktai ar paslaugos nuo koncepto pereina iki kliento. Tai apima
paklausos nustatyma, kainos sprendima, paskirstymo kanaly pasirinkimg, produkto identifikavima,
reklaminés strategijos kiirimag ir jgyvendinimg (Arnold ir kt. 2017, p. 313-314). Kiekviena skaitmeniné
rinkodara be abejo, turi biiti placiai iSnagrinéta ir pritaikyta pasirinktai auditorijai ir jos veiksmams internete.
Siekiant geriausiy rezultaty, labai svarbu suprasti savo potencialiy klienty veiksmus ir norus, norint

efektyviausiai pasiekti tiksling auditorijg ir jai iStransliuoti norimg zinutg.

Po daugelio mety, skaitmeninés rinkodaros tyréjai susidiiré su iSSukiais kaip integruoti naujas
skaitmenines technologijas savo darbe. Besikei¢iancios ir atsirandancios skaitmeninés technologijos gali
atrodyti sunkiai suprantamos ir panaudojamos. Verta paminéti, kad skaitmeninés rinkodaros tendencijos
néra nusistovéjusios ir nuolatos kei¢iasi. Nuolatiniai pokyciai socialiniuose tinkluose, marketingo
platformose, paieskos varikliy optimizacijoje (SEO) gali jvykti kiekvienais metais ar net kiekvieng ketvirtj
(Radojevi¢ ir kt., 2020, p. 35). Siuo atveju yra labai svarbu verslams, prisitaikyti prie ateinanéiy poky¢iy ir
rasti efektyviausius biidus kaip reklamuotis savo pasirinktai auditorijai, kaip pateikti savo reklamuojama
medziagg ir privilioti bei i§laikyti klientus savo rate. Siomis, technologijomis paremtomis dienomis yra
sunku atrasti zmogy be mobiliojo jrenginio ar kompiuterio. ISplitus Siems prietaisams daugéjo vartotojy
turinCiy lengva prieiga prie interneto. Ne paslaptis, kad Siomis dienomis internete vis daugéja socialiniy
tinkly ankety, todél vis didéjantis vartotojy skaicius, tradicing savo apsipirkimo vieta ir jproc¢ius daznai

perkelia j virtualig erdve. Supaprastinus apsipirkimo procesg ir padarius prieigg prie produkto ar paslaugos
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internete, daznas vartotojas neatsisako ir dazniau renkasi apsipirkima i$§ savo namuy, vietoje tradicings fizinés
parduotuvés. Tai galima priskirti prie vienos i§ pagrindiniy priezas¢iy, kodél socialiniai tinklai turéty biiti
jmoneés skaitmeninés rinkodaros plano dalis. Atsizvelgiant ] tai, kad milziniskas Zmoniy kiekis jau turi
susikiire savo anketg socialiniuose tinkluose, galime teigti, kad pasinaudojus Siomis platformomis gali biiti

pasiektas didziulis potencialiy klienty ratas.

FIGURE 1: Active POTENTIAL REACH OF ADVERTIZING
users of top social IN MILLIONS
platforms, based
on monthly active Pinterest 450
users, active user Twitter 260
accounts or unique Snapchat 360
monthly visitors Linkedin 653
of each platform Instagram 879
in millions Facebook 1932
0] 500 1000 1500 2000 2500

Potential reach of advertizing in millions

Saltinis: Slijep&evi¢, Radojevi¢, Peri¢, 2020

2 pav. Potencialus reklamos pasiekiamumas

Remiantis pateiktais duomenimis (zr. 2 pav.), galime matyti, kad ,,Facebook* platforma pirmauja
pagal vartotojy skaiciy per ménesj. Tai yra milziniska platforma, kurioje galima lengvai pasiekti vartotojus
ir perteikti jiems informacija apie savo prekes zenkla, produktus ar paslaugas. Tokiose platformose,
vartotojai gali lengvai rasti informacijg apie juos dominancias jmones, produktus ar paslaugas. Jie turi
galimybe laisvai palikti savo atsiliepimus, komentarus ir kitaip iSreiksti savo nuomong paslaugos ar prekés
tiekéjui, ar net kitam vartotojui. Net 70% aktyviy socialiniy tinkly vartotojy, prie§ jvykdant pirkima, ieSko
papildomos informacijos apie produkta ar paslaugg socialiniuose tinkluose (Radojevié ir kt., 2020). Siuo
atveju yra svarbu turéti tvarkingg ir nuolatos aktyvig jmonés ar prekés Zenklo anketg, kad vartotojai galéty
jsitikinti teikiamos prekés ar paslaugos autentiSkumu ir susidaryty teigiamg nuomoneg, o tai galimai nuvesty
ir prie konversijos ar naujy santykiy pradzios. Daugiausia démesio turi biiti sutelkiama vartotojams, kuriy
poreikiai atitinka jmonés siilomus produktus ar paslaugas, nes tai gali padéti jmonéms tobuléti ir toliau
plésti savo versla. Norint sukurti gerg skaitmeninés rinkodaros strategija, biitina iSsiaiskinti kaip pritraukti
vartotojus, juos iSlaikyti ir patenkinti jy poreikius. Nemaziau svarbios skaitmeninés rinkodaros priemonés

yra reklaminiai skydeliai, internetiné svetainé ir analitinés platformos (Dzemyda, Jurgelyté, 2014, p. 35).
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Reklaminius skydelius matome kiekvieng diena savo socialiniy tinkly anketose. Juos galima lengvai i§vysti
narSant po savo socialiniy tinkly sieng, tarp naujieny, draugy nuotrauky. Kadangi sukurti reklamin;j skydelj
néra sudétingg, jie yra labai daznai naudojami kity prekés zenkly ar jmoniy. Svarbu paminéti, kad pries
paleidziant savo sukurta reklaminj skydelj, butina prie$ tai iStirti savo potencialiy klienty auditorijg ir
i$siaiskinti kokia reklama ir joje pateikiama informacija jiems yra labiausiai prieinama, nes reklaminis
skydelis turi didinti vartotojo pasitikéjima produktu ar paslauga, jrodyti, kad suteikiamas daiktas ar paslauga
yra kokybiska ir suteikti papildomos informacijos apie reklamuojama produktg ar paslauga. Tai yra labai
svarbu, nes remiantis duomenimis (zr. 3 pav.), didzioji dalis vartotojy atkreipia démes;j j reklamas, jy turinj

ir juose pateikiamg informacijg.

Naudojy reklamy blokavimo priemones 15,50%

Manau, kad internetinés reklamos yra jkyrios ir

0,
nuobodzios, todél nekreipiu i jas démesio 9,10%

Manau , kad ne visos internetinés reklamos yra
naudingos ir informatyvios, todél atkreipiy démesi
tik j dalj juy

28,20%

Manau internetinés reklamos yra naudinfos ir

0,
informatyvios, bet nekreipiu i jas daug démesio 22,70%

Atkreipiu démesj, nes internetinés reklamos suteikia
informacijos apie produkta/paslauga

24,50%
0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00%
Saltinis: Sudaryta darbo autoriaus pagal Veleva, 2019

3 pav. Ar atkreipiate démesj j internetines reklamas ar laikote jas jkyriomis ir nuobodZiomis?

Po reklamos i§vydimo, vartotojai, kurie susidoméjo reklamuojama paslauga ar produktu, greic¢iausiai
bus nuvedami | interneting svetaing, kurioje jie turés pasirinkima uzbaigti savo apsipirkimg. Internetiné
svetainé — dar viena labai svarbi elektroninés rinkodaros priemon¢ vartotojams prikviesti ir i§laikyti, norint
pagerinti savo skaitmening rinkodara, komunikacijg su vartotojais, valdant savo prekés zenkla ir klienty
lojaluma (Strzgbicki, 2014, p. 128). Siekiant jvykdyti $iuos tikslus, internetinis puslapis turi buti tvarkingas
ir patogus vartotojui. Prekiy ar paslaugy iSdéstymas turi biiti logiskas ir nekomplikuotas. Siekiant i§laikyti
vartotojus kuo ilgiau svetainéje ir padidinti tikimybe, kad vartotojas konvertuosis. Kelias nuo produkto ar
paslaugos puslapio iki atsiskaitymo turéty bati nekomplikuotas ir pasiekiamas per kelis mygtuky

paspaudimus. Taip pat, internetiniame puslapyje turéty bati pateikta visa reikalinga informacija apie jmone,
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Jos idéja, produktus, naujausius pasitlymus ir kontaktus, taip vartotojas gali jsitikinti puslapio ir prekinio
zenklo tikrumu ir rasti sau aktualig informacija. Nuo kiekvieno lankytojo svetainéje galima gauti labai
reikSmingos informacijos. Naudojantis specialiai duomeny analizavimui skirtomis platformomis, kaip
,»Google Analytics“, galime matyti kiekvieng vartotojo veiksma, laikg praleistg kiekviename puslapyje,
puslapj j kurj pirmiausia atéjo vartotojas ir puslapj i$ kurio jis i§¢jo. Tokia duomeny analizavimo platforma
yra galingas jrankis norint tobulinti savo skaitmenin¢ rinkodarg ir turimg internetinj puslapj. ,,Google
Analytics pagalba galima pamatyti ar esama skaitmeniné rinkodara veikia ir ar ji atnesa naujy vartotojy
(Bilella, 2013, p. 4). Pasirinkus tam tikras kategorijas lengvai galima pamatyti i§ kur atéjo vartotojas, taip
galima nusistatyti, kokioje platformoje labiausiai verta reklamuotis, nes pagal analitinius duomenis bus
galima matyti 1§ kur ateina didziausias vartotojy srautas.

I[$analizavus skaitmeninés rinkodaros samprata ir tendencijas, galima daryti iSvada, kad
skaitmeninés rinkodaros tendencijos néra nusistovéjusios ir gana daznai keiciasi, todél yra svarbu nuolatos
prisitaikyti prie poky¢iy ir atrasti budus kaip geriausiai pasiekti savo tikslines auditorijas ir joms perteikti
konkrety turinj. Kadangi socialiniai tinklai nuolatos auga, yra svarbu iSnaudoti Sias platformas norint
bendrauti ir perteikti vartotojams aktualiausius pasitilymus ar naujienas. Taip pat, siekiant kuo ilgiau

iSlaikyti vartotojus ar supaprastinti jy kelig iki konversijos, pravartu turéti kokybiska internetinj puslapj.

1.2. Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo principai, etapai, koncepcijos

Elektroniné¢ komercija yra apibiidinama kaip verslo jgyvendinimas informaciniy ir komunikaciniy
technologijy pagalba (Abriani, Sudjono, Primasari, 2019, p. 90). Skaitmeniné rinkodara nuo tradicinés
skiriasi gana nedaug. Patys pirkimo ir pardavimo principai yra tokie patys, tik, kad e-komercijoje Sis
procesas vyksta elektroninéje erdvéje. Laikui bégant, pasirinkimy, kuriuos reikia priimti siekiant susidaryti
savo skaitmeninés rinkodaros strategija, didéja. Tokios priemonés kaip elektroniniai laiSkai, socialinés
medijos, SEO, SEM, ar kitokios reklamos priemonés turi begales variacijy kaip jos gali biiti pritaikytos.
Atsizvelgiant ] tai, kad elektroninéje erdveje tendencijos ir pacios socialiniy medijy platformos nuolatos
keiciasi, susidaryta skaitmeninés rinkodaros strategija gali tapti pasenusia labai greitai. Thomas Martin Key
(2017) pristato dalinj sprendimo spektra (zr. 4 pav.) paremtg trejomis labiausiai jsitvirtinusiomis sritimis i$

visy skaitmeninés rinkodaros kanaly.
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4 pav. Skaitmeninés rinkodaros kanaly sprendimy spektras

Turinio kirimas ir valdymas yra vienas i§ svarbiausiy faktoriy siekiant sukurti ir pateikti aktualia
informacijg pasirinktai auditorijai. Turinio kiirimg galime laikyti vienu 1§ sudétingiausiu komponentu
skaitmeninéje rinkodaroje, kadangi norint sukurti ir pateikti aktualig informacijg reikia turéti nemazai Ziniy,
gera intuicijg ir nebijoti eksperimentuoti norint iSsiaiSkinti kokia medziaga labiausiai tiks ir domins
pasirinkta auditorijg per pasirinktus kanalus. Eksperimentavimas Sioje vietoje yra gana svarbus, kadangi
Kiekvienos amziaus grupés ir skirtingi vartotojai internete skirtingai reaguoja j pateikiama turinj (Kalmus ir
kt., 2008, p. 6), jo déka bus galima nuspresti, kokj turinj naudoti pasirinktai auditorijai.

Elektroniniy laisky rinkodara tai tiesioginé rinkodara, kuri leidzia tiesiogiai pasiekti klienta ir

perteikti aktualig informacijg. Visgi, Sis rinkodaros tipas reikalauja turéti kazkokia praeitj su vartotoju, nes
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pats vartotojas turi pateikti savo duomenis (dazniausiai pasto adresa), kad jmoné ar organizacija galéty
vykdyti Sig elektroniniy laiSky rinkodarg. Daugiausiai tokiy duomeny yra surenkama kai vartotojas
konvertuojasi ar tiesiog pasirenka prenumeruoti jmonés naujienlaiskius. Taip gautus vartotojy duomenis
galima analizuoti ir suskirstyti pagal norimus segmentus kaip amzius, lytis ar pirkimy istorijg. Elektroniniy
laisky rinkodaros nederéty nuvertinti, kadangi ji gali atnesti jmonei papildomo pelno (Cosguner ir kt., 2017,
p. 851). Verta paminéti, kad sékmingai elektroniniy laisky rinkodarai taip pat reikalingas ir kokybiSkas
turinys.

Socialiniai tinklai gali buti apibudinti kaip platformos, kuriose vartotojai gali lengvai dalintis
informacija, jmonés ar prekés zenklai turi galimybe lengvai dalintis norima informacija tarpusavyje. Kai
turinio kurimo ir valdymo procesas yra uzbaigtas, reikia nuspresti kaip socialinése platformose bus
skleidziama Zinuté vartotojams. DaZniausiai pasinaudojus socialiniy platformy suteikiamais reklaminiais
jrankiais yra sieckiama pasiekti kuo platesn¢ auditorija su sukurtu turiniu. Socialiniai tinklai reklamuotojui
suteikia galimybe tiesiogiai ir greitai bendrauti su savo pasirinkta auditorija, juos iSklausyti ir greitai atsakyti
(Cases ir kt. 2019, p. 415). Gerus klienty atsiliepimus apie produktg ar paslauga jmonés gali panaudoti savo
naudai, taip parodant kitiems potencialiems klientams teigiamus atsiliepimus.

SEM (paieskos sistemy rinkodara) reikalauja tam tikry ziniy apie atitinkama platformg norint
sékmingai vykdyti paieskos sistemy rinkodarg. Kai vartotojas paieskos sistemoje jraso kokj nors raktazodj,
pagal turima informacija, puslapio virSuje parodomi raktazodzius atitinkantys skelbimai. Taip Sistema
vartotojams pateikia aktualiausius pasitlymus, dél kuriy jmonés ar kitos organizacijos dalyvauja
aukcionuose ir moka pinigus uz skelbimo paspaudima, tai dar vadinama PPC (pay per click) (Cui ir kt.
2010, p. 262). Taip galima reklamuoti mazus verslus uz gana nedidel¢ kaing ar net padéti sukurti naujus
prekinius Zenklus.

SEO (paieskos sistemy optimizavimas) taip pat yra labai svarbus paieSkos sistemose. Kuo
internetinis puslapis yra geriau pritaikytas ir optimizuotas, tuo paieskos sistema geriau reitinguoja puslapj.
Nuo to priklauso kaip aukstai, paieSkos sistemose, tarp rezultaty bus parodytas jmonés puslapis. D¢l Sios
priezasties vis daugiau imoniy koncentruojasi ties puslapio SEO, kad pritraukty daugiau vartotojy per
organinius paspaudimus, o ne mokama reklamg (Baye ir kt., 2016, p. 7). Taip jmonés gali gauti daugiau
paspaudimy paieSkos sistemose, neinvestuojant } mokama reklama.

Apibendrinant galima teigti, kad laikui bégant, atsiranda vis daugiau skaitmeninés rinkodaros
priemoniy, kurias galima iSnaudoti siekiant geresniy rezultaty, tafiau pagal pristatyta modelj, galima
pasirinkti labiausiai jsitvirtinusius skaitmeninés rinkodaros kanalus, norint pasiekti gery rezultaty ir pilnai

1$vystyti ir susidaryti savo skaitmeninés rinkodaros strategija.
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1.3. Skaitmeninés rinkodaros priemonés

1.3.1. Socialiniy tinkly ,,Facebook* ir ,,Instagram* rinkodara

Daugumai versly persikélus j interneting erdve, galime matyti, kad socialiniai tinklai yra puikios
platformos norit iSreklamuoti savo turimus produktus ar paslaugas. Vien 2017 metais, reklamai
socialiniuose tinkluose buvo iSleista 41 milijardas doleriy (Antonia ir kt. 2019, p. 414). Remiantis S$iais
skaiCiais galime matyti, kad vis daugiau reklamuotojy investuoja j $ias platformas siekiant gauti naudos i$
potencialiy klienty. Socialiniai tinklai ir yra puiki vieta reklamuoti savo versla ir patogi platforma bendrauti
su savo auditorija, dalintis naujienomis ir aktualiais pasitilymais, atsakinéti j vartotojy klausimus. Taip pat,
vartotojai gali dalintis turiniu ne tik su savo draugais, bet ir su kitais zmonémis, kurie domisi tomis pa¢iomis
jmoniy ar prekés Zenkly socialinémis anketomis. Siy ankety pagalba vartotojai gali lengvai rasti kity
vartotojy atsiliepimus ir jvertinimus, kurie jau iSbandé teikiamas paslaugas ar produktus, ar net dalintis
ispudziais 1§ ltipy 1 liipas. Literattira pabrézia fakta, kad pokalbiai tarp paciy Zmoniy, vartotojy turi didesng
jtaka nei tradicinés medijos ar reklamos (Brem ir kt. 2019, p. 289), todél galime teigti, kad tai yra labai
naudinga organizacijoms.

Kai ,,Facebook* pradé¢jo leisti verslininkams reklamuotis jy platformoje, jie sugebéjo monetizuoti
savo platforma ir vienu metu rodyti reklamas vartotojams nesugadinant jy nar§ymo patirties, nes skelbimai
buvo pateikti puslapio Sonuose ar kitose vietose, kur vartotojui jie netrukdydavo. Siomis dienomis tai Siek
tiek pasikeité, nes mes matome reklamas ant savo sienos, ,,Messenger* platformoje ar net ant jvairiausiy
vaizdo jraSy. Visa tai skaitmeningje rinkodaroje sukiiré naujas galimybes pasiekti tikslesnes auditorijas.
Dabar pasinaudojant ,,Facebook Ads Manager* suteiktais jrankiais, reklamuotojai gali nusitaikyti j tam
tikras auditorijas pagal jiems patinkancias ir nepatinkancias grupes ar kitokias verslo sgveikas socialiniuose
tinkluose (Cardoso ir kt. 2017, p. 110). ,,Facebook* per savo gyvavimo laikotarpj émési daugelio veiksmy,
kurie jiems padé¢jo likti socialiniy medijy priekyje. Prisitaikant prie besikeifianciy vartotojy poelgiy ir
rinkos, jie gali kurti naujus biidus kaip islaikyti susidoméjima Sia platforma, kad ir toliau biity galima
vykdyti savo misijg — iSlaikyti Zmones sujungtus. Socialiniy medijy gigantas ,,Facebook®, iSnaudoja
milziniSka savo vartotojy skaiciy, kad galéty uzdirbti pelno. Kadangi Siais laikais beveik kiekvienas Zmogus
turi prieigg prie iSmaniojo telefono ir interneto, socialiniai tinklai jiems yra pasiekiami bet kokioje pasaulio
vietoje. Dél labai didelio skaicius zmoniy besinaudojanciy ,,Facebook* platforma, socialinis tinklas gali

sugeneruoti sau pajamas parodant reklamas atitinkamai auditorijai. Kadangi §i platforma jau tapo
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kasdienybe daugeliui vartotojy, imonés turéjo surasti rafinuotesnius biidus kaip reklamuotis savo pasirinktai
auditorijai (Venciaté 2018, p. 132). Dél milzinisky duomeny kiekio, demografiniy duomeny, vartotojy
interesy ar jprociy, nusitaikyti j norimas auditorijas tapo sudétingiau. Biitent d¢l didelio duomeny kiekio,
atsirado ir skirtingos strategijos kaip pasiekti savo tiksling auditorijg. Reklamuotojai besimokydami kaip
geriau pasiekti norimas auditorijas surado ir pazangesniy biidy kaip tai padaryti. ,,Facebook* platforma turi
maziausiai deSimt reklamavimosi biidy, kuriais galima pasiekti potencialius klientus, dél to mes galime
matyti kaip ant musy sienos atsiranda reklamos, vaizdiniai skelbimai, skelbimy mokama iskélimg, produkty,
paslaugy ar net mobiliyjy aplikacijy reklamas (Wright ir kt. 2017, p. 132). Norint geriau suprasti
reklamuotojams skirtg ,,Facebook* platformos puse, reikéty atsizvelgti | kelias pagrindines sagvokas kaip
individualizuota reklama ar kaina per pardavima (ang. cost per purchase). ,,Facebook Ads Manager* irankis
gali suteikti reklamuotojams galimybe pasinaudoti vartotojy interesais, pomeégiais ar net jy atlieckamais
veiksmais, kad jie galéty pasiekti kuo tikslesn¢ auditorijg ir taip pasiekti didZiausig konversijos procenta.
Tokiu atveju kai reklamuotojas jau turi pasirinkes norimg auditorijg ir nori atrasti j ja panasius vartotojus,
,JFacebook Ads Manager* suteikia jrankj, kuris vadinasi ,,Lookalike Audiences®. Sis jrankis gali padaryti
auditorijy prognozes ir padéti atrasti panasiausius vartotojus pagal pateiktus kriterijus. Pateikus tam tikra
auditorija, ,,Facebook* algoritmas pagal turimus duomenis suras panasiausius vartotojus tai auditorijai. Jei
turétume zmoniy auditorija, kuri biitu linkusi pirkti specifinj produkta ar paslaugg ir nusprgstume pagal $ig
auditorijg susikurti ,,Lookalike Audience®, ,,Facebook* algoritmas pateikty auditorijas nuo 1% iki 10%. 1%
procento auditorijos yra panasiausios j pateikta prading auditorija, tod¢l Sie Zmonés taip pat buty labiau linke
nusipirkti §] specifin; produkta ar paslaugg pamacius reklamg internetingje erdvéje, o 10% procenty
auditorijos vis dar yra panasios ] originalig auditorijg, bet panasumy yra Zymiai maziau palyginus su 1%
auditorija. Kuriant reklamas ir taikantis j tam tikras auditorijas, reklamuotojai gali pasinaudoti dar vienu
»Facebook® jrankiu — ,,interests*. Reklamuotojai gali nusitaikyti ] konkrec¢ius interesus turin¢ig auditorijg ir
vien Siai specifinei auditorijai rodyti savo reklamas. Pavyzdziui, jei reklamuotojas pasirinkty interesg
»Zzvejyba“, reklamos bty rodomos tik tiems vartotojams, kurie domisi Sia sritimi. Taip galima lengvai
18siskirti norimg vartotojy auditorija nuo kity ir taikytis i specifinius vartotojus, sitilant jiems atitinkama
produkta ar paslaugg. Verta paminéti, kad ,,Facebook Ads Manager* leidZia keliais mygtuko paspaudimais
pasirinkti kokiems vartotojams bus rodomos reklamos (Bali, Bélanger 2019, p. 3). Galima pasirinkti kokio
amziaus vartotojams bus rodomos reklamos, galima pasirinkti ir ant kokio konkretaus mobiliojo prietaiso
rodyti reklamas. Reklamuotojas taip pat gali pasirinkti kokiose vietose platformoje, kokioje geografinéje
vietoje, kokiai lyciai ir kokia kalba kalbantiems Zmonéms bus rodomos reklamos. Dazniausiai labiausiai

atsiperkancios kampanijos ,,Facebook Ads Manager* yra pakartotinio taikymo (ang. retargeting).
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Susidiegus savo internetiniame puslapyje ,,Facebook Pixel“, ,,Facebook pradeda sekti vykstanc¢ig veikla
puslapyje. Panaudojus surinkus duomenis apie vartotojy srautg, galima iSskirti vartotojy grupes, kurios
turéjo sgveika su svetaine. Pagal tai galima taikytis j auditorijas, kurios perziiiréjo puslapio turinj, nuéjo i
specifinj langa, isidéjo prekes j krepsSelj ir neuzbaigé pirkimo arba galima net taikytis | vartotojus, kurie
pirko paslaugg ar preke prie$ pasirinktg laiko tarpa. Taip yra taikomasi | tuos vartotojus, kurie jau parodé
kazkokj susidoméjimg internetine svetaine, dé¢l ko Sios kampanijos dazniausiai turi didesnj konversijos
procentg, nei ank$¢iau minéti budai (Lambrecht, Tucker 2013, p. 562). Dar vienas, reklamuotojams aktualus
reklamavimo biidas - jrasy iSkélimas. Prekés Zenklo ar jmonés socialinio tinklo anketoje ant sienos galima
pamatyti jkeltas nuotraukas, vaizdo medziagg ar kitokius jraSus. Po nuotraukomis ar vaizdo medziaga yra
mygtukas ,,boost post leidziantis uz tam tikrg pasirinkta sumga iskelti savo jrasg ir leisti ,,Facebook*
algoritmui jj rodyti Sios platformos vartotojams. ISkeliant jrasg galima pasirinkti kuriam laiko tarpui norime
tai padaryti ir nusistatyti sau priimting suma, kuri bus isleista informacinio $altinio iSkélimui. Taip pat,
galima pasirinkti ko bus siekiama su §ia mokama reklama. Socialiniy medijy gigantas suteikia galimybe
rinktis padidinti ,,patinka“ arba ,,dalintis* mygtuky paspaudimy kiekj, surinkti daugiau komentary,
pasirinkti, kad jrasas buty rodomas tik tiems Zmonéms, kurie turi didesne tikimybg¢ konvertuotis, kontaktuoti
su reklamuotoju ar net galima siysti vartotojus j internetinj puslapj. Siuos iskeltus jrasus, ne kaip reklamas
»Facebook Ads manager” platformoje galima pamatyti ant prekinio zenklo ar jmonés socialinio tinklo
anketos sienos (Yoon ir kt. 2018, p. 26), todél norint parodyti vartotojams, kad organizacijos anketa sulaukia
démesio ,,patinka“ mygtuky paspaudimais ar komentarais ant jrasy, Sis reklamavimosi metodas gali biti
naudingas. Mokestis uz veiksmg (ang. cost per action) — naujas islaidy skai¢iavimo metodas tiems, kurie
reklamuojasi save internetingje erdvéje. Reklamuotojai gali pasirinkti uz kokj veiksma jie nori mokeéti, kaip
pavyzdZiui, galima pasirinkti mokéti tik uz tam tikry mygtuky, nuorody paspaudima ar tiesiog uz
paspaudimus ant pateikty pasitlymy (Pascu 2014, p. 35). Su Siais jrankiais prekés Zenklai ar jmonés gali
lengviau pasiekti savo tikslines auditorijas pagal klienty atliekamus veiksmus.

Kitas labai gerai zinomas ir milijardy Zmoniy naudojamas socialinis tinklas — ,,Instagram®. Sioje
platformoje kaip ir ,,Facebook® vartotojai gali dalintis nuotraukomis ir vaizdo jraSais, taciau $i platforma
yra labiau skirta mobiliajam jrenginiui nei kompiuteriui, todél prisijungus per kompiuterj, iSnaudoti visy
Sios platformos funkcijy nepavyks. Kaip ir kitose socialiniuose tinkluose, vartotojas susikuria savo asmeninj
profilj, kuriame gali talpinti ir matyti norimg medziaga 1§ kity vartotojy, prekés zenkly ar jmoniy.
»Instagram® jdiegé turinio dalijimosi formata, kuri turi laiko limitg. Pasidalinus nuotrauka ar vaizdo jrasu,
turinys dingsta po 24 valandy. Tai tapo gana populiaria priemone dalintis turiniu, kuris nebus

atvaizduojamas ant vartotojo sienos. Kaip ir kitose socialiniy tinkly platformose, ,,Instagram*, vartotojai
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gali bendrauti vienas su kitu, komentuoti nuotraukas, vaizdo jrasus ar privaciai siysti zinutes. Kadangi §i
platforma pritrauké jaunesniy vartotojy démesj, dauguma jmoniy ir prekés zenkly taip pat per¢jo | Sig
platformg norint pasiekti platesne vartotojy auditorijg (Ceyhan 2019, p. 89). Jei jmonés tiksliné auditorija
yra jaunesné, $i platforma gali biiti ideali norint reklamuotis mazesnémis kainomis. Kadangi ant ,,Instagram*
sienos galima lengvai matyti visg sukelta medziagg ir rodyti jg visiems savo sekéjams, reklamuotojai
naudoja §j socialinj tinklg ne tik padidinti pardavimy skaiCiui, bet ir prekés zenklo ar jmonés Zinomumui
didinti (Ahmadinejad, Asli 2017, p. 85). Norint reklamuotis ,,Instagram® platformoje néra batina mokytis
naudoti kitokig platforma skirtg reklamavimui ir nereikia daug papildomy ziniy, kadangi, kai 2012 metais
»Facebook® nupirko ,,Instagram®, naudojantis ,,Facebook Ads Manager* jrankiu galima lengvai savo
reklamas perkelti ir j ,,Instagram® socialinj tinklg. Papildomi ,,Facebook Ads Manager* jrankiai leidZia
lengvai ir greitai pasirinkti tarp platformy ir tarp tuose platformose esanciy reklamai skirty viety, kaip
naujieny siena ar vadinamy ,,istorijy*, kurios dingsta po 24 valandy.

Plétojant skaitmeninés rinkodaros priemones, reklamuotojai atveria duris naujoms galimybéms ir
idéjoms. Socialiniuose tinkluose, asmenys, pasiek¢ didelés auditorijos susidoméjima ir turintys daug sekéjy
savo asmeningje anketoje, vadinami nuomones formuotojais (ang. influencer). Imonés ar prekés Zenklai gali
rinktis reklamuotis per nuomonés formuotoja pateikdami jiems produkta, paslauga ar kitokia informacija,
kurig ,,influenceris® perduos savo vartotojy auditorijai. Tai yra vienas i§ efektyviausiy metody norint
pasiekti atitinkamas auditorijas ir pateikti vartotojams paprastesnj ir natiiralesnj turinj. Taciau Sitam
skaitmeninés rinkodaros tipui, biitinas kruopStus planavimas ir analizavimas, bei nuoseklus bendravimas
tarp jmonés ir pasirinkto ,,influencerio®, norint vartotojams pateikti jiems artimg ir malony turinj. Kadangi
vartotojai patys pasirenka kokj asmen;j sekti socialiniuose tinkluose, jie jau turi susiformave teigiamag
nuomong apie sekama Zmogy, todél daznai nuomonés formuotojai yra laikomi kaip saZiningi ,,iSmégintojai‘
jvairiy paslaugy ar produkty ir tarp savo sekejy turi svarig zodzio galia. Socialing¢je platformoje ,,Instagram®,
zinomi nuomonés formuotojai, paprastai dalinasi savo asmeniniu gyvenimu, jspudziais ir didzigjg dalj Sios
informacijos pateikia vartotojams, kurie jj sekg, bendraudami su jais tarsi su draugais. Nuomonés
formuotojai savo turinj i socialinius tinklus kelia dazniausiai kiekvieng diena, todél vartotojai prie to
pripranta ir jiems pasidaro nattiralu juos stebéti, todél jmanoma sukurti gana artimus santykius tarp sekéjy
ir ,,influencerio. Vertinant pacius nuomonés formuotojus, daznai atkreipiamas démesys | jy turimg
vartotojy auditorijg, aktyvumga socialiniuose tinkluose, vartotojy jsitraukimg ir svarbg bendruomenei.
Imonés ar prekés zenklai per socialiniuose tinkluose jzymius Zmones gali siekti gerinti leidybos santykius,
reputacija, didinti vartotojy informuotuma apie jvykius vykstancius internetinéje erdvéje ar apie savo

produktus ar paslaugas. Taip jmonés, ,,influenceriy* pagalba gali perduoti informacija toms auditorijoms,
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kurios Sios informacijos negauna tiesiogiai i§ pacios jmonés (Dominik ir kt. 2018, p. 43). Atsizvelgiant j
visg tai, jmonés vis labiau siekia panaudoti nuomonés formuotojy pagalbg, jiems siuncia iSbandyti savo
produktus ar paslaugas ir nori, kad visa tai jie pareklamuoty savo asmeninéje paskyroje, kurioje jie turi
susirinke jiems jau §iltg auditorija. Kaip ir minéta, nuomonés formuotojai savo paskyrose nuotraukas ar
vaizdo medZziagg dazniausiai talpina kiekvieng diena, o jy turinys pasiekia ganétinai didelj zmoniy skaiciy.
Si didelé turinio sklaida yra naudinga reklamuotojams, nes $is reklamos metodas yra ganétinai
veiksmingesnis ir artimesnis vartotojui uz tradicing reklamg. Vartotojai sekantys jiems patinkantj jzymy
socialiniy tinkly zmogy, jo Zodziu ir nuomone pasitiki labiau nei jprastine reklama socialiniuose tinkluose.
Atsizvelgiant | tai, kad per savo keliamg turinj socialiniy tinkly zvaigzdés gali pasiekti neproporcingai didélj
vartotojy kiekj, kuriems galimai bus padaryta teigiama jtaka, imonés siysdamos jiems produktus ar
paslaugas tikisi padidinti savo turimos prekés zinomumg internetinéje erdvéje. Dél Siy faktoriy, Siomis
dienomis 75% skaitmeninés rinkodaros naudoja reklamg pasitelkus nuomonés formuotojus (De Veirman ir
kt. 2017, p. 799). Remiantis Sia pateikta informacija, galime daryti iSvada, kad tinkamai iSsianalizavus
nuomonés formuotojus, jy auditorijas ir pasirinkus tinkama ,,influenceri* bendradarbiavimui, biity galima
pasiekti geresniy rezultaty, nei pasinaudojus klasikinémis reklamavimosi priemonémis.

Apibendrinant galima teigti, kad ,,Facebook Ads Manager* platforma suteikia tikrai daug jrankiy,
kurie padeda reklamuotis ,,Facebook™ ir ,Instagram* platformose. Suprantant kaip reikia panaudoti
kiekvieng pateikta jrankj, galima labai lengvai pasirinkti kokioms auditorijoms bus rodoma reklama ir
kokiose vietose. Taip pat, norint atverti duris naujiems reklamavimosi biidams, rekomenduojama j pagalba

pasitelkti nuomonés formuotojus, taciau pries tai yra labai svarbu juos atsakingai pasirinkti.

1.3.2. Partneriné rinkodara

Reklamavimosi platforma, kuria kiekvieng dieng naudojasi milijardai vartotojy, kuri yra paremta
raktazodziais ir sukurta padios ,,Google* — ,,Google AdWords®. Sioje paieskos sistemoje vartotojai iesko
informacijos pasitelkdami specifinius zodzius ar frazes, o ,,Google* pagal gautus raktazodZius pateikia
aktualiausius rezultatus. Sioje platformoje, reklamos ir skelbimai gali bati rodomi pacioje ,,Google*
platformoje arba jos partneriy svetainése (Clarke ir kt. 2018, p. 136). Kaip ir pries tai minétoje platformoje
»Facebook®, ,,Google AdWords* turi panasiag mokejimo sistemg. Reklamuojantis Sioje platformoje yra
taikomas mokestis uz paspaudimag (ang. cost per click). Pagal tai kiek kampanija ir joje esantys skelbimai
sugeneravo paspaudimy yra pateikiama atitinkama kaina (Pascu 2014, p. 36). ,,Google* platforma turi keleta

privalumy naudojant mokest; per paspaudima, lyginant su kitokiais reklamos mokesciais. Pagrindinis
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privalumas — reklama rodoma tik tada kai vartotojas ieSko informacijos pagal atitinkamus raktazodzius.
Visa tai suteikia galimybe pagerinti rezultatus, pavyzdziui, padalijant auditorijas j segmentus, remiantis
panasiais pomégiais ar poreikiais ir kiekvienam segmentui priskiriant atitinkamg reklamos turinj. Antra
svarbi ,,Google* reklamos nauda — galimybé jvertinti reklamas, kampanijas ar raktazodzius per sudétinga
platformos metriky rinkinj, kuris apima impresijas — skai¢iy zmoniy, kurie pamaté skelbimg, vartotojy
skaiéiy, kurie pamat¢ mokamg skelbimg ir ant jo paspaudé, konversijos procentg ar net vidutinj mokestj uz
reklamos paspaudimg (ang. average CPC). Su S§iais pateiktais duomenimis galima jsivertinti kaip reklama
ar kampanija veikia ir daryti iSvadas ar jg reikia keisti, i§jungti ar palikti. Trecioji nauda - mokéjimas uz
kampanijg yra atliekamas tik tada, kai potencialiis klientai suinteresuotai paspaudzia ant mokamo skelbimo,
pagal atitinkamg raktazodj. Kadangi pats reklamuotojas Sioje platformoje turi galimybe pasirinkti uz kokiy
raktazodziy ar fraziy paspaudima jis nori mokéti ir kokius raktazodzius nori atskirti, bus pasiekti tik tie
vartotojai, kurie paieskos sistemoje jau ieSko informacijos pagal atitinkamus raktazodzius. Tokiu atveju
jmon¢ ar prekinis Zzenklas moka tik tada kai suinteresuoti vartotojai yra nukreipiami ] pasirinktg puslapj
(Popa ir kt. 2019, p. 589-590). Taip pat yra suteikiamas pasirinkimas nusistatyti individualy biudZeta
raktazodziui, atsizvelgiant i jo naudojimo daznuma.

Apibendrinant galime teigti, kad ,,Google AdWords* skiriasi nuo kity reklamavimosi platformy.
Kaip minéta, su $ia platforma, vartotojas yra pasiekiamas tik tada kai jis pats jveda atitinkamus raktazodZzius
ir pagal juos iesko atitinkamos informacijos ar Saltiniy. Reklamuotojams taip pat, suteikiamas jrankis valdyti
savo reklamas ir pasirinkti kur jos bus rodomos. ,,Google AdWords* suteikia galimybe pasirinkti kokiose
svetainése ar kokiose geografinése vietovése (Salyse, regionuose ar miestuose) bus rodoma reklama
(McClelland, Rosso 2009, p. 42). Atsizvelgiant j tai, kad vartotojai j ,,Google* jau ateina ieSkodami jvairios
informacijos, produkty ar paslaugy, Sioje platformoje konversijos procentas gali buti didesnis nei

,,Facebook*.

1.3.3. Elektroninio pasto rinkodara

Elektroninio pasto rinkodara — pastaraisiais metais ji labai iSpopuliaréjo tarp versly, kurie nori pasiekti
savo vartotojus nei$naudojant daug kasty. Sia skaitmeninés rinkodaros priemone naudoja daug B2B ir B2C
imoniy, norinéiy greitai ir tiksliai perduoti informacija. Sis metodas leidzia personalizuoti ir individualiai
klientams pateikti pasitlymus ar nuolaidas atitinkamiems produktams ar paslaugoms, be to, tai yra vienas
paprasciausiy budy kaip galima pasiekti savo vartotojus (Bilos ir kt, 2016, p. 96). Daugelis Zmoniy naudojasi

elektroniniu pastu, bet galima teigti, kad didzioji dalis nekreipia démesio j gaunamus laisSkus i§ jvairiy
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jmoniy ir paStu naudojasi daugiausia savo asmeniniy laisky siuntimui ir gavimui. Tac¢iau jmonéms siunciant
naujienlaiSkius vartotojams, jie vis tiek gali pamatyti gautg laiskg ir jy atmintyje galimai iSliks jmonés
pavadinimas ar logotipas. Nors elektroninio pasto rinkodaroje investicijy graza daZniausiai yra didesné,
reikéty atsizvelgti ir | tai, kad kiti klientai, kurie dazniausiai atidaro ir perskaito jmonés siystus laiskus, gali
ne visados pasinaudoti pateikta informacija ar net konvertuotis. Renkantis kokiems vartotojams siysti
naujienlaiSkius, verta labai gerai iSanalizuoti savo turimus klientus. Nuolatos siysti naujienlaikius
dideliems prekinio Zenklo ar jmonés gerbéjams kartais gali ir neapsimokéti, kadangi jie ir taip gali zinoti
apie naujausius pasiilymus ar esamas nuolaidas. Taciau, kai kurie vartotojai gali atsakingai zitréti |
gaunamy laiSky atidarymg ir perskaityma, kadangi tai yra vienas i§ pagrindiniy jy informacijos Saltiniy.
Nors tokio tipo vartotojai gali atidarinéti ir perskaityti laiSkus dazniau uz kitus, tai nereiskia, kad jmonei yra
geriausia taikytis 1 juos, nes tikimyb¢ juos paversti pasikartojanciais pirkéjai yra gana maza. Kadangi beveik
kiekvienas asmuo turi savo elektroninio pasto dézute, galime matyti, kad pasikartojantys ir labai daznai
siun¢iami laiskai i§ jmoniy gali pasirodyti labai jkyris ir nepatraukliis, todél jmoné ar prekinis zenklas, taip
pat turéty atkreipti démesj 1 iSsiunc¢iamy laisky skaiciy. Nusistatyti tinkama siunc¢iamy naujienlaiskiy skaiciy
yra svarbu ir sunku, kadangi, priimtinas gaunamy laisky skaiCius yra nulemiamas pacio vartotojo, o
kiekvienas vartotojas turi susidares savo asmenines nuostatas, kurios bégant metams gali dar kisti. Vykdant
elektroniniy laisky rinkodara, taip pat, labai svarbu atsizvelgti i jy ilgalaike nauda. Pavyzdziui, vartotojai
kurie nuolatos gauna personalizuotus laiSkus 1§ jmonés gali biiti labiau sudominti ir linke j jmonés pateiktus
pasitilymus ir motyvuoti dazniau i§ jos kazka pirkti (Cosguner ir kt. 2017, p. 852). Atsizvelgiant | tai,
naujienlaiSkiai del vartotojy laiSky atidarinéjimo ir elgsenos pokyciy gali daryti jtakg blisimam jmonés

pelnui, paveikiant vartotojo nuomone apie jmong ar prekés zenkla.

Norint pilnai suprasti teigiamas ir neigiamas skaitmeniniy rinkodaros priemoniy puses, svarbu isskirti
kiekvienos priemonés pliusus ir minusus. Kaip ir kiekviena priemoné, elektroniniy laiSky rinkodara turi
savo pliusy ir minusy (zr. 1 lent.). Nors pati elektroniniy laiSky rinkodara néra brangi, norint sukurti gera
turinj vartotojui gali reikéti daugiau laiko ir kasty. Taip pat, svarbu atsizvelgti | tai, kad yra galimybé, kad
vartotojai neatidarys gauto elektroninio laisko ir dél to jmoné ar prekinis Zenklas patirs nuostolj (Todor,
2017, p. 62-63). Siekiant to iSvengti, labai svarbu atsirinkti tinkamg auditorijg. Stebint vartotojus, kurie yra
linke neatidarinéti gauty laiSky, juos reikéty atskirti nuo pasirinktos tikslinés auditorijos. Tokiais veiksmais
bty galima pagerinti elektroniniy laiSky rinkodaros rezultatus ir atpazinti vartotojus, kurie 18 tikryjy domisi

imonés siunciamais laiskais.
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Saltinis: sudaryta autoriaus pagal, Todor, 2017, p. 62-63

Apibendrinant galima teigti, kad elektroninio laisko rinkodara turi daugiau trikumy nei privalumy.
Taciau galime matyti, kad elektroninio pasSto rinkodaroje, graza, dazniausiai yra didesné, tod¢l atsakingai
vystant $ig skaitmeninés rinkodaros strategija, suteikiama galimybé greitai ir pigiai pasiekti vartotojus su

personalizuotu turiniu, kas gali padéti juos sudominti ir galimai nuvesti prie konversijos.

1.3.4. Paieskos sistemos optimizavimas (SEO)

Moderniais laikais, paieSkos sistemos tapo kasdieniu vartotojy naudojamu pagalbiniu jrankiu.
Sukurtas algoritmas, kuris vadovaujasi nuorodomis ir raktazodziais siekiant pateikti atsakymus ir
informacija pagal vartotojy paieskos nurodymus. Nors paieskos sistemos stengiasi padéti surasti tikslius
atsakymus ] uzklausas, daznai gali biiti pateikti ir neteisingi atsakymai ar klaidingos nuorodos, kas gali
sugluminti ir suklaidinti vartotoja. Siekiant i§vengti Siy klaidy, paieSkos sistemy optimizavimas tapo
populiari internetiniy svetainiy optimizavimo technologija (Liu, Palanisamy, 2018, p. 84). Paieskos sistemy
optimizavimas siekia pagerinti internetiniy puslapiy matomumg vartotojams. Kuo svetainé geriau
sutvarkyta ir optimizuota paieSkos sistemoms, tuo didesné¢ tikimybe, kad ji bus pateikta auksStesnése
pozicijose tarp paieSkos rezultaty, tod¢l vartotojai dazniau paspaus pateikta nuoroda ir dazniau apsilankys
geral optimizuotoje internetinéje svetainéje. Rezultatai, kuriuos gauna vartotojai — paieskos puslapiai
(SERPs), kurie buna sudaryti i§ dviejy daliy. Pirmiausia matomi yra mokami rezultatai, uz kuriy parodyma
moka reklamuotojas, o kiti yra organiniai rezultatai, kurie yra paremti SEO.

Turinio valdymas susijgs su visais jo procesais internete ar kompiuteriniais iStekliais (tekstu,
paveiksléliais, vaizdo jrasais) ir internetiniais svetainiy puslapiais (archyvavimas, archyvy tvarkymas,
iStekliy valdymas (Lopezosa ir kt. 2019, p. 2-3). Vienas svarbiausiy internetinés svetainés ir jos turinio

valdymo tiksly — atitikti SEO kriterijus. Tvarkingas puslapio SEO gali bati labai galingas jrankis
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internetinéms svetainés organiskai pasiekti daug didesnes jy tikslines auditorijas ir padéti jiems atrasti
ieSkomg produktg ar paslauga. Puslapio pateikimas virSutin¢je paieskos sistemos dalyje gali reiksti aukstg
puslapio kokybe ir paieSkos sistemos algoritmo gera jvertinimg. J[monéms nezinant nuo ko pradéti tvarkyti
savo SEO, rekomenduojama atlikti SEO auditg. SEO auditas — svetainés analizavimas, padedantis geriau
pritaikyti svetaing paieskos sistemai, jos optimizavimas siekiant uzimti auksStesnes pozicijas tarp paieskos

rezultaty.

Puslapio auditas
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Optimizacija ne
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'
~ )
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Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal Khan, Mahmood, 2018
5 pav. SEO ciklas

Sio audito tikslas — pamatyti klaidas svetainéje ir jas istaisyti siekiant geresniy rezultaty. Yra
i§skiriamas dviejy tipy optimizavimas: tinklapyje (on-page SEO) ir ne tinklapyje (off-page SEO).
Optimizavimas tinklapyje yra atlickamas tvarkant turinj, meta zymas, puslapio struktiirg. Visa tai gali daryti
jitaka puslapio indeksavimag geresnéje pozicijoje paieSkos sistemoje. Optimizavimas tinklapyje atliekamas
kodo ir turinio lygmenyje. Pirmas lygis yra susijes su puslapio CSS ir HTML kodais, siekiant sumazinti jy
dyd; ir sutvarkyti juos taip, kad jie atitikty paieskos sistemos algoritmo reikalavimus. Optimizavimas toliau
atliekamas turinio elementy skai¢iaus, paveiksléliy, nuorody ir meta zymy lygmeniu (Khan, Mahmood,
2018, p. 7-8). Vien puslapio uzkrovimo laikas gali daryti jtaka kaip algoritmas jvertins svetainés SEO.
Keliami dideli paveiksléliy failai | elektroning svetaing gali atsiliepti jos uzkrovimo grei¢iui, o tai gali
nulemti prastesnj svetainés SEO jvertinimg. Siekiant to iSvengti, visada rekomenduotina kaip galima
daugiau susimazinti paveikslélio dydj ir tik tada jj talpinti internetingje svetaingje. Siekiant dar labiau

pagerinti puslapio SEO, svarbu pasirinkti optimaly raktazodziy skai¢iy, nuorodas ir jomis perduodama
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informacijg. Optimizavimas ne tinklapyje apima svetainés turinio analiz¢ pagal paieskos sistemos taisykles
(Nen ir kt. 2017, p. 298). Si optimizacija susijusi su ataskaitomis apie puslapio reitinga, nuorody skaiciy ir
paciu svetainés domenu.

Pagal Santhosh ir Suhail (2018, p. 11-12), yra daugiau nei vienas faktorius, kuris gali paveikti
internetinio puslapio SEO. Santhosh ir Suhail jvardija Siuos faktorius:

1. Domeno pavadinimas — Jame turi buti panaudoti atitinkami raktazodziai, kurie apibadina
tinklapj ir jame pateiktg informacija. Pavadinimas i§ karto leidzia vartotojui suprasti kam yra skirtas
specifinis internetinis puslapis.

2. HTML pavadinimas — tai viena i$ svarbiausiy SEO daliy. Tai yra pavadinimas, kuris
atsiranda paieSkos sistemoje, kai vartotojas kazko ieSko pagal specifinj raktazodj. Kaip ir domeno
pavadinimas, taip ir HTML pavadinimas turi biiti atitinkantis turinj, kuris bus rodomas. Taip vartotojas gali
gauti geresnj supratimg apie kg yra sukurtas Sis internetinis puslapis.

3. Alt tekstas — kai paieskos sistema skenuoja internetinj puslapj ieSkant informacijos, ji pereina
per daugybe nuotrauky ir paveiksléliy, bet ji negali jy identifikuoti. Naudojant alt teksta, informacija apie
nuotraukg ir jos pavadinimas yra perteikiami zodZiu. [vardijant kokia tai yra nuotrauka alt tekstu, paieSkos
sistema gali nustatyti kokia tai nuotrauka. Tai padeda paieSkos sistemoms vartotojams pateikti ne tik
nuorodas ] puslapius pagal atitinkamus raktazodzius, bet ir vaizding informacija.

4. Antrastés — jos dazniausiai yra kitokio dydZio tekstas, naudojamas identifikuoti skirtumus
internetiniuose puslapiuose, suteikiant vartotojui geresnj supratimg apie informacija, kuri yra pateikta.

S. Turinys — tai yra svetainés kiinas, kuris apima svarbiausig informacijg. Dauguma analitiniu
duomeny rodo, kad puslapis su daugiau nei 2500 zodziy turi didesng¢ galimybe sulaukti daugiau perziiiry
nei kiti puslapiai. Taip pat, turint dublikuota ar plagijuota turinj, gali drastiskai paveikti puslapio autoriteta,
kas gali nuvesti prie Zemesnio domeno autoriteto.

6. Pakrovimo laikas — wvienas i§ pagrindiniy faktoriy, nulemianciy vartotojy skaiciy
besilankanc¢iy svetainéje. Pagal dauguma analitiky, 50% vartotojy palieka puslap; arba nueina j kitus
puslapius, jei svetainei reikia daugiau nei 5 sekundziy uzsikrauti.

7. Neveikiancios nuorodos — dazniausiai pasikartojancios klaidos randamos internetiniame
puslapyje, kurios drastiskai paveikia domeno autoritetg arba puslapio autoritetg internetingje svetaingje. Kuo
svetain¢je daugiau neveikianciy nuorody, tuo Zemesnis puslapio autoritetas.

8. Peradresuojancios nuorodos — jos padeda svetainei sugeneruoti vartotojy srautg

peradresuojant juos i$ kity panasiy internetiniy svetainiy.
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9. Socialinés nuorodos — jos padeda internetiniam puslapiui sugeneruoti didesnj vartotojy

srautg i8S tokiy socialiniy platformy kaip ,,Facebook®, ,,Twitter*, ,, Instagram®, ,,LinkedIn* ir panaSiai.

2 Lentelé. Faktoriai veikiantys SEO optimizavima

SEO tinklapyje SEO ne tinklapyje
Domeno pavadinimas Peradresuojancios nuorodos
HTML pavadinimas Socialinés nuorodos

Paveiksléliy pavadinimai (Alt tekstas)

AntraStés

Turinys

Pakrovimo laikas

Neveikianéios nuorodos

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Santosh, Sugail, 2018, p. 11-12

Kadangi pagal pateiktg lentel¢ matome, kad daugiausiai faktoriy lemianc¢iy SEO yra pacioje
internetinéje svetainéje, imonéms yra rekomenduojama koncentruotis pirmiausia i juos norint pasiekti
geresnj optimizavima ir auks$tesnes pozicijas paieskos sistemose.

Apibendrinant galima teigti, kad geras SEO padeda pasiekti aukStesnes pozicijas paieskos
sistemose, o0 tai gali nulemti, kad vartotojai dazniau paspaus ant pateikto paieskos sistemos rezultato,
kadangi jis bus vienas i§ pirmyjy rezultaty, o tai privesty prie didesnio organinio vartotojo srauto be
mokamos reklamos. Siekiant atitikti SEO reikalavimus, rekomenduojama atlikti SEO audita, kuris padéty

pamatyti internetingje svetain¢je esancias problemas ir jas iStaisyti.
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2. SKAITMENINES RINKODAROS STRATEGIJU IR PRIEMONIU DIEGIMO
PASAULINES PATIRTIES ANALIZE

Internetui sparciai besipleCiant miisy pasaulyje, technologijos ir jy jsiskverbimas tarp zmoniy didéja.
Per pastaruosius metus interneto naudotojy pasaulyje padaugéjo beveik 300 milijony, todél Siuo metu
pasaulyje jau yra daugiau nei 4,5 milijardo zmoniy prijungty prie interneto (zr. 6 pav.). Pagal Aiyun Lee
(2020) pateikta informacijg, nuo praeity mety interneto naudotojy padaugéjo 7%. Pradzioje 2019 mety 57%

visos populiacijos turéjo priéjima prie interneto, o 2020 mety pradzioje, $is skaiéius iSaugo iki 59%.

INTERNET USER NUMBERS OVER TIME

NUMBER OF GLOBAL INTERNET USERS BY YEAR (IN MILLIONS), WITH YEAR-ON-YEAR CHANGE

4538

4,241
3570 3,753
3153
| '

2016 2017 2018 2019 2020

we .
are. | Hootsuite-
social

Saltinis: Lee, 2020
6 pav. Interneto vartotoju skaicius pagal metus

Siekiant pasirinkti tiriamas Salis, daugiau démesio buvo kreipiama j lyderiaujancias pasaulio Salis
pagal e-komercijos rodiklius. Buvo atsizvelgta j elektroninés komercijos padarytus pardavimus 2019 metais

(zr. 7 pav.).
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Top 5 Countries, Ranked by Retail Ecommerce Sales,
Feb 2019
billions

1. China* $1,989.45

Bl s137.08 3.uk

B s113.63  4.Japan
Bl s86.59 5. south Korea

Saltinis: Emarketer, 2019

7 pav. E-komercijos pardavimai pagal $alj 2019 metais

Kadangi pagal pateikta informacija matome, kad Jungtinés Amerikos valstijos ir DidZioji Britanija
uzima gretimas vietas ir juose tikrai yra vartotojy, kurie naudojasi interneto prieiga produktams ar
paslaugoms jsigyti, $ios Salys bus pasirinktos analizavimui. Taip pat bus analizuojama ir Lietuva dél
skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo organizacijose.

Pasirinktos $alys bus analizuojamos pagal vieng populiariausig e-komercijos svetaing toje Salyje,
pagal pirmoje dalyje pateikta Thomas Martin Key sukurtg skaitmeninés rinkodaros kanalo sprendimy
spektra (zr. 4 pav.), isskirtus skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo ypatumus ir pagal
Santhosh ir Sugail i8kirtus SEO faktorius, kurie gali lemti puslapio SEO:

e Socialiniy tinkly ,,Facebook* ir ,,Instagram* rinkodara
e Partneriné rinkodara ir SEO
e Elektroninio pasto rinkodara

Pasirinkti verslai bus analizuojami pagal pateiktus kriterijus. Bus vertinama jy veikla socialiniuose
tinkluose, jsitraukimas skelbiant savo informacija vartotojams ir kaip daZznai tai yra daroma. Bus
atsizvelgiama ] tai ar jmones turi susikiirusios kampanijas paieskos sistemose, kurios padeda vartotojams
matyti jmonges pasitilymus virSutiniuose paieSkos sistemy puslapiuose. Taip pat bus atsizvelgiama j SEO ir
1 puslapio kokybe, bus analizuojama ar paieSkos sistemos algoritmai atvaizduoja pasirinkta puslapj
aukstesnése pozicijose. Démesys bus kreipiamas ir i vieng i§ pigiausiy skaitmeninés rinkodaros priemoniy

— elektroninio pasto rinkodara.
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Apibendrinant galime konstatuoti, kad Jungtines Amerikos Valstijas ir Didziaja Britanijg galime
laikyti geru pavyzdziu skaitmeninés rinkodaros srityje, nes pagal pateiktus duomenis (Zr. 7 pav.), matome,
kad jos uzima gana aukstas pozicijas. Tuo remiantis, yra svarbu iSanalizuoti ir i$siai$kinti ar pasirinkty Saliy

elektroninés komercijos imonés atitinka pateikta schema ir kriterijus iSskirtus teorinéje darbo dalyje.

2.1. Jungtiniy Amerikos Valstijy skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo
organizacijose analizé: ,,Amazon‘ atvejis

Renkantis analizuojama jmone¢ Amerikos rinkoje, buvo remtasi statistiniais duomenimis apie
internetiniy jmoniy rinkos kapitalizacijg. Zemiau pateiktame paveikslélyje galime matyti nurodytas jmones

pagal jy rinkos kapitalizacijg Jungtinése Amerikos Valstijose (zr. 8 pav.).

Amazon.com 1 364
Alphabet

Facebook

Verizon Communications
Metflix

Booking Holdings Inc.
Snap Inc.

eBay

Twitter

Pinterest

0 200 400 600 800 1000 1200 1400 1600

Value of market cap in billion U.5. dollars

Saltinis: Clement, 2020

8 pav. DidZiausiy JAV interneto bendroviy rinkos kapitalizacija, 2020 m. BirZelio mén

Matome, kad pirmoje vietoje yra ,,Amazon*, tod¢l i jmone bus pasirinkta analizavimui pagal
pateiktus kriterijus.

Imoné¢ ,,Amazon* buvo jkurta 1994 metais Jeftf*o Bezos‘o. Viskas prasid¢jo nuo to, kai Jeft*as
Bezos‘as nusprendé¢ jkurti interneting parduotuve pardavinéti knygas. Su laiku jis iSplété svetaing ir
pradéjo pardavinéti elektroninius prietaisus, kompiutering jrangg, kompiuterinius Zaidimus, drabuZius,

baldus, maista, Zaislus ir net papuosalus. Laikui bégant vis daugiau vartotojy pradéjo apsipirkinéti
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internetinéje erdvéje ir ,,Amazon* dél savo plataus prekiy asortimento pradéjo pritraukti vis daugiau
klienty. O sprendimas padidinti internetinio puslapio parduodamy produkty skai¢iy padéjo Jeff ui
Bezos‘ui pasiekti naujas auk§tumas su savo jkurta jmone ir tai galime pamatyti pagal pateiktus statistinius

duomenis (Zr. 9 pav.)

[
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Saltinis: Statista Research Department, 2020

9 pav. Grynosios ,,Amazon“ pajamos nuo 2007 m. Pirmojo ketvirc¢io iki 2020 m. Antrojo ketvircio

Per maZziau nei deSimtmet], ,,Amazon* sugeb¢jo pavirsti milziniSka internetine parduotuve su labai
dideliu prekiy pasirinkimu i§ paprasc¢iausios internetinés knygy parduotuvés (Chen, Keblis, 2006, p. 433).
Dabar $ioje milzini$koje internetinéje svetainéje vartotojai gali rasti panaudotus ir naujus produktus, bei gali
rinktis tarp daugumos produkty kategorijy. Toks didelis produkty pasirinkimas parodo, kad jmoné
»~Amazon‘ nori savo interneting svetaing padaryti tokia vieta, kur vartotojai gali rasti visko ko iesko, taip
suteikiant pasitenkinimg vartotojams su savo dideliu prekiy asortimentu. Svarbu paminéti, kad internetiné
erdvé uztikrina patogy narSymga ir apsipirkimg, o sujungus tai su dideliu prekiy pasirinkimu ir greitu
pristatymu, galime matyti, kodél si platforma tapo tokiu populiariu vartotojy pasirinkimu.

Pasirinkus ,,Amazon®, §is elektroninis verslas bus toliau analizuojamas remiantis pateiktais kriterijais.

1. Socialiniy tinkly ,.Facebook® ir ..Instagram rinkodara

Patikrinus ,,Amazon* socialinius tinklus, galima pamatyti, kad §i jmon¢é turi sukaupusi gana didel¢

vartotojy auditorijg. Socialiniame tinkle ,,Facebook®, ,,Amazon* turi 28.9 mln. sekéjy, ,,Instagram® — 2.8
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min. o ,,Twitter” socialingje platformoje turi daugiau nei 3,4 min. sekéjy. Sukaupus tokig didele auditorija
yra svarbu komunikuoti su savo klientais. ISanalizavus socialines anketas, matoma, kad jrasai ant socialiniy
medijy sieny yra skelbiami gana daznai. Naujg jrasg dazniausiai galima pamatyti kiekvieng dieng, o kartais
kas 2-4 dienas. Savo didelei auditorijai jmon¢ pateikia naudingg ir kartais net linksmg informacija susijusia
su jy verslu. Jos naujieny kanale galima pamatyti visas aktualias apie nuolaidas, Sventinius pasitilymus,
naujus produktus ar net linksmas nuotraukas, kurios vartotojui gali pakelti nuotaikg. Labai svarbu, kad
vartotojai socialiniuose tinkluose gali laisvai bendrauti vienas su kitu. Ant ,,Amazon* socialiniy tinkly
sienos jraSu, matoma, kad vartotojy jsitraukimas komentuoti yra gana didelis. Po jraSais galime pamatyti
nuo keliy Simty iki daugiau nei tikstan¢io komentary, o juose vartotojai dalinasi savo jspudziais,
nusivylimais ir kitokiais i§gyvenimais susijusiais su ,,Amazon®. Jei klientai nusprendZia pasidalinti gerais
atsiliepimais apie teikiamas paslaugas ar produktus po jmonés jrasais, jai tai yra labai naudinga, kadangi
remiantis Brem, Heikel-Elisabeth, Ivens ir Zhao (2019, p. 289), pokalbiai tarp pac¢iy vartotojy ir nuomoniy
dalijimasis vienas su kitu yra daug efektyvesnis nei tradicinés reklamos.

Patikrinus ar jmon¢ turi susikiirusi ,,Facebook Ads Manager* reklaminiy kampanijy, galime matyti,

kad Jungtinése Amerikos valstijose, ji aktyviai leidZia reklamas ir tam skiria gana nemaza suma (Zr. 10

pav.).
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3 \ manage this Page includes: United States (80),
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3,039,296 followers (2), Israel (1), Morocco (1), Spain (1) social issues, elections or politics
7 days = Oct 26 - Nov 1, 2020
United States

Ads from Amazon.com

~1,200 results . »
B All Ads ¢ Issues, Elections or Politics

10 pav. ,,Amazon* puslapio skaidrumas

Pagal pateiktus duomenis, jmoné, nuo geguzés 7 dienos iki spalio 25 dienos, savo reklamy
kampanijoms skirtoms socialinéms problemoms, rinkimams ar politikai i§leido 218 613 doleriy. Kadangi,

negalime pamatyti kiek i§ viso jmoné skiria savo reklamoms, galime tik spélioti, kokie yra jy ménesiniai
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biudzetai skirti reklaminéms kampanijoms. Nors iSanalizuoti ir pamatyti reklaminiy kampanijy sudéties
mes negalime, bet i$ pateikty duomeny matome, kad ,,Amazon“ aktyviai reklamuojasi ,,Facebook® ir
,Instagram® platformose. IS viso galime matyti, kad jie turi apie 1200 aktyviy reklamy.

Kaip ir minéta teorin¢je dalyje, nuomonés formuotojai yra laikomi sgziningi produkty ar paslaugy
bandytojai. Dauguma jmoniy pradéjo reklamuotis per juos norint jtikinti vartotojus, kad jy produktas ar
paslauga yra verti démesio. ,,Amazon‘ taip pat naudoja ,,influencerius®, kad padidinty savo turimy produkty
pardavimus. Pagal duomenis pateiktus jy internetiniame puslapyje, jmoné turi sukiirusi ,,Amazon nuomoneés
formuotojy programa*“, kurioje jie bendradarbiauja su jvairiais zinomais zmonémis, kurie turi savo sekéjy
auditorijas. Si programa leidzia gauti savo i§skirtinj URL adresa, kuriame galima talpinti produktus, kuriuos
savo sekéjams rekomenduoja pats nuomonés formuotojas. Taip ,,influenceris® gali reklamuoti savo gauta
URL nuoroda, padedant savo sekéjams lengviau rasti jo rekomenduojamus produktus ir padéti jiems
paprasciau apsipirkti, 0 uz sugeneruotus pardavimus per individualia URL nuoroda, nuomonés formuotojui
yra sumokama.

2. Partneriné rinkodara ir SEO

Patikrinus keleta raktazodziy ,,Google* paieSkos sistemoje, galima pamatyti, kad tarp paieskos
rezultaty atsiranda ir ,,Amazon“ internetiné¢ parduotuvé. Panaudojus jvairius raktazodzius susijusius su
metiniais iSpardavimais kaip ,,Halloween sale®, ,,Autumn sale ,,Christmas sale ar ,,New years sale®, tarp

paieskos sistemos pateikty rezultaty galime pamatyti ,,Amazon* mokamy ir organiniy reklamy (zr. 11 pav.

ir 12 pav.)
new years sale X & Q
2 al & images ¢ Shopping [ News [ Videos i More Settings  Tools
About 6,850,000,000 results (0.46 seconds)

www.amazon.com : year-end-deals -

Year-End Deals - Amazon.com

Online shopping from a great selection at Year-End Deals Store. ... New customer? Start here. ...
Looking for Year-End Deals and Post-Holiday Sales? While it ...

11 pav. ,,Amazon* organinis paie§kos rezultatas
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Ad - www.amazon.com/ v

Christmas Sale at Amazon® - Amazon Official Site

Buy Christmas Sale at Amazon. Fast Free Delivery on Qualified Orders.
Rating for amazon.com: 4.5 - Average delivery time: 1-3 days

12 pav. ,,Amazon*“ mokama reklama

Pagal Sig informacijg matome, kad jmoné turi susikiirusi ,,Google AdWords* reklamines kampanijas
ir atitinkamai pagal Zmogaus ieSkomus raktazodzius, reklamuoja produktus. Kadangi organingje paieskoje,
pirmosiose pozicijose galime pamatyti ,,Amazon® puslapj, galime teigti, kad paieskos sistemos algoritmas
Sig svetaing vertina gana gerai, dél ko ji ir uzémé pirma vieta organinéje paieskoje.

Domeno pavadinimas - Pats domeno pavadinimas yra gerai zinomas visiems vartotojams, todél jie
pamatg ,,Amazon® pavadinimg, puikiai zino kokia tai internetiné parduotuve.

HTML pavadinimas - Patikrinus HTML pavadinimus internetinéje svetainéje, matoma, kad
kiekvienai kategorijai ar produktui yra priskirtas atitinkamas pavadinimas. Taip vartotojas nuéj¢s j norimag
puslapi, HTML pavadinime gali matyti, kokioje puslapio vietoje jis yra.

Alt tekstas - Patikrinus keleta nuotrauky buvo pastebéta, kad ,,Amazon‘ naudoja Alt tekstg (zr. 13
pav.)
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13 pav. ,,Amazon“ Alt tekstas
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Su $iais alt tekstais, paieskos sistemos gali lengvai identifikuoti kas yra pavaizduota nuotraukose, o tai
pagerina bendrg internetinés parduotuvés SEO vertinima.

Antrastés — Kiekvienas individualus produktas svetaingje turi savo iSskirtg antraste, kas padeda vartotojui
susiprasti kokiame puslapyje jis yra ir j kg zitri.

Turinys — Kiekviename puslapyje pateikiama daug informacijos, kad vartotojas galéty lengvai orientuotis
puslapyje. Informacijos pertekliaus néra, visa informacija yra savotiS8kai naudinga ir svarbi. Produkty
apraSymai yra ganétinai platis, todél vartotojai gali lengvai surasti visas detales apie produkta, kuris juos
domina.

Pakrovimo laikas — Nar$ant po interneting parduotuve, nebuvo pastebéta, kad internetinis puslapis
pasikrauty ilgiau nei per 5 sekundes.

Neveikian¢ios nuorodos — Svetainéje nebuvo aptikta neveikian¢iy nuorody. Visos iSmégintos nuorodos
svetaingje buvo veikiancios.

Socialinés nuorodos — Savo socialiniuose tinkluose, ,,Facebook®, , Instagram® ir ,, Twitter*, ,,Amazon*
pateikia nuorodas ] savo interneting parduotuve. Tai daznai daro savo profilio apraS§ymuose ar tiesiog prie
ikelto turinio ant savo socialiniy medijy sienos.

3. Elektroninio pasto rinkodara

»~Amazon* kaip ir dauguma kity jmoniy iSnaudoja elektroninio pasto galimybes. Jie siuncia savo
klientams personalizuotus naujienlaiskius. Naujienlaiskiuose vartotojai gali gauti informacija apie juos
dominancias kategorijas ir jos priklausancius produktus, bei praSymus jvertinti apsipirkimo kokybe po to
kai uzsakymas biina jvykdomas ar net naujienas apie ateinancius iSpardavimus ir akcijas. Taip pat, jei
vartotojas jsidés prekiy i krepsSelj, bet neatliks pirkimo, jis gaus personalizuotg laiska, skatinant] uzbaigti
pirkima.

Apibendrinant galima teigti, kad ,,Amazon* atitinka visus teorinéje dalyje pateiktus skaitmeninés
rinkodaros aspektus. I[moné iSnaudoja visas skaitmeninés rinkodaros priemones ir gerai jas pritaiko vykdant

ir auginant savo versla.

2.2. Didziosios Britanijos skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo
organizacijose analize: ,,Tesco* atvejis

Renkantis analizuojama Didziosios Britanijos jmone, buvo remtasi statistiniais duomenimis apie jos
pajamas. Zemiau pateiktame paveikslélyje galime matyti pateiktas jmones pagal ju pajamas DidZiojoje

Britanijoje (zr. 14 pav.)
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amazon.co.uk 8 3264
tesco.com
argos.co.uk
johnlewis.com
next.co.uk
very.co uk
ocado.com
sainsburys. co.uk

asda.com

apple.com 1 2877

o 1 000 2 000 3 000 4 000 5 000 & 000 7 000 8 000 9000

e-commerce revenue in million U.S. dollars

Saltinis: Statista research department, 2020

14 pav. Imoniy pajamos 2018 metais DidZiojoje Britanijoje

Pirmoje vietoje vél galime matyti ,,Amazon®, taciau Sios jmonés dar karta nebeanalizuosime, todél
bus pasirinkta antroje vietoje esanti jmoné —,,Tesco®.

Jmoné¢ ,,Tesco“ buvo jkurta Jack‘o Cohen‘o Londone 1919 metais. Siomis dienomis §i jmoné yra
didziausia parduotuvé Didziojoje Britanijoje. Ji prekiauja jvairiose Salyse ir aptarnauja tiikstanc¢ius klienty
per dieng. Kadangi pagrindinis ,,Tesco* tikslas yra sukurti verte vartotojui ir uzsitarnauti jy lojaluma,
supratg, kad vartotojams yra paprasciau apsipirkinéti internetingje erdvéje, 1996 m. jie sukiiré internetinj
maisto uzsisakymo verslg ir tapo didZiausia maisto ir buitiniy prekiy internetine parduotuve (Zhao, 2014, p.
184). ,,Tesco* internetinés parduotuvés sékmé siejama su nuolatiniu jos parduotuviy iSnaudojimu ir jmonés
pasirinktu formatu. Kuriant pristatymo j namus paslaugas, daugelis jmoniy pristato savo prekes i§ sandélio,
kur yra laikomos visos prekés. Analizuojama jmoné laikosi parduotuvés principo. Kai ji gauna uzsakymus,
ji pristato produktu vartotojams ne i§ vieno pasirinkto sandeélio, bet i§ vartotojui artimiausios parduotuves.
Nors ,,Tesco® 1996 m. pradéjo iSnaudoti internetg savo verslo plétimui, jau 2005 m. internetiniai maisto
pardavimai sieké 500 milijony svary ir kiekvienais metais vis augo (Zhao, 2014, p. 184).

Pasirinkus ,,Teco®, Sis elektroninis verslas bus toliau analizuojamas remiantis pateiktais kriterijais.

1. Socialiniy tinkly ,.Facebook® ir ..Instagram‘ rinkodara
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Patikrinus ,,Tesco* socialinius tinklus, matome, kad ,,Facebook* socialinéje platformoje jmoné turi
daugiau nei 2,5 min. sekéjy, ,,Instagram* platformoje, daugiau nei 445 000 sekéjy, o ,,Twitter” — 605 278
sekéjy. PanasSiai kaip ir pries tai analizuota jmoné, ,,Tesco®, savo socialiniuose tinkluose dalinasi jrasais su
savo sekéjais dazniausiai kiekvieng dieng, kartais padarydama pertrauka nuo jraSy jkélimo ir jais
pasidalindama po 2 — 3 dieny pertraukos, verta paminéti, kad §is tarpas padaromas ganétinai retai. Savo
socialinése platformose, jmoné, dalinasi naujienomis susijusiomis su savo parduotuvémis, naujais
produktais ar maisto pasitilymais, informuoja vartotojus apie nuolaidas ir savo nuveiktus darbus. Vartotojy
isitraukimas komentuoti po jkeltais jrasais ant jmonés socialiniy medijy sieny yra mazesnis palyginus su
»~Amazon®. Po jrasais dazniausiai galime iSvysti iki 100 komentary, re¢iau galima pamatyti ir kelis Simtus
komentary. Taip pat, jy ,,Facebook* paskyroje, galime pamatyti, kad jie greitai reaguoja ] gautas Zinutes i$
klienty, o tai parodo, suteiktas ,,Facebook* Zenkliukas, parodantis greita atsakyma ] gaunamas Zinutes.

Patikrinus ar jmoné turi aktyviy reklamy, pagal pateiktus duomenis, galima pamatyti, kad aktyviy
reklamy yra ir ,,Tesco® iSnaudoja reklamavimosi galimybes ,,Facebook* ir ,,Instagram® platformose (Zr. 15

pav.). Pagal pateiktus rezultatus, matome, kad yra sukurtos 22 reklamos.

INTRODUCING LET’S COOK. 6 RECIPES,
3 EASY STEPS AND READY IN 20 MINUTES.
Tesco 32 Page created Sep 29, 2010

Page transparency See More

@ @tesco®@ J [(\] N CJ' £ (7, Page name has not changed

2,647,524 fiké3'% Rétall €ompany
@ Primary country/region location for people who

@teSCOfOOd@ manage this Page includes: United Kingdom
445,835 followers (51), India (8), Germany (4), Poland (2), Brazil
(1), France (1), Portugal (1), Spain (1), United
States (1)

Ads from Tesco

~22 results . —
¢ Issues, Elections or Politics

15 pav. ,,Tesco* puslapio skaidrumas

Pavaziavus Zemyn ,,Tesco* socialiniy ankety sienomis, galima pamatyti labai daug jvairaus turinio.
Imonés gana daznai pateikia informatyvy turinj, dalinasi receptais, patarimais kaip gaminti maistg, pateikia
nuorodas ] produkty puslapj, kurie yra reikalingi pagaminti konkrec¢iam patiekalui. Kaip ir kiti Zinomi
prekiniai Zenklai, ,, Tesco* bendradarbiauja su nuomonés formuotojais. Po jmonés jrasais galima pamatyti
pazymeétus asmenis, kurie turi gana dideles auditorijas. ,,Tesco* nuomonés formuotojus pasitelkia norint
jdomiai perteikti savo produkcijos asortiments. ,,Instagram* paskyroje, galima rasti vaizdo medziaga, kaip
nuomonés formuotojai perduoda vienas kitam i88tkj, kuriame jie kvie€ia gaminti patiekalus panaudojant

maisto produktus i§ ,,Tesco”. Taip pabréziama, kad S§ig parduotuve renkasi Zinomi Zmonés ir i§ jos
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nusipirktais produktais gaming nuostabiai atrodantj maista. Net ,,YouTube* platformoje, ,,Tesco®, turi
sukdrusi vaizdo jrasy serija, kurioje Jamie Oliveris dalinasi jvairiais maisto patarimais ir receptais. Taip pat,
Jamie Oliveris yra paskirtas ,,Tesco* sveikatos ambasadoriumi. Nuomonés formuotojai yra pasitelkiami ir
sezoniniy prekiy pristatymui pasirinktai auditorijai. Pagal ,,Tesco® socialiniuose tinkluose pateikta
medziagg, galima pamatyti, kaip ,Influenceriai* atidaro paslaptingasias dézes, kurios yra pripildytos
jvairiomis prekémis skirtomis helovynui. Nuomonés formuotojai filmuojasi kaip atidaro Sias dézes ir
vartotojams perteikia ir parodo gautas prekes skirtas $iai Sventei. Taip ,,Tesco* atsirinktoms auditorijoms
perduoda informacija, kad pas juos galima rasti ir su sezoninémis Sventémis susijusiy prekiy, $iuo
pavyzdziu, parodomos prekés skirtos biitent helovynui.

2. Partneriné rinkodara ir SEO

Patikrinus atitinkamus raktazodzius susijusius su maisto pirkimu internetin¢je erdvéje, galima
pamatyti tarp paieSkos sistemos rezultaty ir ,,Tesco* interneting svetaing. Patikrinus raktazodZius susijusius
su maistu ar jo pirkimu kaip, ,,Food online“, ,,)Food shopping®, ,,Groceries®, ,,Food for Christmas® ir
panasiai, paieskos sistemose buvo galima pamatyti rezultaty, kurie veda i ,,Tesco* interneting parduotuve

(zr. 16 pav.)

(_-
Jo

food shopping X

delivered to your door. Save money. Live better.
ASDA Groceries - Online Food Shopping - Asda Food Boxes - George Home

www.iceland.co.uk «
Online Food Shopping | Iceland Groceries

Shop online at Iceland Groceries and explore award winning products and convenient delivery
slots. Free Next Day Delivery on orders over £35.
Luxury Food - Cat Food - Party Food - Dog Food

www.tesco.com » grcceries b
Tesco Groceries - Online food shopping - Grocery delivery ...

Online food shopping is easy at Tesco. You can also buy homeware and earn money-saving
Clubcard points. Book a grocery delivery or Click+Collect slot ..
Fresh Food - Food Cupboard - Tesco Zip Seal Food & Freezer .. - Special Offers

16 pav. ,,Tesco“ organinés paieSkos rezultatas

Verta paminéti, kad rezultatai nebuvo paciose pirmosiose pozicijose, bet uzimdavo gana aukstas
vietas, tod¢l galime teigti, kad Sio puslapio SEO yra gana geras. Verta paminéti, kad analizuojant paieskos
sistemos rezultatus, panaudojus raktazodzius susijusius su maistu, jo pirkimu internetinéje erdvéje, nebuvo

pastebéta ,, Tesco* mokama reklama. Visi jmonés pamatyti paieSkos rezultatai buvo organiniai. Todél, Siuo
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atveju yra sunku pasakyti ar jmoné naudojasi ,,Google* paieskos sistemos mokama reklama, kadangi
»lesco® ja gali naudoti tik iSskirtiniams raktazodziams, o analizuojant §ig jmong Sie raktazodziai paieskos
sistemoje buvo nejvesti.

Domeno pavadinimas — Domeno pavadinimas yra gerai zinomas ir pazystamas vartotojams. Jie
pamatg §j pavadinima suprasty kokia tai internetiné svetainé.

HTML pavadinimas - Patikrinus HTML pavadinimus internetinéje svetainéje, matoma, kad

kiekvienai kategorijai ar produktui yra priskirtas atitinkamas pavadinimas.

Alt tekstas - Patikrinus keletg nuotrauky buvo pastebéta, kad ,, Tesco* naudoja Alt teksta (zr. 17 pav.)

product-1ists

Products you addto
your basket wil appear

Boxed chocolates and sweets

Showing 1-24 of 54 items | Show 48 per page here auto-1ast-updated="1664517457411

ctubeard) img src="https://img.t

mma image_container 126 14 IDShot 225x225.jpg" alt="Maltesers Gift Box 310G" class="product-image

srcset="https://img.tesco.com/Groceries/pi/752/50808159523752/IDShot 98x98.7p
Maltesers Gift Box 310G 768w, https
W, £1.75 Clubcard Price 4000w"> == 3¢
mu' Offer valid for delivery from 04/11/2020 until 11/11/2020

Write areview >
Rest of shelf >
£3.50 £1.13/100g

1 Add

Tesco Christmas Marzipan Fruits 150G

Write areview >

Rest of shelf »

£3.00 £2.001100g

1 Add

17 pav. ,,Tesco*“ Alt tekstas

Antrastés — Kiekviena produkty kategorija ar vieno puslapio dalis turi iSskirtas antraStes, kurios padeda
vartotojui suprasti kokioje puslapio vietoje jis dabar yra ir kas bus rodoma po §ia antraste.

Turinys — Puslapyje yra nemazai teksto. Visas paraSytas tekstas turi savo paskirtj. Svetainéje pateikti
produktai turi savo apra§ymus, kurie padeda vartotojui gauti daugiau informacijos apie pasirinkta produkta.
Pakrovimo laikas — NarSant po interneting parduotuve, nebuvo pastebéta, kad internetinis puslapis
pasikrauty ilgiau nei per 5 sekundes.

Neveikiancios nuorodos — Svetainéje nebuvo aptikta neveikianciy nuorody. Visos iSmeégintos nuorodos
svetaingje buvo veikiancios.

Socialinés nuorodos — Savo socialiniuose tinkluose, ,,Facebook®, , Instagram® ir ,, Twitter*, jmoné ,,Tesco*
pateikia nuorodas j savo internetine parduotuve. Tai daznai daro prie savo profilio apraSymo ar tiesiog prie
ikelto turinio ant savo socialiniy medijy sienos.

3.  Elektroninio pasto rinkodara




40

Pagal informacija pateikta ,,Tesco* puslapyje, ,,privatumo ir slapuky politika®, jmon¢ teigia, kad ji
renka savo vartotojy duomenis marketingo tikslams, o j tai jeina visa reklama, kurig galima pamatyti
internetinéje erdveje ir elektroninio pasto rinkodara. ,,Tesco* teigia, kad jie stengiasi pateikti personalizuota
informacija dél savo produkty ar paslaugy kiekvienam klientui pagal jo apsipirkimo jprocius.

Apibendrinant galima teigti, kad ,,Tesco® atitinka visus teoringje dalyje pateiktus skaitmeninés
rinkodaros aspektus. Be ,,Google AdWords®, jmon¢ iSnaudoja visas skaitmeninés rinkodaros priemones ir

gerai jas pritaiko vykdant ir auginant savo versla.

2.3. Lietuvos skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo organizacijose
analize: ,,Pigu.lt” atvejis

Lietuvoje, kaip ir visame pasaulyje, pragjo interneto banga, per kurig, jmonés pradéjo kurtis savo
socialiniy medijy anketas ir internetines parduotuves. Nuo 2013 m. Lietuvoje vis augo jmoniy skaiius,
kurios naudoja informacines technologijas ir pardavinéja produktus ar paslaugas internetinéje erdvéje
(Lietuvos statistikos departamentas, 2019). Kadangi dél patogumo ir interneto svetainés pritaikymo klientui,
vis daugiau vartotojy pradéjo keisti tradicines fizines parduotuves j elektroninj apsipirkima, todél, Siomis
dienomis galime pamatyti vis daugiau fiziniy parduotuviy, kurios per¢jo j interneting erdve. Taip pat, galime
pamatyti ir jmoniy, kuriy verslas yra paremtas tik internetine prekyba.

Internetine parduotuve ,,Pigu.lt” buvo jkurta Lietuvoje 2007 m.. Dabar ji yra didZiausia elektroninés
komercijos bendrové Lietuvoje. Si internetiné svetainé yra labai panasi j prie§ tai analizuota jmone
»~Amazon“. [Sanalizavus abi minétas jmones, galima pamatyti, kad jy dizainas yra gana panaSus ir paprastas.
,»Pigu.lt” pagrinde uzsiima internetine prekyba ir joje galima rasti labai didelj prekiy pasirinkima, dél ko
daznas vartotojas vienoje vietoje gali rasti biitent tai ko iesko. 2020 metais, jmoné i§plété savo asortimentg
iki 370 000 skirtingy prekiy ir pasieké 830 000 pirkéjy skai¢iy (Budreikiené, Vizbariené, 2020). Pagal tai
galime matyti, kad jmoné 1§ tiesy yra gana s€kminga.

1. Socialiniy tinkly ,.Facebook® ir ..Instagram* rinkodara

Patikrinus jmone ,,Pigu.It* socialiniuose tinkluose, galima pamatyti, kad jie ,,Facebook* platformoje
turi 217 000 sekéjy, o ,,Instagram® platformoje — 16 900 sekéjy. Analizés metu ,,Facebook® platformoje,
imon¢ vykdo konkursa, kurio metu vartotojai turi galimybe jsigyti tam tikras prekes uz 1 eurg, todél Sioje
platformoje galima pamatyti 10 ir daugiau naujy jrasy per dieng. Sie jrasai sudaro klienty sveikinimus,
kuriems pavyko isigyti specialia preke uz maza kaing. Paprasti jrasai socialiniuose tinkluose skelbiami

dazniausiai kas 1-3 dienas, bet buvo pastebétg ir ilgesniy tarpy, kai naujy jrasy ant socialiniy tinkly sienos
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nebuvo jkelta net 8 dienas. Kaip ir minéta anksc¢iau, ,,Pigu.It” savo socialinése anketose skelbia informacija
apie konkursus ir jy laimétojus, savo prekes, idéjas dovanoms ar kitokig naudingg informacijg apie specifinj
produkta, kuris galéty sudominti vartotoja. Vartotojy jsitraukimas komentuoti po jkeltais jraSais yra
maziausias i§ analizuoty jmoniy. Daznas jraSas jkeltas ant socialiniy tinkly sienos nesulaukia nei vieno
komentaro, ypac ,,Instagram® platformoje. Taciau, verta paminéti, kad perzvelgus daugiau jmonés jrasy,
buvo pastebéti keli turintys iki 40 komentary. ,,Pigu.lt” kaip ir kitos jmonés socialiniuose tinkluose
bendrauja su savo vartotojais, bet pagal , Facebook® pateikta informacija galima matyti, kad jmoné
vartotojams ] zinutes dazniausiai atsako tik per kelias valandas.

Patikrinus ar jmoné ,Pigu.lt“ naudojasi ,,Facebook Ads Manager* platforma ir reklamuojasi
vartotojams socialiniuose tinkluose, buvo pamatyta, kad $iuo metu jie turi tik vieng reklama, kuri yra aktyvi

tik ,,Instagram® platformoje (zr. 18 pav.).

centras

Page transparency See More
{9 Page created Nov 2, 2009

(¢, Page name changed 1 fime

@ Primary country/region location for people who
manage this Page includes: Lithuania (27)

Ads from Pigu.lt

~1 result . "
(PR i Issues, Elections or Politics

18 pav. ,,Pigu.lt* puslapio skaidrumas

Dagiausiai jrasy, ,,Pigu.lt* socialiniuose tinkluose, galime pamatyti apie jy turimus produktus ir jy
apraSymus. Ant jy sienos labai retai pamatysime nuotrauka su nuomonés formuotoju. ,,Instagram*
platformoje patikrinus grotazyme ,,pigult, buvo galima pamatyti jvairiausiy vartotojy nuotrauky. Buvo
pastebéta, kad vis délto, jmoné naudojasi ,,Influenceriais, kadangi buvo atrasta, kad zinomi Lietuvos
zmonés keliasi reklamai skirtas nuotraukas ant savo socialiniy tinkly sienos. Pas nuomonés formuotojus,
daznai prie grotazymés ,,pigult” buvo grotazyme ,,reklama‘, o tai reiskia, kad nuomonés formuotojui uz
ikeltg turinj buvo sumokéta. Kai buvo analizuojama jmonés ,,Instagram® paskyra, pastebéta, kad Sios
istorijose Agné savo sekéjams rodé jvairiausius riibus, kurie buvo gauti i§ internetinés parduotuves ,,Pigu.1t*.

Prie kiekvienos istorijos, buvo pazyméta ,,Pigu.lt” , Instagram* paskyra ir uzdéta ,,pigult” grotazymé. Dél
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Siy aspekty, galime teigti, kad pasitelkus nuomonés formuotojus imoné reklamuoja savo naujai atidarytas
fizines parduotuves, produktus ar akcijas.

2. Partneriné rinkodara ir SEO

Patikrinus raktazodzius susijusius su internetine parduotuve ir internetinéje svetainéje ,,Pigu.lt
esanCiomis produkty kategorijomis ar pasitlymais kaip ,.televizoriai®, ,,pigis televizoriai, ,kvepalai®,
»telefonai internetu®, ,,zaislai®, ,,akcijos®, ,,iSpardavimas® ar net raktazodziu ,,internetiné¢ parduotuve®,

paieskos sistemoje buvo galima pamatyti nuorodg j analizuojamg interneting parduotuve (zr. 19 pav.).

ispardavimas X & Q
2 Al E) Images 0] Maps = News [ Videos i More Settings  Tools
About 814,000 results l::::'.EE EECDI'IdS:I

pigu.lt » ispardavimai
ISpardavimas internetu | pigu.lt

Simtai tOkstanéiy prekiy internetingje parductuveje pigu it kvepalai, buiting technika, baldai ir ki.
Prekybos centras internete - viskas vienoje vietojel

19 pav. ,,Pigu.lt* organiné paieSka

Rezultatai susij¢ su analizuojama jmoné buvo gana aukStose arba aukSCiausiose pozicijose.
Nepastebéta rezultaty, kurie bty Zemiau puslapio vidurio. IS to galime teigti, kad internetiné parduotuve
,Pigu.lt turi gerg SEO, kadangi paieskos sistemos algoritmas reitinguoja $ig svetaing gerai ir pateikia jos
nuorodas aukStose pozicijose. Atkreipus démesj | mokamas reklamas, buvo pastebéta, kad ,,Pigu.lt*

naudojasi ,,Google AdWords* platforma (zr. 20 pav.)
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pigus televizoriai % § Q

Q Al [ Images © Maps @ News [0 Videos i More Settings  Tools

About 18,300 results {0.53 seconds)

Ad - www pigu.lt! = (8-661) 05555
|vairts Televizoriai - Auk$tos Kokybés Prekés - pigu.lt

Rinktis Nauja Televizoriy Internetu Paprasta - Pristatome Tiesiai | JOsy Namus!
9 Saltonikiy gatve 29, Vilnius - Hours & services may vary

20 pav. ,,Pigu.lt“ mokama reklama

Pagal §] mokamos reklamos skelbima, galime matyti, kad jmoné ,,Google AdWords* platformoje turi
aktyvias kampanijas ir pagal atitinkamus raktazodzius pateikia savo skelbimus vartotojams.

Domeno pavadinimas — Domeno pavadinimas yra gerai zinomas ir pazjStamas vartotojams. Jie
pamate $i pavadinima suprasty kokia tai internetiné svetainé. Pavadinimas taip pat nurodo, kad Sioje
svetaingje galima rasti pigius produktus, o tai galimai gali privilioti vartotojus.

HTML pavadinimas - Patikrinus HTML pavadinimus internetinéje svetainéje, matoma, kad
kiekvienai kategorijai ar produktui yra priskirtas atitinkamas pavadinimas atitinkantis kategorija ar
produkta.

Alt tekstas - Patikrinus keletg nuotrauky buvo pastebéta, kad ,,Pigu.lt* naudoja Alt teksta (zr. 21 pav.)

2 pigu.t [

kcis puodas

v : inline-block;  alt--Daugiafunkcis puodas Redmond
iai i pigu.1t” title '

puodai, daugiafunkciai puodai

-pigugroup.eu/colours/716/184/4/7161844/785¢:
lours/7. 4/4/7. 4477 vl vl

®
kel

21 pav. Alt tekstas

Antrastés — Kiekvienas kategorijos ir produkto puslapis turi savo atitinkamas antrastes, taciau kategorijy

antraStés yra Siek tiek per mazos, todél jas yra sunku pastebéti i§ karto.
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Turinys — Kaip ir ,,Amazon®, Siame internetiniame puslapyje yra daug informacijos ir turinio. Kiekvienas
puslapis turi savo savotiSkg apraSyma, o produkty puslapiai turi platy apraSyma, informacijg ir atsiliepimus
apie produkta.

Pakrovimo laikas — NarSant po interneting parduotuve, nebuvo pastebéta, kad internetinis puslapis
pasikrauty ilgiau nei per 5 sekundes.

Neveikianc¢ios nuorodos — Svetainéje nebuvo aptikta neveikian¢iy nuorody. Visos iSmégintos nuorodos
svetainéje buvo veikiancios.

Socialinés nuorodos — Savo socialiniuose tinkluose, ,,Facebook® ir ,Instagram®, ,Pigu.lt“ pateikia
nuorodas j savo produkty puslapi ar kategorijas. Jas pateikia prie savo jkelty jrasy ant socialiniy tinkly sienos
ar prie savo anketos aprasymo.

3. Elektroninio pasto rinkodara

Pagal ,,Pigu.1t* privatumo politikos pateikta informacija, jimoné¢ apsiima tvarkyti vartotojy duomenis,
kad galéty pateikti personalizuota informacija ir pasiiilymus vartotojui, informuoti apie aktualias ir
meégstamas prekes. Kaip ir ankS¢iau analizuotos jmonés, ,,Pigu.lt” siekia pateikti vartotojui svarbiausia
informacija, kuri jj sudominty. Taip pat, siekiant didinti atsiliepimy skaiciy po produkty aprasymais, imone,
vartotojams, kurie nusipirko konkrec¢ig preke, po atitinkamo laiko tarpo nusiuncia prane$img ir papraso
jvertinti produkto kokybe. Taip pat, vartotojui nepabaigus apsipirkimo ir palikus produktus savo krepselyje,
imong¢, siuncia priminimus klientams | el. pasta ir teiraujasi ar pirkimas bus uzbaigtas. Pagal iSanalizuota
informacija, galime teigti, kad ,,Pigu.lt, kaip ir kitos analizuotos jmonés, iSnaudoja elektroninio pasto
rinkodarg.

Apibendrinant galima teigti, kad ,,Pigu.lt* atitinka visus teorinéje dalyje pateiktus skaitmeninés
rinkodaros aspektus. I[mon¢ i$naudoja visas skaitmeninés rinkodaros priemones ir gerai jas pritaiko vykdant
ir auginant savo verslg. Taciau verta paminéti, kad jmoné turi tik vieng aktyvig reklamg ,,Instagram
platformoje. Norint pasiekti geresniy rezultaty, reikéty pilnai iSnaudoti ,,Facebook Ads Manager* platforma,

jos jrankius ir daugiau reklamuotis ,,Facebook® ir ,,Instagram* platformoje.

2.4. Jungtiniy Amerikos Valstijy, DidZiosios Britanijos ir Lietuvos skaitmeninés
rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo lyginamoji analize

ISanalizavus Jungtiniy Amerikos Valstijy, Didziosios Britanijos ir Lietuvos skaitmeninés rinkodaros

strategijas ir jy priemoniy diegima, galima atlikti lyginamajg analize remiantis pasirinktais Kriterijais.
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Analizuoty jmoniy skaitmeninés rinkodaros strategijy ir jos priemoniy diegimo pagrindiné

informacija yra pateikta zemiau esancioje lenteléje (zr. 3 lent.).

3 lentelé. JAV (,,Amazon*), DidZiosios Britanijos (,,Tesco“), Lietuvos (,,Pigu.lt*) skaitmeninés

rinkodaros strategiju ir priemoniy diegimo lyginamoji analizé

Skaitmeninés
rinkodaros priemonés

JAV - ,Amazon*
analizé

Didziosios Britanijos
—,,Tesco* analizé

Lietuvos — ,,Pigu.lt*
analizé

Nuolatinis jrasy
dalinimasis socialinése
platformose

Nauji jrasai skelbiami
dazniausiai kiekvieng
diena, o kartais kas 2-4
dienas

Nauji jrasai dazniausiai
skelbiami kiekvieng
diena, o kartais kas 2-3
dienas

Ne konkursiniai jrasai
dazniausiai skelbiami
kas 1-3 dienas, bet
buvo pastebéty tarpy
tarp jrasy iki 8 dieny.

, Facebook Ads
Manager““ naudojimas

Imon¢ naudoja
mokamas ,,Facebook*
reklamas

Imon¢ naudoja
mokamas ,,Facebook*
reklamas

Imoné¢ naudoja
mokamas ,,Facebook*
reklamas

Reklama per nuomonés
formuotojus

Imon¢ turi sukiirusi
specialig ,,Amazon
nuomonés formuotojy
programg*

Imon¢ naudoja
nuomonés formuotojus
reklamai, turi savo
ambasadoriy, bei
specialias rubrikas su
Zinomu Zmogumi

Imon¢ naudoja reklama
per nuomones
formuotojus.

Paieskos sistemos SEO
vertinimas

Organinius rezultatus
galima pamatyti
puslapio pirmosiose
pozicijose

Organinius rezultatus
galima pamatyti
pirmame paieskos
sistemos puslapyje, bet
ne auks$ciausiose

Organiniai rezultatai
pastebéti aukSciausiose
pozicijose. Nepastebéta
rezultaty Zemiau
puslapio vidurio

pozicijose
,, Google AdWords “ Imoné¢ naudoja Nebuvo pastebéta Imon¢ naudoja
naudojimas mokamas ,,Google* mokamy ,,Google* mokamas ,,Google*
reklamas reklamy reklamas

Internetinio puslapio
SEO faktoriy atitikimas

Atitinka faktorius

Atitinka faktorius

Atitinka faktorius,
taciau bty galima
pagerinti puslapio
antraStes

Naudojama
elektroninio pasto
rinkodara

Imon¢ naudoja el.
pasto rinkodarg

Imoné naudoja el.
pasto rinkodarg

Imon¢ naudoja el.
pasto rinkodarg

Visy pasirinkty jmoniy skaitmeninés rinkodaros strategijos yra gana panasios, matome, kad visos

jmonés nuolatos skelbia jrasus socialiniy tinkly platformose, ta¢iau galime pamatyti ir skirtumy tarp

analizuojamy jmoniy. Kaip matome, ,,Amazon* turi susikiirusi net visg programa skirta nuomonés

formuotojams, o kitos analizuotos jmonés, su jais dirba paprastai. Taip pat, galime matyti, kad ,,Tesco*

18siskiria nuo kity jmoniy, kadangi paieSkos sistemose nebuvo pastebétg jos mokamy reklamy.
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Toliau vertinant analizuotas jmones, buvo atkreiptas démesys j jy panaSumus, skirtumus, privalumus

ir trikumus. Pateiktg informacijg galima matyti Zemiau pateiktoje 4 lenteléje.

4 lentelé. JAV (,,Amazon*), DidZiosios Britanijos (,,Tesco*), Lietuvos (,,Pigu.It*) panaSumai,
skirtumai, privalumai ir trikumai

JAV - ,Amazon* analizé

DidzZiosios Britanijos —
,, Tesco“ analizé

Lietuvos — ,,Pigu.lt*
analizé

nuomonés formuotojai gali
patys  uzsiregistruoti ir
automatizuotai gauti unikaly
URL

internetiniame puslapyje.

adresa imonés

,Google* platformoje,
paieskos rezultatai pateikti

auksciausiose pozicijose.

Panasumai e Nuolatos skelbiami jrasai socialiniuose tinkluose.
e Mokamos reklamos ,,Facebook* platformoje.
e Reklamos per nuomongés formuotojus.
e Tvarkingas puslapio SEO ir aukstos rezultaty pozicijos paieskos sistemose.
e Atitinka internetinio puslapio SEO faktorius.
e Naudojama elektroninio pasto rinkodara.
e Internetinis puslapis.
Skirtumai e Nenaudoja mokamy ,,Facebook Ads
reklamy ,Google* Manager mokamos
- platformoje. reklamos matomos tik
»Instagram*
platformoje.
Privalumai e _Amazon“ yra sukarusi| e Gerai Zinomas ,Google* platformoje,
,,AuOMmones formuotojy zmogus yra paskirtas paieskos rezultatai
programa, kurioje ,»lesco™ sveikatos pateikti auksciausiose

ambasadoriumi.

pozicijose.

4 lentelés tesinys kitame puslapyje
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4 lenteles tesinys

JAV — ,Amazon* analizé

Didziosios Britanijos —
,»Tesco“ analizé

Lietuvos — ,,Pigu.lt*
analizé

Triukumai

e [¢étas atsakymas |

vartotojy praneSimus
,,Facebook*
platformoje.
Mazos antrastes

internetiniame

puslapyje.
Pilnai neiSnaudoja
,,Facebook Ads

Manager* platformos.

ISanalizavus pasirinktas $alis, galime matyti, kad analizuotos jmonés turi gana daug panaSumy, bet

turi ir skirtumy, privalumy ir trikumy. Pagrindiniai skirtumai, kuriuos galime pamatyti yra tai, kad

analizuojant jmong ,, Tesco® nebuvo pastebéta jos mokamy reklamy paieskos sistemose, o jmoné¢ ,,Pigu.1t,

savo mokamas reklamas rodo tik ,,Instagram* ir ,,Google* platformose. Galime i$skirti ir trilkumus, kuriuos

turi ,,Pigu.lt* ir tai yra mazos antraStés, kurios yra pastebimos ne i§ karto ir létas atsakymas j vartotojy

pranesimus.

Apibendrinant galima teigti, kad analizuoti pasaulyje zZinomi elektroninio verslo pavyzdziai atitinka

iSkeltus kriterijus ir yra gana panasiis diegiant skaitmeninés rinkodaros strategijas ir jos priemones.

Ianalizuoti jmoniy verslo pavyzdZiai yra geras pagrindas atlikti kokybinj tyrima — eksperty apklausa. Sios

apklausos galimi rezultatai padéty pagristi teiginj, kad diegiant skaitmeninés rinkodaros strategijas ir jos

priemones biity galima remtis iSskirtais skaitmeninés rinkodaros kriterijais.
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3. SKAITMENINES RINKODAROS STRATEGIJU IR PRIEMONIU DIEGIMO
YPATUMU ORGANIZACIJOSE TYRIMAS

3.1. Tyrimo metodologija

Tyrimui buvo pasirinktas kokybinis tyrimo metodas — siekiama, kad eksperty nuomoné biity
iSsiaiskinta klausimyno forma. Teigiama, kad kokybiniai tyrimai padeda kai yra siekiama atskleisti patirties
atvejy prasme ir interpretacijas. Taip pat yra formuluojama atviro pobiidzio hipotezé, atvira konkretinimui
ar papildymui (Bitinas 2006, p. 108.). Ekspertams buvo pateikta 11 klausimy anketa (zr. 1 prieda).
Ekspertams pateikta anketa atitinka bendruosius anketos reikalavimus (Kardelis, 2002, p. 93- 94):

e Logiskai paaiSkinta kodél atliekamas tyrimas.

e Klausimai yra konkretiis, atsakymy variantai suprantami, todél atsakyti j klausimus reikés
minimaliy pastangy.

e Klausimai suformuluoti taip, kad respondentui nereikéty rasyti ilgy atsakymy.

e Jei anketos apimtis yra didelé, yra galimybé gauti pavirSutiniS$kus atsakymus, siekiant to
iSvengti, buvo pateikta 11 klausimy.

e Daugiausia pateikti atviri klausimai, stengiantis respondentui suteikti galimybe pateikti jy
nuomone tiksliausig atsakyma.

e Vengta sudétingy ir erzinanc¢iy klausimy.



EKSPERTU APKLAUSA

Skaitmeninés rinkodaros kanaly sprendimu spektras

!

I DALIS

Ar siekiant sukurti sékminga skaitmeninés rinkodaros strategyja, pakanka
patetkty skaitmeninés rinkodaros kanalu?

Facebook® ir , Instagram® socialimai tinklai

v

¥

2 DALIS

Ar _Facebook Ads Manager™ platformos reklaminin
irankiu i3naudojimas yra svarbus aspektas siekiant
sukurti sékminga skaitmeninés rinkodaros strategija?

Ar pasitelkus nuomonés formuotojus gali biti
pasiekti geresni rezultatai negu su klasikinémis
reklamavimosi priemonémis?

..Google* platforma

!

v

3 DALIS

Ar _Google” mokamy reklamu 18naudojimas yra
svarbus aspektas sickiant sukurti sekminga
skaitmemnés ninkodaros strategija?

Ar sutinkate, kad ,Google” mokamos reklamos
konversya dazniausiai yra didesné ne1
.Facebook® mokamuy reklamy?

Elektroninio paito rinkodara

i

4 DALIS

Ar elektroninio pasto rinkodara yra svarbus skaitmeninés rinkodaros irankis?

SEO

v

Ar sutinkate, kad atitikti SEQ kriterijus yra
vienas svarbiausiy internetinés svetainés ir jos
turinio valdymo tiksly?

S DALIS

v

Ar svarbu yra koncentruotis { internetinio
puslapio SEO, siekiant pasiekti aukstesnes
pozicijas paiedkos sistemose?

Skaitmeninés rinkodaros pavyzdys

i

6 DALIS

Ar Pigult® gali bt geras skaitmeninés rinkodaros pavyzdys ne tik Lietuvoje,
bet ir pasaulyje?

Skaitmenines rinkodaros problemos

i

TDALIS

Su kokiomis problemomis daZniausiai susiduriama diegiant skaitmeninés
rinkodaros priemones?

22 pav. Klausimyno struktiiros loginé schema
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Tyrimo metodika ir organizavimas: Siekiant atskleisti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir

priemoniy diegimo ypatumus pasirinktas kombinuotas tyrimas. Norint i$gryninti skaitmeninés

rinkodaros ypatumus, pirmiausiai bus atsizvelgta j jo naudg ir pagrindines priemones. Nustatoma

kokiy veiksmy, strategijy dazniausiai imamasi, pradedant naudoti skaitmeninés rinkodaros priemones

ir diegiant jas organizacijose. Siekiant nustatyti skaitmeninés rinkodaros priemones, bus iSnagrinéta

eksperty nuomoné ir atlikus analiz¢ suformuotas skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy

diegimo ypatumy modelis.

Tyrimas buvo atliekamas 2020 m. lapkri¢io 18-25 dienomis.

Tyrimo atranka: Tyrimo imties sudarymui pasirinkta netikimybiné tiksliné atranka,

tikslingai ieSkant eksperty, organizacijose, aktyviai veikianciy Lietuvoje ir kuriy didzigja pajamy dalj
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sudaro pelnas gaunamas i§ skaitmeninés rinkodaros. Tyrimui jvykdyti taip pat bus atlickamas pusiau

struktiirizuotas interviu, kurio metu bus apklausiami su elektronine prekyba ar su rinkodara e-

komercijos srityje dirbantys atstovai.

Tyrimas buvo atliekamas apklausiant 9 jvairius ekspertus, kurie dirba su skaitmenine rinkodara:

X1 ekspertas. Informaciniy technologijy sritis, Social PPC (Pay-per-click) vadové;

X2 ekspertas. UAB ,,Relevant™ vadovas;

X3 ekspertas. Skaitmeninés rinkodaros vadovas;

X4 ekspertas. UAB ,,ChatMarketing Agency” skaitmeninés rinkodaros vadovas ir
strategas;

X5 ekspertas. UAB ,,Kilo Health grupé® PPC (Pay-per-click) reklamos specialistas;

X6 ekspertas. UAB ,,Harmony Life* rinkodaros vadovas;

X7 ekspertas. UAB ,,IDS Borjomi Europe* skaitmeninés rinkodaros vadybininké;

X8 ekspertas. Elektroniniai pardavimai, skaitmeninés rinkodaros vadoveé;

X9 ekspertas. UAB ,,Harmony Life* rinkodaros vadové.

Toks eksperty skaiCius pasirinktas, nes buvo vadovautasi standartiniu nuokrypiu (zr. 23 pav.).

Pagal standartinj nuokrypj, teigiama, kad agreguoty sprendimy patikimumg ir priimanciy sprendima

(8iuo atveju eksperty) skaiéiy sieja greitai gestantis netiesinis rySys. Apibendrinty eksperty vertinimo

moduliuose, susietuose vienodu svoriu, mazos eksperty grupés sprendimy ir vertinimy tikslumas

nenusileidzia didelés eksperty grupés sprendimy ir vertinimy tikslumui (BaleZentis, Zalimaité, 2011,

p. 24-25 43 3altinis)

Standartinis
12 nuokrypis

L 4
L 4
L 4

05—
01—
/

0,2
0 T T T T T T T T T T

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

Saltinis: BaleZentis, Zalimaite, 2011, p. 24-25

23 pav. Eksperty vertinimy standartinio nuokrypio priklausomybé nuo eksperty skaiciaus
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Pagal standartinj nuokrypj, galime matyti, kad vertinimo tikslumas yra pakankamai didelis, kai
eksperty skai¢ius pasiekia 9. Toliau tikslumas Kyla, bet labai nedaug, todél daroma iSvada, kad 9 eksperty
pakanka norint gauti tikslig informacijg.

Tyrimo tikslas — jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir priemones, nurodyti jy ypatumus,
iSanalizuoti jy diegimo galimybes.

Tyrimo uZdaviniai:

1. Identifikuoti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir priemones;
2. Atskleisti kokios strategijos ir priemonés yra efektyvesnés;
3. Atlikti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy palyginima.

3.2. Tyrimo duomeny analizé¢

Duomenys i§ eksperty buvo surinkti pasinaudojus internetine anketa, o grafikams kurti panaudota
,Microsoft Excel* programa.

Pirmiausia buvo siekta suzinoti ar ekspertai sutinka su teiginiu, kad siekiant sukurti sékminga
skaitmeninés rinkodaros strategija, pakanka Thomas Martin Key (2017) (zr. 4 pav.) pateikty skaitmeninés
rinkodaros kanaly (zr. 24pav.).

6
5

4

w

N

[EEN

0

Sutinku IS dalies sutinku Nesutinku

24 pav. Eksperty nuomoné apie Thomas Martin Key pateikta skaitmeninés rinkodaros dalinj
sprendimo spektra

Matome, kad 5 ekspertai sutiko su teiginiu, o 4 ekspertai - sutiko i dalies.
Taip pat, ekspertai paminéjo dar kelis skaitmeninés rinkodaros kanalus, kuriuos buty verta pridéti prie

pateikto dalinio sprendimo spektro:
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Partneriy marketingas — tai leisty reklamuotis internete, sukuriant bendradarbiavima tarp
reklamos platintojo ir reklamos uzsakovo. Pagal ekspertus, tai leisty sukurti reklama, kuri yra
artimesné ir labiau priimtina vartotojui.

Reklama ,,Youtube* platformoje.

Baneriné reklama.

Reklama per nuomonés formuotojus.

Atsizvelgiant | eksperty atsakymus, skaitmeninés rinkodaros kanaly dalinj sprendimy spektrg galima

papildyti dar keliais skaitmeninés rinkodaros kanalais (zr. 25 pav.)

Turinio kiinmas ir
valdvmas
/"\
Elektroniniy laifkm Socialiniy tinkly Parmeny marketingas SEM (zearch engine
rnkodara rinkodara (Affiliate marketing) mearketing) \

Kanalu pasinnkimas . e e o
SEOQ (search engine _— - Valzdinial skelbima
. . . P M PPC (pay per click) P
Eurti / tvarkyti o Tinkaraifiai optimization) - (Display ads)
duomenu baze « Socialiniai tinklai
» Nuomonés
formuotojai ¥ v
o Irkiti
Paiedkos algoritmo R -
s RaktaZzodziv paiefka Baneriné reklama

derinimas

v v l L/’//l /

Skaitmeninio turto
Kampanijos strategija | | Paskirstymo strategija projektavimas, Paskirstymo strategyja €— .. Youtube® reklama
derinimas It priezifra

e

Vikdvmas

Ivertinimas

¥

Pakartotinés pataizos

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Key, 2017, p. 30

25 pav. Papildytas skaitmeninés rinkodaros kanaly dalinis sprendimy spektras

Svarbu buvo suzinoti, kokia yra eksperty nuomoné apie mokama reklamg ,,Facebook* ir ,,Instagram*

platformose. Ekspertams buvo uzduotas klausimas, siekiant suzinoti ar jy nuomone anksc¢iau minéty

platformy reklaminiy jrankiy iSnaudojimas yra svarbus aspektas siekiant sukurti s€¢kminga skaitmeninés
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rinkodaros strategija. Dauguma eksperty (8 ekspertai) sutinka, kad $iy platformy iSnaudojimas yra svarbus
siekiant sukurti sékmingg skaitmeninés rinkodaros strategijg, 0 1 ekspertas — nesutinka. Ekspertai pateiké

savo nuomones, kurias galima matyti Zemiau pateiktoje lenteléje (Zr 5 lent.).

5 lentelé. ,,Facebook* ir ,,Instagram* platformuy reklaminiy jrankiy iSnaudojimas

Mokama reklama ,,Facebook® ir ,,Instagram‘ platformose
Siuo metu ,,Facebook Ads Manager yra pagrindiné platforma socialiniuose tinkluose su pelningiausia
reklama bei turinti geriausiai iSvystytus jrankius. Lyginant ,,Facebook Business Manager* su ,,Quora®,
»Twitter”, ,Reddit“ ar ,LinkedIn®, ,Facebook® ijrankiai, ,interface* ir galimybés yra visiskai
pirmaujancios.
ISnaudojant Siuos jrankius galima pasiekti labai gery rezultaty. Béda, kad dauguma juos iSnaudoja tik
labai pavirSutiniskai, nepasitelkdami visy jrankiy, nesudéliodami piltuvéeliy, strategijos, taip prarasdami
ir pinigus, ir efektyvuma.
Facebook ir Instagram platformos yra pagrindiniai kanalai sukurti susidoméjimg paslauga ar produktu
B2C segmentuose. Du didziausi privalumai — galimybé naudoti ypac tiksly auditorijos taikyma ir jvairius
vizualinius formatus, kurie gali smarkiai padidinti jsitraukima
Facebook ir Instagram reklama ne visada yra biitina, kad buity galima sukurti sékmingg skaitmeninés
rinkodaros strategija. Sklaidos kanalai, j kuriuos reikty koncentruotis, priklauso nuo verslo specifikos, bei
nuo to ko norima pasiekti su $ia reklama. Jei jmonei svarbu didinti jmonés vardo Zinomuma, tokiu atveju
turbiit kiekviena jmoné gali gauti tai ko tikéjosi investuodami j Facebook ar Instagram reklama. Jei jmonei
svarbiis pardavimai ar vartotojy registracijos, reikty atkreipti démesj ar minétos platformos turi galimybe
taikytis j tos jmonés tiksline auditorija.
Mokama reklama ,,Facebook® ir ,,Instagram* platformose yra puikus biidas didinti prekinio Zenklo
zinomumg tarp Salto vartotojy srauto, jei produkto prekinis Zenklas néra gerai iSvystytas. Kitais atvejais,
tai gali buti ir neblogas pardavimo kanalas, jei pavyksta pasiekti tiksling auditorija. Taciau Siomis
dienomis nebeuztenka vieno reklamos ar sklaidos kanalo, bei vieno prekinio Zenklo sgly¢io tasko su
vartotoju.
Tik su mokama reklama galima pasiekti tiksling auditorijg, kadangi organinis ,,Facebook* pasiekiamumas
(tiesiog keliant jrasus ant sienos) yra iki 1% nuo sekéjy skaiciaus. Taip pat su mokama reklama galima
labai tikslingai segmentuoti rinka, pritaikant pardavimy piltuva (Saltas srautas, Siltas, karStas srautas).
,Facebook Ads Manager* jrankiy naudojimas yra labai svarbi dalis perkant mokama reklama ,,Facebook*
ir ,,Instagram®, kadangi per ,,Facebook Ads Manager* ne tik galima sukurti skirtingus reklamos formatus,
bet ir tvarkyti auditorijas (,,remarketing®, ,,lookalike* ir pan.), tvarkyti kampanijy biudZetus, matyti visa
analitikg (pardavimai, paspaudimai, pasiekiamumas).
Reklama socialiniuose tinkluose yra labai svarbus ir naudingas rinkodaros jrankis, puikiai tinkantis
tikslinés auditorijos pritraukimui.
Siais laikais tikrai taip. Net jei kampanijos svoris yra kazkuriame kitame skaitmeninés rinkodaros kanale,
matomai nebus iSvengta ,,Facebook ir ,Instagram® ar kity soc. tinkly, bent jau kaip palaikanCiyjy
priemoniy.
Imoné specializuojanti ties $iais kanalais gali gauti lengvesnj pasiekiamumg ir didesn;j vartotojy skaiciy.
Strategija pradedama kurti vadovaujantis bendrais tikslais, ,,Facebook Ads Manager* yra jrankis kurio
pagalba galima jgyvendinti tuos tikslus.

IS visy eksperty nuomoniy, galime padaryti iSvada, kad su mokama reklama ,Facebook® ir

»Instagram® platformose galima pasiekti tikrai geresnius rezultatus nei su organiniais jrasais. Mokama
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reklama padeda pasiekti pasirinktas auditorijas, bei atsirinkti Siltus ir Saltus vartotojy srautus. Siekiant
kokybiSkai iSnaudoti visas platformos galimybes yra labai svarbu mokéti iSnaudoti visus jos pateiktus
jrankius. Taip pat, svarbu atkreipti démesj j norimg pasiekti auditorija, j pacig verslo specifika ir j tai kg
norima pasakyti pasirinkta reklama. Pagal tai reikéty pasirinkti skaitmeninés rinkodaros kanalus, kurie bus
naudojami pasiekti pasirinktai auditorijai.

Eksperty buvo paklausta, kokia jy nuomon¢ apie nuomonés formuotojus ir ar pasitelkus juos reklamos
tikslams, galima pasiekti geresnius rezultatus negu su klasikinémis reklamavimosi priemonémis. Visy

eksperty nuomoné buvo gana panasi (zr. 26 pav.).

= Sutinku IS dalies sutinku Nesutinku

26 pav. Eksperty nuomoné apie reklama pasitelkus nuomonés formuotojus

Matome, kad 7 ekspertai sutinka, kad pasitelkus nuomonés formuotojus galima pasiekti geresnius
rezultatus negu su klasikinémis reklamavimosi priemonémis. 2 ekspertai su $iuo teiginiu sutinka tik 1§ dalies.
Tuo tarpu nei vienas nemano, kad pasitelkus nuomonés formuotojus nebus pasiekti geresni rezultatai, nei
pasitelkus klasikines reklamavimosi priemones. Remiantis eksperty nuomone, ,,influenceriai gali padéti
Jmoneéms pasiekti geresniy rezultaty ar pristatyti naujg produkta ar paslauga. Jie teigia, kad Zmonés yra linke
pasitikéti savo sekamais nuomonés formuotojais, todél juos pasirinkus reklaminiams tikslams galima
pasiekti gery rezultaty ir padidinti prekinio Zenklo sklaida. Verta paminéti, kad ekspertai iSskyré keletg
dalyky, kurie yra labai svarbiis pradedant reklamuotis ar jau reklamuojantis per ,,influencerius®:

e Prie$ pradedant bendradarbiauti su nuomonés formuotoju, labai svarbu jmonei ar prekiniam
zenklui atsirinkti sau labiausiai tinkantj ,,influencerj®, iSsianalizuoti jo auditorija, sekéjy
lojaluma ir jy jsitraukima.

e Vienkartiné reklama pas nuomonés formuotojg gali biiti veiksminga, taciau rezultatai gali biiti
ne ilgalaikiai. Ekspertai pataria juos naudoti ilgiau trunkan¢ioms programoms arba net paskirti
ji ambasadoriumi.
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e Daugumos cksperty nuomonés sutapo, kad norint pasiekti geresniy rezultaty, nuomonés
formuotojai turéty buti naudojami kartu su pagrindinémis skaitmeninés rinkodaros

priemonémis.

Svarbu buvo suzinoti, kokia yra eksperty nuomon¢ apie mokama reklamg ,,Google* platformoje ir ar
mokamy reklamy iSnaudojimas Sioje platformoje yra svarbus siekiant sukurti sékmingg rinkodaros
strategija. Pateikus klausimg paaiSkéjo, kad visi 9 ekspertai sutinka, kad mokama reklama ,,Google*
platformoje yra svarbi siekiant sukurti sékmingg skaitmeninés rinkodaros strategijg. Taciau 2 ekspertai
pamini, kad kai kurioms jmonéms mokama reklama $ioje platformoje gali biiti ir ne tokia svarbi. Ekspertai
iSskyré pagrindines priezastis, kodél jy nuomone Sis kanalas yra svarbus, jas galite pamatyti zemiau

pateiktoje lentel¢je (Zr. 6 lent.).

6 lentelé. Priezastys, kodél mokamos reklamos ,,Google* platformoje yra svarbios siekiant sukurti
sékminga skaitmeninés rinkodaros strategija.

Mokama reklama ,,Google* platformoje
Esant konkurencingoje rinkoje, jeigu nebiity naudojamas ,,Google Ads* ne tik savam prekiniui Zenklui,
bet ir bendriniams raktazodziams apie produkta, tuomet konkurentai sitilyty didesn¢ kaing uz raktazodzius
ant jmongs pavadinimo ir jmon¢ galimai biity nustumta paieskoje i$ pirmo puslapio. Nenaudoti ,,Google
Ads* buty galima tada, jei jmonés produktas ar paslauga biity vienintelé tokia pasaulyje, kuri neturi
konkurenty ir puslapio SEO yra puikus.
Tai i§ esmés vienintelis mokamas kanalas, kur vartotojai patys randa prekés zenkla. Bet panasiai kaip su
,,Facebook®, reikia tikslingai ir teisingai iSnaudoti $iuos jrankius.
,Google* reklamos pagalba galima labai greitai pataikyti j rinkoje iSreiks$tg poreikj, pasitilant produkta ar
paslauga kaip sprendimo biida. Tai yra labai svarbus sékmingos rinkodaros aspektas tiek B2C, tieck B2B
sektoriuose ir gali biiti taikomas jvairiuose strategijos lygmenyse.
Kai kuriems verslams ,,Google“ reklama gali bati labai svarbi. Kaip greitiesiems kreditams, teisinéms
paslaugoms ir t.t., o kai kuriems verslams menkai svarbus, kaip maisto prekéms.
Mokama ,,Google* reklama turi bati dalis jmonés veiklos. Visi kanalai turi buti paskirstyti. Kalbant apie
didesnius kanalus kaip ,,Google, ,,Facebook®, ,Instagram®, nei vienas negali buti atskirtas ar
nenaudojamas. Turi biiti visuma.
,Google* ekosistemoje potencialus pirkéjas daznu atveju yra arciau pirkimo proceso, lyginant su kitais
skaitmeninés rinkodaros kanalais.
Jei jmoné nenaudoja ,,Google* mokamy reklamy, yra tikimyb¢, kad konkurenty jmoné iSnaudojg tam
tikrus raktazodzius ir pasisavina jmonés, kuri neturi mokamy reklamy $ioje platformoje sukurtg vartotojy
srauta.
Jeigu yra reklamuojamas labai gerai zinomas prekés Zzenklas, kurj galima jsigyti bet kokioje parduotuvéje
tiek fizinéje tiek internetinéje, jam nebiitinai reikia pirkti raktazodzius, nes prekés Zenklo puslapis
greiCiausiai atsiras tarp pirmy organiniy pozicijy. Jeigu tai yra elektroniné parduotuve, naujas prekés
zenklas ar produktas/paslauga, kuri turi stipriy konkurenty, tada raktazodziy reklama yra bitina.
Daugelyje skaitmeninés rinkodaros strategijy, tai vis dar iSlieka ,,privalomas‘ kanalas, kurj bent tam tikru
lygiu panaudoti yra biitina.
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Pagal eksperty pateiktus argumentus, galime daryti iSvada, kad mokamg ,,Google* reklamag, bent tam
tikru lygmeniu, panaudoti yra verta. Sio skaitmeninés rinkodaros kanalo biity galima nenaudoti tik tada, jei
Jmon¢ neturéty jokiy konkurenty ir jos internetinés svetainés SEO biity puikus. Kitais atvejais yra svarbu
iSnaudoti §ig platforma ir jos suteikiamus reklamavimosi jrankius, siekiant pagerinti internetinio puslapio
matomuma paieskos sistemose ir prisitraukti didesnj srautg vartotojy.

Atliekant tyrima, eksperty buvo paklausta ar jie sutinka su teiginiu, kad ,,Google* paieskos sistemoje
konversijos procentas dazniausiai yra didesnis nei ,,Facebook®, kadangi vartotojai j Sig platforma

dazniausiai ateina jau ieSkodami specifiniy produkty ar paslaugy (zr. 27 pav.).

5

N

[Eny

Sutinku Nevisai sutinku Nesutinku

27 pav. Eksperty nuomoné apie teiginj, kad ,,Google* platformoje konversija daZniausiai yra
didesné nei ,,Facebook*

Matome, kad 4 ekspertai sutinka su §iuo teiginiu, 3 ekspertai sutinka nevisai, o 2 ekspertai — nesutinka.
Svarbu paminéti, kad ekspertai atsake j $i klausima, taip pat iSreiSké savo nuomones apie pateikta teiginj.
Ekspertai, kurie sutiko su tuo, kad konversija ,,Google* platformoje dazniausiai yra didesné nei ,,Facebook*
taip pat pabreéze kad:

e Konversijos procentas gali priklausyti nuo potencialaus pirkéjo edukacijos ir jsitraukimo
lygmens.

e Konversija gali skirtis abiejose platformose nuo sitilomos paslaugos ar produkto.

e Dazniausiai ,,Facebook* platforma yra naudojama tam, kad vartotojas biity supazindintas su
produktu ar paslauga, o ,,Google*, kad vartotojas galéty pats rasti daugiau informacijos apie
dominancig jmong, produktg ar paslaugg ir buty tiksliai nukreiptas j jmonés internetinj puslapij.

e [, Google* paieskos sistemg vartotojai ateina su konkreciu tikslu kazka nusipirkti ar surasti,

todel konversija gali buti didesné. Taciau konversija 1§ ,,Facebook* ,,remarketing® taip pat gali
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buti auksta. Jei produktas yra visiSkai nezinomas, nebitinai ,,Google search* reklama generuos

konversija, kadangi i§ pradziy reikty investuoti j zinomuma (arba “Saltg” srauta)

Ekspertai, kurie nevisai sutiko su teiginiu pabrézé:

Jei ,,Facebook® platformos jrankiai yra naudojami teisingai, reklamg galima rodyti taip pat
tikslingai kaip ir ,,Google* platformoje.

Verslo srityse, kur vartotojai yra linke susisiekti ,,Facebook* ar ,,Instagram* kanalais, gali buti
atvirkStiniai rezultatai. Viskas labai priklauso nuo paciy kampanijy esmés. Jei siekiama
surinkti potencialiy klienty kontaktus, ,,Facebook® ir ,,Instagram* daznai veikia geriau.
Konversijos procentas gali priklausyti nuo rinkos konkurencingumo. Kur konkurencija

mazesné, ten grei¢iausiai bus pamatytas didesnis konversijos procentas.

Ekspertai, kurie nesutiko su teiginiu pabrézé:

Konversijos procentas labai priklauso nuo raktazodziy, kurie yra naudojami ,,Google
AdWords*“ platformoje. Jei raktazodziai koncentruoti j prekinio Zzenklo pavadinima,
konversijos procentas galimai bus aukstas, taciau jei raktazodziais bandoma konkuruoti su
kitais prekiniais Zenklais, konversijos procentas galimai bus mazesnis. ,,Facebook* reklamos
sékmé priklauso nuo tiksliniy auditorijy, tekstinio ir vizualinio turinio, reklamos biudzeto, bei
ZzmogiSkojo faktoriaus (skaitmeninés rinkodaros specialisto).

Labai daug kas gali priklausyti nuo reklamuojamos produkto/paslaugos, auditorijos ir nuo

rinkodaros strategijos.

Buvo siekta suzinoti kg ekspertai mano apie elektroninio pasto rinkodarg ir ar ji jy nuomone yra

svarbus skaitmeninés rinkodaros jrankis. Apklausus ekspertus paaiSkéjo, kad visi 9 ekspertai sutinka, kad

Sis skaitmeninés rinkodaros jrankis yra svarbus. O pagrindziant savo atsakymus ekspertai i§skyré Siuos

elektroninio pasto rinkodaros privalumus:

El. pasto rinkodara yra svarbi klienty iSlaikymui, kontakto palaikymo su jais, darbuotojy
»onboarding®. Jei sudaromi logiSki naujienlaiSkiy siuntimo piltuvéliai, galima pagerinti
kliento keliong ir pakelti konversija.

Svarbus jrankis siekiant daryti pakartotinius pardavimus.

Galimybé¢ pritraukti atvesta lankytoja | prenumeratoriy baz¢ bei naudojantis automatizavimo
irankiais, padidinti konversijos procenta.

Puikus jrankis priminti vartotojui apie jmong ir pateikti vartotojui personalizuotus pasitilymus,
nuolaidas ar naujas prekes/paslaugas.

Veiksmingas jrankis, galintis papildyti skaitmeninés rinkodaros strategija.
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Eksperty buvo paklausta ar jie sutinka su teiginiu, kad atitikti SEO kriterijus yra vienas svarbiausiy

internetinés svetainés ir jos turinio valdymo tiksly (zr. 28 pav.)

m Sutinku = IS dalies Nesutinku

28 pav. Eksperty nuomoné, kad atitikti SEO kriterijus yra vienas svarbiausiy internetinés svetainés
ir jos turinio valdymo tiksly

Matome, kad dauguma (7 ekspertai) sutiko, kad atitikti SEO kriterijus yra vienas svarbiausiy
internetinés svetaines ir jos turinio valdymo tiksly. O sutiko tik i§ dalies ir nesutiko po vieng eksperta. Taip
pat, buvo siekta suzinoti kodeél ekspertai taip mano, todél jie i§skyré tokius argumentus kaip:

e Puslapis su tvarkingu SEO uzima aukstesnes pozicijas paieskos sistemoje, todél galima gauti
daugiau nemokamo srauto.

e Jei labai konkurencinga rinka, naujam verslui nukonkuruoti jau jsitvirtinusius verslus gali buti
nejmanoma, todél verta atitikti pagrindinius kriterijus, kad nebility internetiné svetainé
bauduojama ,,Google*.

e Vartotojai yra labiau linke spausti ant organiniy paieskos nuorody, o aukstos paieskos
pozicijos uztikrina pastovy suinteresuotg srautg j svetaing.

e [lgalaike s€kme garantuojantis sklaidos kanalas. SEO nereikalauja nuolatiniy investicijy, nes
néra aukcionais paremtos reklamos.

Eksperto, kuris sutiko i§ dalies argumentas:

e Skaitmeninés rinkodaros strategija priklauso nuo pacio prekés zenklo bei pacio produkto. Jei
prekés Zenklas ar produktas turi daug konkurenty, su SEO internetinio puslapio iskelti |
aukstesnes pozicijas gali ir nepavykti, o tada geriau investuoti ] mokama reklama.

Eksperto, kuris nesutiko argumentas:
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e Svarbiausias internetinés svetainés tikslas yra pateikti tikslinei auditorijai reikalingg ir
veiksmingg turinj. SEO kriterijy atitikimas yra antrinis tikslas, neturintis reikSmeés
nejgyvendinus svarbiausio tikslo.

Ekspertams pateikus dar vieng klausimg apie SEO, buvo paklausta ar jy nuomone yra svarbu

koncentruotis j internetinio puslapio SEO, siekiant aukstesnés pozicijos paieskos sistemose (zr. 29 pav.).

= Svarbu = Nelabai svarbu = Nesvarbu

29 pav. Eksperty nuomoné ar koncentruotis j internetinio puslapio SEO yra svarbu, norint pasiekti
auksStesnes pozicijas paieSkos sistemose
Kaip matome, beveik visi (8 ekspertai) sutinka, kad koncentruotis j internetinio puslapio SEQO, siekiant
uzimti aukstesnes pozicijas paieskos sistemoje, yra svarbu. Tik vienas ekspertas pazyméjo, kad tai yra
nelabai svarbu. Ekspertai, kurie pazyméjo, kad tvarkingas SEO internetiniam puslapiui yra svarbu, taip pat
pateike savo nuomone kodé¢l jie taip mano:
¢ Kuo internetiné svetain¢ yra auk$ciau organinéje paieskoje, tuo maZziau reikés isleisti ,,search*
kampanijoms.
e Internetinis puslapis su geru SEO néra bauduojamas ,,Google*.
e [lgainiui daugeliui brandziy elektroniniy versly organin¢ paieSka tampa vienu i§ svarbiausiu
lankytojy srauto kanaly.
e Susitvarkius puslapio SEO, véliau reikalingi tik palaikymo darbai.

e Aukstesné pozicija gali reiksti, kad daugiau vartotojy paspaus ant pateiktos nuorodos.
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e SEO yra svarbiausias faktorius lemiantis ilgalaikius rezultatus. Geriau turéti gerg SEO
strategijg ir mazai ,,Google* reklamos, nei prasta SEO ir bandyti atsigriebti su mokama
reklama.

e Sutvarkingu SEO galima apginti unikalius savo prekés Zenklo ar paslaugos, raktazodzius prie$
konkurentus.

e SEO gali nulemti geresnius skaitmeninés rinkodaros strategijos rezultatus.

Eksperty, kurie pazymeéjo, kad pagal juos internetinei svetainei SEO néra labai svarbu, nuomoné:

e Aukstesnes pozicijas paieskos sistemoje galima pasiekti ir su mokama reklama, todél reikia
jsivertinti konkurencingumg (raktazodziy), jvertinti kity konkurenty (kity puslapiy) veiksmus.
Jeigu pagal jusy raktazodzius yra mazai paieSky, verta biity investuoti i mokamg reklama su
platesnio pobudzio raktazodziais, kad pritraukti srauta j puslapji bei véliau panaudoti
»~remarketing® strategijas. Néra vieno atsakymo, kuris tikty visiems prekés zenklams, visoms
industrijoms ar produkty kategorijoms.

Eksperty buvo paklausta ar jie sutinka su teiginiu, kad ,,Pigu.lt gali biiti geras skaitmeninés

rinkodaros pavyzdys ne tik Lietuvoje, bet ir pasaulyje (zr. 30 pav.)

7
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Sutinku IS dalies sutinku Nesutinku

30 pav. Eksperty nuomoné apie tai ar ,,Pigu.lt gali biiti geras skaitmeninés rinkodaros pavyzdys ne
tik Lietuvoje bet ir pasaulyje

Pagal gautus duomenis, matome, kad tik 2 ekspertai su teiginiu sutiko, 6 ekspertai sutiko tik i§
dalies, o 1 ekspertas — nesutiko.

Siekiant s€kmingai iSnaudoti skaitmeninés rinkodaros priemones ir jy privalumus, verta Zinoti su
kokiomis problemomis dazniausiai galima susidurti. Ekspertai i§skyré pagrindines problemas, kurias

galima pamatyti Zemiau pateiktoje lentel¢je (Zr. 7 lent.).
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7 lentelé. Problemos, su kuriomis daZniausiai susiduriama diegiant skaitmeninés rinkodaros
priemones

Skaitmeninés rinkodaros problemos
Gery specialisty trokumas arba jmonés negaléjimas pritraukti gero specialisto (jie dazniausiai per
brangis)
Aiskios strategijos ir taktikos netur¢jimas. Turéty buti aiSkiai susidéliojama kliento kelioné, nubréziami
piltuvéliai ir pagal juos sudéliojamos priemonés bei turinys. DaZniausiai bandoma labai padrikai eiti per
skirtingus kanalus, jy neapjungiant j vieng sistema.
Imonés investuoja daug laiko ir pinigy j kokybisko turinio gamyba, ta¢iau neskiria pakankamo biudzeto
skaitmeninés rinkodaros priemonéms, kad jj tinkamai iSvieSinty.
Taikomasi j per placig auditorijg nezinant savo produkto rinkos arba taikomasi j per siaurg auditorijg, taip
prarandant potencialius klientus. Pacioje pradzioje - bandymas aprépti visus esamus kanalus i§ karto.
Reikéty susikoncentruoti j vieng ar du labiausiai tikétinus, kurie galimai veiks konkreciai jmonei. Jau
veikiant verslui - uzsisédéjimas savo komforto zonoje. Reikia stengtis iSbandyti naujus reklamos btidus.
Techniniai trukdziai.

Greity rezultaty siekimas, kai skaitmeninés rinkodaros kanalai reikalauja idirbio ir techninio supratimo,
o reklamos algoritmai turi gauti daug duomeny, kad susioptimizuoti procesus.

Nezinojimas kokj turinj kurti ir pateikti vartotojams, kad jis jiems patikty ir sudominty.

Techniniai sprendimai — ,,Facebook* pikselis, UTM kodai, ,,Google Analytics“ kodai. Jeigu techniniai
parametrai néra sutvarkyti teisingai, tai gali turéti jtakos ir kampanijos rezultatams bei jos vertinimui.
Auditorijos atranka ir pasiekiamumas, resursy optimizavimas.

Tyrimo iSvados:

e Dauguma eksperty ( 5 ekspertai) sutiko su teiginiu, kad siekiant sukurti sékmingg skaitmeninés
rinkodaros strategija, daliniame sprendimo spektre pakanka pateikty kanaly. 4 ekspertai sutiko tik 1§ dalies.
Taip pat, ekspertai pasiiilé, kad prie esamo skaitmeninés rinkodaros dalinio sprendimo spektro dar galima
pridéti partneriy marketinga, reklama ,,Youtube* platformoje, banering reklama ir reklama per nuomonés
formuotojus.

¢ 8 ekspertai sutiko, kad ,,Facebook Ads Manager platformos i§naudojimas mokamos reklamos
tikslams yra svarbus zingsnis siekiant sukurti sekmingg skaitmeninés rinkodaros strategija, 1 ekspertas
nesutiko.

e Pagal eksperty iSreik§ta nuomone, 7 ekspertai sutinka, kad reklamai pasitelkus nuomonés
formuotojus galima pasiekti geresnius rezultatus negu su klasikinémis reklamavimosi priemonémis. 2
ekspertai sutiko tik i§ dalies. Taip pat buvo paminéta, kad siekiant geresniy rezultaty, jmonei labai svarbu
atidziai atsirinkti tinkamus nuomonés formuotojus, su jais bendradarbiauti ilgesnj laikotarpj ir juos naudoti
su pagrindinémis skaitmeninés rinkodaros priemonémis siekiant geresniy rezultaty.

e Visi 9 ekspertai pritar¢, kad siekiant sukurti s¢kmingg skaitmeninés rinkodaros strategija, labai

svarbu iSnaudoti mokamas reklamas ,,Google* platformoje.
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e Mazesnioji dalis — 4 ekspertai sutiko su teiginiu, kad ,,Google* platformoje konversija dazniausiai
yra didesné nei ,,Facebook®, 3 ekspertai nevisai sutiko, o 2 ekspertai — nesutiko. Dauguma eksperty
paminéjo, kad konversijos procentg Siose platformose gali nulemti potencialis pirkéjai, sitiloma paslauga
ar produktas, platformy naudojami jrankiai ar konkurencingumas.

o Visi 9 ekspertai sutiko, kad elektroninio pasto rinkodara yra svarbus skaitmeninés rinkodaros
jrankis.

e Dauguma eksperty (7 ekspertai) sutiko, kad atitikti SEO kriterijus yra vienas svarbiausiy internetinés
svetainés ir jos turinio valdymo tiksly, i§ dalies sutiko ir nesutiko po vieng eksperta.

e Beveik visi (8 ekspertai) sutinka, kad koncentruotis j internetinio puslapio SEQO, siekiant uzimti
aukstesnes pozicijas paieskos sistemoje yra svarbu. Tik vienas ekspertas pazyméjo, kad tai yra nelabai
svarbu.

¢ Didzioji dalis eksperty (6 ekspertai) tik i§ dalies sutiko su teiginiu, kad ,,Pigu.lt* gali biiti geras
skaitmeninés rinkodaros pavyzdys ne tik Lietuvoje, bet ir pasaulyje. 2 ekspertai su Siuo teiginiu sutiko, 1 —
nesutiko.

e Problemos diegiant skaitmenines rinkodaros priemones dazniausiai kyla dél gery specialisty
trikumo; jmonés negal¢jimo pritraukti gero specialisto; ai$kios strategijos ir taktikos neturéjimo;
neskiriamo pakankamo biudzeto skaitmeninéms rinkodaros priemonéms tinkamai iSvieSinti sukurto turinio;
auditorijos atrankos ir netinkamai pasirenkamy auditorijy; pacioje verslo pradzioje — bandymo aprépti visus
kanalus 18 karto, o verslui jau veikiant — uzsiséd¢jimo komforto zonoje; techniniy trukdziy; greity rezultaty
siekimo, neleidZiant algoritmams susioptimizuoti; neZinojimo kokj turinj pateikti vartotojams; techniniy

sprendimy (,,Facebook* pikselis, UTM kodai, ,,Google Analytics* kodai).
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4. SKAITMENINES RINKODAROS STRATEGIJU IR PRIEMONIU DIEGIMO
MODELIS

4.1. Modeliavimo metodologija

Kokybiniy duomeny analizés metu, skaitmeninés rinkodaros strategijas ir priemones vertina ir siiilo
ekspertai, todél yra naudinga sukurti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelj, kuris
galéty padéti sékmingai pritaikyti skaitmeninés rinkodaros kanalus. Verslo procesy modeliavimas ir analizé
yra labai svarbilis procesai norint suprasti naujy procesy verte. Verslo procesa galima apibiidinti paprastu
verslo veiklos srautu. Kiekvienas procesas yra nepriklausomas, taciau gali sgveikauti ir su kitais procesais.
Atsizvelgiant | pagrindines proceso charakteristikas (zr. 31 pav.), matome, kad jis turi jvesti, resursus,
informacija, veikla ir iSvestj. Modeliai prasideda nuo jvesties ir pasibaigia iSvestimi. ISvesties objekto
charakteristikos yra tokios pacios kaip jvesties objekto, taCiau iSvesties objektai atsiranda kaip proceso

transformacijos veikla (Aytulun, Guneri 2007, p. 2744).

Resource

[TRK

Input Output
object object

Information

Saltinis: Aytulun, Guneri 2007, p. 2744

31 pav. Modelio sandara
Remiantis pateikta modelio sandara, bus kuriamas skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy

diegimo modelis.
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32 pav. Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis
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4.2. Tyrimo duomeny analizé (modelis)

Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis (Zr. 32 pav.) pradedamas nuo jeigos
(verslo pradzios). Pradéjus kurti verslg yra svarbu suformuoti komanda, kuri biity kompetentinga iSnaudoti
pateiktas skaitmeninés rinkodaros priemones ir jas tikslingai valdyti, siekiant kuo geriau iSplatinti sukurta
turinj ir jvertinti pasirinkto turinio ir kanaly rezultatus. Susidarius tinkamg komanda, svarbu iSanalizuoti
kokiai auditorijai bus aktuali silloma paslauga ar produktas, taip siekiant taupyti ir neSvaistyti kasty
auditorijoms, kurioms pasirinktas jmonés produktas ar paslauga gali buti neaktuali. Taip pat svarbu
nusistatyti kliento kelione, suprasti kur vartotojas pamatys reklamas, kur jis bus nuvestas paspaudus ant
reklamos ir kokie bus jo salyCio taskai internetiniame puslapyje. Nusistacius kliento kelione, reikia
nusistatyti savo piltuvélj ir pasirinkti kokie skaitmeninés rinkodaros jrankiai bus naudojami kiekvienoje
piltuvéelio dalyje. Kitas zingsnis — skirtingy skaitmeninés rinkodaros kanaly ir auditorijy testavimas, siekiant
i§sirinkti jmonei geriausig skaitmeninés rinkodaros strategija. Siame Zingsnyje rekomenduojama susikurti
turinj, kuris galimai sudomins jmonés nusistatytg tiksling auditorija ir jj iStestuoti pasirinktose pagrindinése
skaitmeninés rinkodaros priemonése. Svarbiausia leisti algoritmams apsimokyti ir pakankamai iSplatinti
sukurtg turinj, kad bty gauti tikslis rezultatai, i§ kuriy bus galima daryti iSvadas, kurios skaitmeninés
rinkodaros priemonés ir turinys geriausiai veikia jmonei. I$siskyrus geriausiai veikiancias priemones,
galima pradéti plésti skaitmeninés rinkodaros strategija ir taikyti kitas nurodytas skaitmeninés rinkodaros
priemones ir analizuoti jy rezultatus. IStestavus pateiktas skaitmeninés rinkodaros priemones, pagal
rezultatus reikia vertinti jy nauda, o pastebéjus klaidy - daryti kampanijy pataisas. Verta pabrézti, kad
pasirinkus socialinius tinklus kaip ,,Facebook* ir ,Instagram®, taip pat svarbu kelti organinj turinj ir
komunikuoti su vartotojais. Iseiga (s¢kminga skaitmeninés rinkodaros strategija) bus pasiekta tik tada, kai

Jmon¢ atsirinks jai geriausiai veikiancias skaitmeninés rinkodaros priemones.

4.3. Modelio taikymo galimybés ir perspektyva

Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis (zr. 32 pav.) gali padéti siekiant
sukurti sekmingg strategijg ir iSnaudoti skaitmeninés rinkodaros siilomus jrankius.

Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelio galimybés gali biiti skirstomos j dvi
dalis:

e Remtis pateiktu modeliu, kai elektroninis verslas pradedamas kurti. Modelis pradedamas taikyti nuo
kompetentingy skaitmeninés rinkodaros zinovy pasirinkimo arba nuo jau pasirinkty darbuotojy apmokymy

naudotis pateiktomis skaitmeninés rinkodaros priemonémis. Surinkus komandg, labai svarbu yra
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susiplanuoti kaip bus vykdoma skaitmeninés rinkodaros strategija. Pagal sitilomg produkta ar paslauga
svarbu atrasti savo tiksline auditorijg, suformuoti kliento keliong ir susidéliojus piltuvélj, pasirinkti jrankius
ir turinj, kuris bus naudojamas. Nusista¢ius priemones ir turinj, svarbu i$sitestuoti skaitmeninés rinkodaros
kanalus, kad isgryninus gautus rezultatus, biity galima formuluoti skaitmeninés rinkodaros strategija ir
pasirinkti geriausiai veikiancias skaitmeninés rinkodaros priemones. Pritaikius gautus rezultatus ir
pasirinkus pagrindines jmonei veikianc¢ias skaitmeninés rinkodaros priemones, galima toliau plésti
skaitmeninés rinkodaros strategija ir pritaikyti papildomus jrankius. Nuolatos naudojantis ir vykdant
skaitmeninés rinkodaros strategija, svarbu visada vertinti jos jrankiy veikimg ir naudg jmonei, 0 prireikus,
pataisyti matomas klaidas, kol bus pasiekta jmonei naudingiausia skaitmeninés rinkodaros strategija.

e Remtis Siuo modeliu, kai norima tobulinti jau veikiantj e. verslag. Tada reikia analizuoti, kokiais
skaitmeninés rinkodaros kanalais e. verslas naudojasi, nustatyti, kokie kanalai yra pagrindiniai ir atneSa
imonei daugiausiai naudos. Pagal pateiktas skaitmeninés rinkodaros priemones, iSsitestuoti dar nenaudotas
ir gautus rezultatus pritaikyti skaitmeninés rinkodaros strategijai tobulinti. Prireikus koreguoti jau esamas
skaitmeninés rinkodaros jrankiy kampanijas ir analizuoti gaunamus duomenis. Geriausi rezultatai bus

pasiekti tada, kai bus tinkamai iSnaudojamos visos jmonei veikiancios skaitmeninés rinkodaros priemonés.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy teoriniai aspektai apima skaitmeninés rinkodaros
sampratg ir tendencijas; skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo principus, etapus,
koncepcijas ir skaitmeninés rinkodaros priemones. Pabréziama, kad kiekviena skaitmeninés rinkodaros
strategija turi biiti kruops$ciai pasirinkta, plaiai iSnagrinéta ir pritaikyta pasirinktai auditorijai ir jos
veiksmams internete. ISskiriama, kad skaitmeninés rinkodaros tendencijos néra nusistovéjusios ir gali keistis
kiekvienais metais ar net kickvieng ketvirtj, todél svarbu prisitaikyti prie ateinan¢iy pokyc¢iy ir rasti
efektyvius biidus kaip reklamuotis savo tikslinei auditorijai. Siekiant iSvengti, kad sukurta strategija greitai
pasenty, pristatomas skaitmeninés rinkodaros dalinis sprendimy spektras, kuriame nurodomos labiausiai
jsitvirtinusios priemonés — elektroniniy laisky rinkodara, socialiniy tinkly rinkodara ir SEM. I$skiriama, kad
,Facebook Ads Manager* platforma turi daug reklamavimo jrankiy, kurie gali biti panaudoti ,,Facebook*
ir ,,Instagram* socialiniuose tinkluose. Siekiant isbandyti naujus reklamavimosi biidus, rekomenduojama j
pagalba pasitelkti nuomonés formuotojus, taciau labai svarbu juos tinkamai pasirinkti, kad biity pasiekta
norima vartotojy auditorija. ISanalizavus ,,Google AdWords“, matoma, kad ji skiriasi nuo kity
reklamavimosi platformy. Kaip ir ,,Facebook Ads Manager®, §i platforma suteikia daugybe irankiy valdyti
ir vertinti savo kampanijas ir reklamas, taciau vartotojai jas mato tik suvedus atitinkamas frazes ar
raktaZzodzius ] paieSkos sistema. Pagal kuriamg kampanija, Siuos raktazodzius pasirenka reklamuotojas,
todél galima taikytis j vartotojus, kurie ieSko specifinés paslaugos ar produkto. Elektroninio pasto rinkodarai
priskiriama daugiau trikumy nei privalumy, tafiau Sioje skaitmeninés rinkodaros priemongje, graza
dazniausiai yra didesné, todél tikslingai iSnaudojant §ig priemong, galima greitai ir pigiai pasiekti vartotojus
su personalizuotu turiniu. I§skiriama, kad geras SEO yra labai svarbus internetiniam puslapiui, kadangi tai
padeda sugeneruoti daugiau organinio srauto be mokamos reklamos, uzimant aukstesnes pozicijas paieskos
sistemoje. Taip pat, pateikiami faktoriai kurie gali daryti jtaka internetinio puslapio SEO kaip, domeno
pavadinimas, HTML pavadinimas, alt tekstas, antra§tés, turinys, pakrovimo laikas, neveikian¢ios nuorodos,
peradresuojancios nuorodos ir socialinés nuorodos.

2. Pagal teorinéje dalyje pateiktas skaitmenines rinkodaros priemones, buvo analizuotos Jungtiniy
Amerikos Valstijy, Didziosios Britanijos ir Lietuvos jmonés dirbancios su elektronine komercija. Pagal
iSkeltus kriterijus buvo analizuota ,,Amazon®, ,,Tesco* ir ,,Pigu.lt” verslai. [Sanalizavus visas pateiktas
Imones, galima teigti, kad jos visos atitinka skaitmeninés rinkodaros kriterijus. Kadangi analizuoti verslai
1§ ,,Amazon®, ,,Tesco® ir ,,Pigu.lt* atitinka skaitmeninés rinkodaros kriterijus, kuriant elektroninj versla,

kuriam reikalinga skaitmeninés rinkodaros strategija, buity galima remtis Siomis jmonémis.
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3. ISanalizavus kokybinio tyrimo duomenis, buvo nustatyta, kad siekiant sukurti sékminga
skaitmeninés rinkodaros strategija, pakanka nurodyty priemoniy pateikty daliniame sprendimo spektre,
taciau ekspertai rekomendavo dar prie jo pridéti partneriy marketingg, reklamg ,,Y outube® platformoje,
banering reklama ir reklama per nuomonés formuotojus; ekspertai sutiko, kad siekiant sékmingos
skaitmeninés rinkodaros yra svarbu iSnaudoti ,,Facebook Ads Manager, nuomonés formuotojus, ,,Google*
platformg, elektroninio pasto rinkodara; mazesnioji eksperty dalis (4 ekspertai) sutiko, kad ,,Google*
platformoje, konversijos procentas daznai gali buti didesnis, nei ,,Facebook*; atitikti SEO kriterijus yra
vienas svarbiausiy internetinés svetainés ir jos turinio valdymo tiksly; internetiniui puslapiui yra svarbu
atitikti SEO kriterijus, siekiant uzimti aukstesnes pozicijas paieskos sistemoje; pagal daugumos eksperty
nuomone (6 eksperty), ,,Pigu.1t“ i§ dalies gali biiti laikomas geras skaitmeninés rinkodaros pavyzdys net tik
Lietuvoje bet ir pasaulyje; daZniausios problemos diegiant skaitmeninés rinkodaros priemones kyla dél gery
specialisty trikumo ar jmonés negaléjimo jy pritraukti, aiskios strategijos ir taktikos neturéjimo, neskiriamo
pakankamo biudzeto skaitmeninéms rinkodaros priemonéms tinkamai i§vieSinti sukurto turinio, auditorijos
atrankos ir netinkamai pasirenkamy auditorijy, pacioje verslo pradzioje — bandymo aprépti visus kanalus i§
karto, o verslui jau veikiant — uzsisédéjimo komforto zonoje, nezinojimo kokj turinj pateikti vartotojams,
techniniy sprendimy (,,Facebook* pikselis, UTM kodai, ,,Google Analytics* kodai).

4. Teorinés ir praktinés pasaulio Saliy gerosios praktikos analizés pagrindu pasiiilytas skaitmeninés
rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis. Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy
diegimo modelis (Zr. 32 pav.) pradedamas nuo jeigos (verslo pradzios). Pradéjus kurti skaitmeninés
rinkodaros strategija, svarbu suformuoti tinkamg komanda, kuri biity pakankamai kompetentinga iSnaudoti
skaitmeninés rinkodaros jrankius ir tinkamai iSplatinti sukurtg turinj, kad biity galimg pagal gautus
rezultatus daryti iSvadas. Taip pat, reikalinga nusistatyti kliento keliong, susidaryti piltuvéelj ir pasirinkti
kokie jrankiai bus naudojami pasiekti tiksling auditorija. Labai svarbu iSsitestuoti pagrindines skaitmeninés
rinkodaros priemones ir pagal gautus rezultatus, pasirinkti tas, kurios jmonei atnesa daugiausiai naudos ir
tenkina rezultatais. Sioje stadijoje, svarbu leisti algoritmams apsimokyti, kad biity gauti tiksliausi rezultatai.
ISskyrus geriausiai veikiancias skaitmeninés rinkodaros priemones, galima jmongs skaitmeninés rinkodaros
strategija plésti kitomis pateiktomis priemonémis, taCiau jas taip pat svarbu analizuoti ir pagal gautus
rezultatus atsirinkti geriausias. Jei pastebima, kad kuriant kampanijas padarytg klaidy, jas reikia iStaisyti ir
gautus rezultatus vertinti i$ naujo. Taip pat, jei jmon¢ turi savo socialiniy tinkly anketas, svarbu nuolatos
komunikuoti su vartotojais, pateikiant jiems aktualia informacijg ir naujienas. ISeiga (s€kminga
skaitmeninés rinkodaros strategija) bus pasiekta tik tada, kai jmoné atsirinks jai geriausiai veikiancias

skaitmeninés rinkodaros priemones.



69

Rekomendacijos:

e Siekiant sukurti skaitmeninés rinkodaros strategija, kuri bty atsparesné pokyciams,
rekomenduojama, pasirinkti geriausiai jsitvirtinusias skaitmeninés rinkodaros priemones pagal dalinj
sprendimo spektra.

e Susitvarkyti visus techninius dalykus kaip ,,Facebook Pixel“, ,,Google Analytics* ar UTM
kodus. Tai skaitmeninéms rinkodaros priemonéms gali padéti veikti geriau, uzregistruoti visus
genamus signalus internetingje svetaingje ar net padéti geriau sekti kampanijas ar individualias
reklamas.

e Diegiant skaitmening rinkodarg remtis pasitilytu skaitmeninés rinkodaros strategijy ir
priemoniy diegimo modeliu. Pradedant kurti skaitmeninés rinkodaros strategija, svarbiausia yra turéti
kompetentinga komanda, kuri mokeés iSnaudoti visas priemones ir padés sukurti tinkamg strategija.
Vienas i§ svarbiausiy zingsniy - i$sitestuoti pagrindinius kanalus kaip ,,Facebook®, ,,Instagram* ir
,Google“, kadangi socialiniai tinklai gali padéti vartotojams susipazinti su produktu ar paslauga, o
paieskos sistema - nuvesti vartotoja 1 imonés puslapj. Pagal iStestuoty skaitmeninés rinkodaros
priemoniy rezultatus, biitina atsirinkti tas priemones, Kurios geriausiai veikia jmonei. Kitas svarbus
zingsnis, testuoti kitas modelyje pateiktas priemones, kol bus iSgrynintos visos jmonei labiausiai

tinkancios skaitmeninés rinkodaros priemones.



70

LITERATUROS SARASAS

Vadovéliai ir monografijos:

1. Bitinas, B. (2006). Edukologinis Tyrimas: Sistema Ir Procesas Ugdymo Tyrimy Idéjos Ir
Problemos: Rinktiniai Edukologiniai Rastai 2 Tomas. Vilnius: Lietuvos edukologijos universiteto leidykla.

2. Gaizauskien¢, 1. ir Natalija V. 2016. Socialiniy tyrimy metodai: kokybinis interviu. Vilnius:
Valstybiné jmoné Registry centras.

3. Gaizauskiené, 1. ir Valavicieneé, N. 2016. Socialiniy tyrimy metodai: kokybinis interviu.
Vilnius: Valstybiné jmoné Registry centras.

4. Kardelis K. (2005). Moksliniy tyrimy metodologija ir metodai. Siauliai: Lucilijus

5. Valackiené A., Mikéné S. 2007. Sociologinis tyrimas: metodologija ir atlikimo metodika.

Kaunas: KTU leidykla Technologija

Moksliniai straipsniai:

6. Abriani, N., Primasari, D. ir Sudjono (2019). The Implementation of E-Commerce System
by the Theoretical Approach of Technology Acceptance Model: an Empirical Study in Banyumas,
Indonesia. Economy Transdisciplinarity Cognition. Vol. 22 Issue 1, p89-94. 6p. Priciga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=804481d6-527e-
43b4-8d2b-f010a5a872f1%40pdc-v-sessmgr03

7. Ahmadinejad, B. ir Asli, H. (2017). E-business through Social Media: A Quantitative Survey

(Case Study: Instagram). International Journal of Management, Accounting & Economics., Vol. 4 Issue 1,

p80-99. 20p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=40&sid=fef81635-2be0-
45c2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02

8. Aytulun, S. K., Guneri, A. F. (2007). Business process modelling with stochastic networks.

International Journal of Production Research. May2008, Vol. 46. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=8860ffe7-a379-
410e-acd3-aebfeabd59af%40sessionmgr103

9. Baye, M., De los Santos, B. ir Wildenbeest, M. (2016). Search Engine Optimization: What

Drives Organic Traffic to Retail Sites? Journal of Economics & Management Strategy. Vol. 25 Issue 1, p6-

26p. Prieiga per internety:


http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=804481d6-527e-43b4-8d2b-f010a5a872f1%40pdc-v-sessmgr03
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=804481d6-527e-43b4-8d2b-f010a5a872f1%40pdc-v-sessmgr03
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=40&sid=fef81635-2be0-45c2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=40&sid=fef81635-2be0-45c2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=8860ffe7-a379-410e-acd3-aebfeabd59af%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=8860ffe7-a379-410e-acd3-aebfeabd59af%40sessionmgr103

71

http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=00b6082a-89be-
48c8-aeab-4e601353262d%40sessionmgrl03
10. BaleZentis, A. ir Zalimaité, M. (2011). Ekspertiniy Vertinimy Taikymas Inovacijy Plétros

Veiksniy Analizéje: Lietuvos Inovatyviy Imoniy Vertinimas. Management Theory & Studies for Rural
Business & Infrastructure Development. Vol. 27 Issue 3, p23-31. 9p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=16&sid=4be2c373-874a-
4127-8c01-4a433e5cc8b2%40sdc-v-sessmgr03

11. Bali, S., Bélanger, C. (2019). Exploring the use of Facebook as a marketing and branding

tool by hospital foundations. International Journal of Nonprofit & Voluntary Sector Marketing. Vol. 24
Issue 3, pN.PAG-N.PAG. 1p. Prieiga per internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=af24c92c-39a0-
4bd1-beb1-a9b5f43ed3cf%40pdc-v-sessmgr02

12. Bilella, J. (2013). Applying Data Mining and Google Analytics to Student Recruitment

Marketing. Summer Academe; Vol. 7, p2-8, 7p. Prieiga per internetg:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=6a8a1923-14f9-
4b0e-bb87-c2e582e85a4b%40pdc-v-sessmgr04

13. Bilos, A., Kelié, 1., Trziste ir Turkalj, D. (2016). Open-Rate Controlled Experiment In E-

Mail Marketing Campaigns. Trziste / Market. Vol. 28 Issue 1, p93-109. 17p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=24&sid=880a3e7c-894a-
4056-a502-2c0beeel1664d%40sessionmgr4007

14. Byon, K., Williams, A. ir Wright, B. (2017). Brand Marketing Via Facebook: An

Investigation of the Marketing Mix, Consumer-Based Brand Equity, and Purchase Intention In the Fitness

Industry. Marketing Management Journal. Vol. 27 lIssue 2, pl31-142. 12p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=25247c19-e99c-
4209-b9fb-1dd4834cal56%40sdc-v-sessmgr0l

15. Boeck, H., Clarke, T., Murphy, J. ir Wetsch, L. (2018). Teaching Search Engine Marketing
Through the Google Ad Grants Program. Marketing Education Review. Vol. 28 Issue 2, p136-147. 12p.

Prieiga per internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=c75d0421-f2c4-
463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02

16. Brem, A., Haikel-Elsabeh, M., Ivens, B. ir Zhao, Z. (2019). When is brand content shared on

Facebook? A field study on online Word-of-Mouth. International Journal of Market Research. Vol. 61 Issue



http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=00b6082a-89be-48c8-aea5-4e601353262d%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=00b6082a-89be-48c8-aea5-4e601353262d%40sessionmgr103
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=16&sid=4be2c373-874a-4127-8c01-4a433e5cc8b2%40sdc-v-sessmgr03
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=16&sid=4be2c373-874a-4127-8c01-4a433e5cc8b2%40sdc-v-sessmgr03
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=af24c92c-39a0-4bd1-beb1-a9b5f43ed3cf%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=af24c92c-39a0-4bd1-beb1-a9b5f43ed3cf%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=6a8a1923-14f9-4b0e-bb87-c2e582e85a4b%40pdc-v-sessmgr04
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=6a8a1923-14f9-4b0e-bb87-c2e582e85a4b%40pdc-v-sessmgr04
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=24&sid=880a3e7c-894a-4d56-a502-2c0beee1664d%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=24&sid=880a3e7c-894a-4d56-a502-2c0beee1664d%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=25247c19-e99c-4209-b9fb-1dd4834ca156%40sdc-v-sessmgr01
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=25247c19-e99c-4209-b9fb-1dd4834ca156%40sdc-v-sessmgr01
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=11&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02

72

3, p287-301. 15p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=elbcf6f3-e8e3-
4a2d-a3c0-578afe61afa3%40sdc-v-sessmgrOl

17. Cardoso, M., Feldmann, P., Fleury, F. ir De Araujo, A. (2017). Facebook, the New
Grandstand For Relationship Marketing. Base Vol. 14 Issue 2, pl108-121. 14p. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=b70ab33f-038f-
4693-9679-233a85bd2129%40sessionmgr4006

18. Carlos G., Carlos L. ir Lluis C. (2019). Off-page SEO and link building: General strategies
and authority transfer in the digital news media. El profesional de la informacion, Vol. 28, n. 1. eISSN:
1699-2407. Prieiga per internet:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=6&sid=09248bc6-dad3-
421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgrl0l

19. Cases, A., Lancelot Miltgen, C. ir Russell, C. (2019). Consumers' Responses to Facebook

Advertising across PCs and Mobile Phones: A Model for Assessing the Drivers Of Approach and Avoidance
of Facebook Ads. Journal of Advertising Research. Vol. 59 Issue 4, p414-432. 19p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=18&sid=4107c43d-5a2f-
4167-8e6¢-f39cleab4af7%40pdc-v-sessmgr0l

20. Cauberghe, V., De Veirman, M. ir Hudders, L. (2017). Marketing through Instagram

influencers: the impact of number of followers and product divergence on brand attitude. International

Journal of Advertising. Vol. 36 Issue 5, p798-828. 31p. Priciga per internets:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=c75d0421-f2c4-
463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02

21. Ceyhan, A. (2019). The Impact of Perception Related Social Media Marketing Applications

on Consumers' Brand Loyalty and Purchase Intention. EMAJ: Emerging Markets Journal. Vol. 9 Issue 1,
p87-100. 14p. Prieiga per internety:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=37&sid=fef81635-2be0-
45¢2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02

22. Chen, M. ir Keblis, M. (2006). Improving Customer Service Operations at Amazon.com.

Interfaces , Vol. 36, No. 5 (Sep. - Oct., 2006), pp. 433-445. Prieiga per internetg: https://www-jstor-
org.skaitykla.mruni.eu/stable/pdf/20141425.pdf?ab segments=0%252Fbasic search solr cloud%252Fco
ntrol&refregid=excelsior%3Ac7f7509411f9afda91289c078fe67492



http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=e1bcf6f3-e8e3-4a2d-a3c0-578afe61afa3%40sdc-v-sessmgr01
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=e1bcf6f3-e8e3-4a2d-a3c0-578afe61afa3%40sdc-v-sessmgr01
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=b70ab33f-038f-4693-9679-233a85bd2129%40sessionmgr4006
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=b70ab33f-038f-4693-9679-233a85bd2129%40sessionmgr4006
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=6&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=6&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=18&sid=4107c43d-5a2f-4f67-8e6c-f39c1eab4af7%40pdc-v-sessmgr01
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=18&sid=4107c43d-5a2f-4f67-8e6c-f39c1eab4af7%40pdc-v-sessmgr01
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=37&sid=fef81635-2be0-45c2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=37&sid=fef81635-2be0-45c2-8be0-7bf07530eced%40sdc-v-sessmgr02
https://www-jstor-org.skaitykla.mruni.eu/stable/pdf/20141425.pdf?ab_segments=0%252Fbasic_search_solr_cloud%252Fcontrol&refreqid=excelsior%3Ac7f75094f1f9afda91289c078fe67492
https://www-jstor-org.skaitykla.mruni.eu/stable/pdf/20141425.pdf?ab_segments=0%252Fbasic_search_solr_cloud%252Fcontrol&refreqid=excelsior%3Ac7f75094f1f9afda91289c078fe67492
https://www-jstor-org.skaitykla.mruni.eu/stable/pdf/20141425.pdf?ab_segments=0%252Fbasic_search_solr_cloud%252Fcontrol&refreqid=excelsior%3Ac7f75094f1f9afda91289c078fe67492

73

23. Cosguner, K., Kumar, V. ir Zhang, X. (2017). Dynamically Managing a Profitable Email
Marketing Program. Journal of Marketing Research (JMR). Vol. 54 Issue 6, p851-866. 16p. Prieiga per
internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4107c43d-5a2f-
4167-8e6c-f39cleabdaf7%40pdc-v-sessmgrOl

24. Cui, N., Dou, W., Lim, K., Su, C. Ir Zhou, N. (2010). Brand Positioning Strategy Using
Search Engine Marketing. MIS Quarterly. Vol. 34 Issue 2, p261-A4. 23p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=58166¢cf3-732a-
4175-bd2c-47b2b182df1c%40sessionmgri0l

25. De Silva Mawatha, C., Kulkarni, D. ir Peiris, P. (2015). Implications of Trust and Usability

on E-Commerce Adoption. International Journal of Business & Information. Vol. 10 Issue 4, p519-556.
38p. Prieiga per internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=46&sid=9ef96a4e-5d48-
463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgrl03

26. Dzemyda, I. ir Jurgaityte, G. (2014). Elektroniné Rinkodara Plétojant Tarptautinio Turizmo
Paslaugas. Business: Theory & Practice. Vol. 15 Issue 2, pl191-197. 7p. Priciga per internetq:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=eb567a9e-fee9-
4f72-afe7-dde33ac8al4f%40sessionmgr4006

217. Fleming, S., Jansen, B., McClelland, M. ir Rosso, M. (2009). Using Google AdWords in the
MBA MIS Course. Journal of Information Systems Education. Vol. 20 Issue 1, p41-49. 9p. Prieiga per

internety:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=a1996409-6bda-
4486-a24e-238fd426667a%40sessionmgr4007

28. Hong, C., Ji, Y., Yoon, G., Li, C. Liu, J. Ir North, M. (2018). Attracting Comments: Digital
Engagement Metrics on Facebook and Financial Performance. Journal of Advertising. Vol. 47 Issue 1, p24-

37. 14p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=02881369-c6al-
4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgr04

29. Yu, Y., Li, P.ir Lin, Z. (2018). Integrating the Mechanism of Three-Part Tariff Pricing to

the Provision of Intra-Site Search Engine Advertising Services. International Journal of Production
Research. Vol. 56 Issue 5, p1850-1864. 15p. Prieiga per internety:


http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4107c43d-5a2f-4f67-8e6c-f39c1eab4af7%40pdc-v-sessmgr01
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4107c43d-5a2f-4f67-8e6c-f39c1eab4af7%40pdc-v-sessmgr01
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=58166cf3-732a-4175-bd2c-47b2b182df1c%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=0&sid=58166cf3-732a-4175-bd2c-47b2b182df1c%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=46&sid=9ef96a4e-5d48-463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=46&sid=9ef96a4e-5d48-463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgr103
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=eb567a9e-fee9-4f72-afe7-dde33ac8a14f%40sessionmgr4006
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=eb567a9e-fee9-4f72-afe7-dde33ac8a14f%40sessionmgr4006
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=a1996409-6bda-4486-a24e-238fd426667a%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=a1996409-6bda-4486-a24e-238fd426667a%40sessionmgr4007
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=02881369-c6a1-4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgr04
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=8&sid=02881369-c6a1-4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgr04

74

http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=21&sid=ed4bdb45-cObb-
4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007

30. Jakovic, B., Strugar, 1. ir Zeljko, D. (2018). New Methods of Online Advertising: Social
Media Influencers. Annals of DAAAM & Proceedings. Vol. 29, p0041-0050. 10p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=c75d0421-f2c4-
463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02

31. Kalmus, V., Pruulmann-Vengerfeldt, P. ir Runnel, P. (2008). Creating Content or Creating

Hype: Practices of Online Content Creation and Consumption in Estonia. Cyberpsychology. Vol. 2 Issue 1,
pl-8. 8p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4e49b9%aa-980d-
4eac-a54f-c2¢143239d02%40sessionmgr10l

32. Key, T. (2017). Domains of Digital Marketing Channels in the Sharing Economy. Journal

of Marketing Channels. Vol. 24 Issue 1/2, p27-38. 12p. Priciga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=3ab52d4f-40b7-
45e7-95d3-29e40¢133779%40sessionmgrl03

33. Khan, M. ir Mahmood, A. (2018). A distinctive approach to obtain higher page rank through

search engine optimization. Sadhana. Vol. 43 Issue 3, pl-1. 1p. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=9&sid=09248bc6-dad3-
421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgrl01

34. Kitukutha, N. Ir Olah, J. (2018). Trust and E-Commerce, Case Study on Jumia Company.

Annals of the University of Oradea, Economic Science Series. Vol. 27 Issue 1, p313-323. 11p. Prieiga per
internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=49&sid=9ef96a4e-5d48-
463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgrl03

35. Lambrecht, A. ir Tucker, C. (2013). When Does Retargeting Work? Information Specificity

in Online Advertising. Journal of Marketing Research (JMR). Vol. 50 Issue 5, p561-576. 16p. Prieiga per
internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=02881369-c6al-
4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgrO4

36. Liu, Y. ir Palanisamy, R. (2019). User Search Satisfaction in Search Engine Optimization:

An Empirical Analysis. Journal of Services Research. Vol. 18 Issue 2, p83-120. 38p. Prieiga per interneta:


http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=21&sid=ed4bdb45-c0bb-4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=21&sid=ed4bdb45-c0bb-4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4e49b9aa-980d-4eac-a54f-c2c143239d02%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=4e49b9aa-980d-4eac-a54f-c2c143239d02%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=3ab52d4f-40b7-45e7-95d3-29e40c133779%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=1&sid=3ab52d4f-40b7-45e7-95d3-29e40c133779%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=9&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=9&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=49&sid=9ef96a4e-5d48-463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=49&sid=9ef96a4e-5d48-463b-9a08-d62068fc2274%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=02881369-c6a1-4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgr04
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=02881369-c6a1-4be4-9f7d-f8970f27bf8a%40pdc-v-sessmgr04

75

http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=6d1e2a7d-255d-
4b25-a7bc-b21295¢69c5¢%40pdc-v-sessmgr05

37. NEN, M., POPA, V., SCURTU, A. ir UNC, R. (2017). The Computer Management -- SEO
Audit. Review of International Comparative Management / Revista de Management Comparat

International. Vol. 18 Issue 3, p297-307. 11p. Prieiga per internety:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=09248bc6-dad3-
421a-95bb-10db1588¢c780%40sessionmgrl0l

38. Orekhova, T. ir Tertychnyi, Y. (2019). Current Trends of Electronic Commercial

Development in the World Markets. Business Management / Biznes Upravlenie. Issue 4, p39-51. 13p.
Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=17&sid=ed4bdb45-cObb-
4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007

39. Pascu P. (2014). Internet Advertising. Google AdWords versus Facebook Ads. Journal of

Applied Computer Science & Mathematics, no. 17 (8), Suceava — Special Issue. Prieiga per interneta:
http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=36&sid=14d9ccdb-32e5-4435-b2f4-
051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06

40. Peri¢, N., Radojevi¢, L. ir Slijepcevi¢, M. (2020). Considering Modern Trends in Digital
Marketing. Marketing (0354-3471). Vol. 51 Issue 1, p34-42. 9p. Prieiga per internets:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=32&sid=2feacff9-a58e-
48c5-a832-4872e5b81fea%40sessionmgrl03

41. Popa, A., Sasu, D. ir Tarca, N. (2016). An Experiment On Using Online Marketing Tools

For Promoting Higher Education Services. Annals of the University of Oradea, Economic Science Series.
Vol. 25 Issue 2, p588-593. op. Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=15&sid=c75d0421-f2c4-
463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02

42. Santhosh, R. ir Suhail, S. (2018). A Survey on Search Engine Optimization and Google’s

Search Engine Algorithms. International Journal of Distributed and Cloud Computing Vol. 6 Issue 1.
Prieiga per internet: http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=102&sid=14d9ccdb-
32e5-4435-p2f4-051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06

43. Strzebicki, D. (2014). The Diversity Of Marketiong Activities On the Websites of Polish

Dairy Cooperatives. Acta Scientiarum Polonorum. Oeconomia. p127-136. 10p. Prieiga per interneta:


http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=6d1e2a7d-255d-4b25-a7bc-b21295c69c5c%40pdc-v-sessmgr05
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=6d1e2a7d-255d-4b25-a7bc-b21295c69c5c%40pdc-v-sessmgr05
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=12&sid=09248bc6-dad3-421a-95bb-10db1588c780%40sessionmgr101
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=17&sid=ed4bdb45-c0bb-4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=17&sid=ed4bdb45-c0bb-4744-81fe-e5b1cf56c3f8%40sessionmgr4007
http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=36&sid=14d9ccdb-32e5-4435-b2f4-051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06
http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=36&sid=14d9ccdb-32e5-4435-b2f4-051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=32&sid=2feacff9-a58e-48c5-a832-4872e5b81fea%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=32&sid=2feacff9-a58e-48c5-a832-4872e5b81fea%40sessionmgr103
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=15&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=15&sid=c75d0421-f2c4-463d-86f0-72bdc00c5d4a%40pdc-v-sessmgr02
http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=102&sid=14d9ccdb-32e5-4435-b2f4-051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06
http://web.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=102&sid=14d9ccdb-32e5-4435-b2f4-051dd36e573c%40sdc-v-sessmgr06

76

http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=9&sid=b4da9961-7eab-
4521-8¢79-463a13daab6b%40pdc-v-sessmqar04

44, Todor, R. (2017). Promotion and communication through e-mail marketing campaigns.

Bulletin of the Transilvania University of Brasov. Series V: Economic Sciences. Vol. 10 Issue 1, p61-66. 6p.
Prieiga per interneta:
http://web.b.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5a020b5f-29d6-
4249-abc2-0719ce893b40%40pdc-v-sessmgr06

45, Vencitté, D. (2018). Social Media Marketing - from Tool to Capability. Management of

Organizations:  Systematic Research. Issue 79, p131-145. 15p. Prieiga per internety:
http://web.a.ebscohost.com.skaitykla.mruni.eu/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=8b40e43c-05be-
461e-8190-5f879¢33d7b6%40sdc-v-sessmgrOl1

46. Zhao, S. (2014). Analyzing and Evaluating Critically Tesco's Current Operations

Management. Journal of Management and Sustainability; Vol. 4, No. 4. Prieiga per interneta:

https://heinonline-

org.skaitykla.mruni.eu/HOL/Page?public=true&handle=hein.journals/jms4&div=72&start page=184&col

lection=journals&set as cursor=0&men tab=srchresults

Kita:
47. Clement, J. (2020). Market capitalization of the largest U.S. internet companies as of June
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Jakstas V. (2020). Skaitmeninés rinkodaros strategijos ir priemoniy diegimo ypatumai organizacijose:

pasaulinés rinkos analizé (magistro baigiamasis darbas). Vilnius: Mykolo Romerio universitetas.

ANOTACIJA

Magistro baigiamajame darbe susipazinus su skaitmeninés rinkodaros teoriniais aspektais,
iSanalizavus skaitmeninés rinkodaros strategijy ir jos priemoniy diegimo ypatumus pasaulyje ir Lietuvoje,
atlikus kokybinj tyrima, buvo pateiktos labiausiai jsitvirtinusios skaitmeninés rinkodaros priemonés ir
sukurtas skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis. Pirmojoje darbo dalyje
nagrinéjami skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy teoriniai aspektai: skaitmeninés rinkodaros
samprata ir tendencijos; skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo principai, etapai ir
koncepcijos; skaitmeninés rinkodaros priemonés. Antrojoje dalyje analizuojama skaitmeninés rinkodaros
strategijy ir priemoniy diegimo pasaulinés rinkos analizeé: Jungtiniy Amerikos Valstijy —,,Amazon‘ atvejis,
Didziosios Britanijos — ,,Tesco* atvejis, Lietuvos — ,,Pigu.lt* atvejis. Tre€iojoje dalyje nagrin¢jamas atliktas
tyrimas, kurio tikslas — pasitelkiant eksperty patirtj ir zinias jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir
priemones, nurodyti jy ypatumus, iSanalizuoti jy diegimo galimybes; atskleisti, kokios strategijos ir
priemonés yra efektyvesnés; atlikti skaitmeninés rinkodaros strategijy palyginima. Ketvirtoje dalyje
pasiiilytas skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo modelis.

Pagrindiniai ZodzZiai: skaitmenin¢ rinkodara, skaitmeninés rinkodaros priemonés, skaitmeninés

rinkodaros strategija, skaitmeniniy priemoniy diegimas.
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Jakstas V. (2020). Peculiarities of Digital Marketing Strategies and Tools Implementation: Global

Market Analysis (master thesis). Vilnius: Mykolas Romeris University.

ANNOTATION

After getting acquainted with the theoretical aspects of digital marketing, analyzing the peculiarities
of the implementation of digital marketing strategies and its tools in the world and Lithuania, the qualitative
research presented the most established digital marketing tools and presented a model of digital marketing
strategies and tools implementation. The first part of the work deals with the theoretical aspects of digital
marketing strategies and tools: the concept and trends of digital marketing; principles, stages and concepts
of implementation of digital marketing strategies and tools; digital marketing tools. The second part
analyzes the global market for the implementation of digital marketing strategies and tools: United States —
“Amazon” case, United Kingdom — “Tesco” case, Lithuania — “Pigu.lt” case. The third part deals with the
research, the aim of which is to evaluate digital marketing strategies and tools with the help of expert
experience and knowledge, indication of their peculiarities, analyze the possibilities of their
implementation; reveal which strategies and measures are more effective; compare digital marketing
strategies. The fourth part proposes a model for the implementation of digital marketing strategies and tools.

Key words: digital marketing, digital marketing tools, digital marketing strategy, implementation of

digital tools.
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Jakstas V. (2020). Skaitmeninés rinkodaros strategijos ir priemoniy diegimo ypatumai organizacijose:

pasaulinés rinkos analizé (magistro baigiamasis darbas). Vilnius: Mykolo Romerio universitetas.

SANTRAUKA

Magistro baigiamojo darbo tikslas - jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijy, priemoniy diegimo
ypatumus organizacijose ir atlikus pasauling rinkos analizg, pasitlyti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir
priemoniy diegimo modelj.

E-komercija nuolatos auga ir vis dazniau yra integruojamos skaitmeninés rinkodaros strategijos ir
priemongs, norint pilnai iSnaudoti interneto ir jo begalés funkcijy suteikiamg nauda. D¢l galimybés
lengviau didinti savo klienty auditorija, lengvesnio auditorijos pasiekimo ar net mazesniy kasty, dauguma
tradiciniy versly, linksta ir pereina prie elektroninio verslo. Remiantis pasaulinés rinkos analize,
magistriniame darbe bus aptarta skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo ypatumai.

Darbe taikyta mokslinés literatiiros analiz¢ siekiant iSanalizuoti skaitmeninés rinkodaros strategijy ir
priemoniy teorinius apsektus. Remiantis statistiniais duomenimis, buvo pasirinktos Salys atvejo analizei ir
i$skirti ty Saliy geriausiy jmoniy pavyzdziai. Taikant atvejo analizés metoda, siekta jsigilinti kaip jmonés
iSnaudoja skaitmenines rinkodaros priemones ir jrankius. Atliktas kokybinis eksperty nuomonés tyrimas,
kurio metu buvo apklausti 9 ekspertai. Tyrimu siekiama identifikuoti skaitmenines rinkodaros strategijas ir
priemones, atskleisti, kokios strategijos ir priemonés yra efektyvesnés ir atlikti skaitmeninés rinkodaros
strategijy ir priemoniy palyginimg. Remiantis pateikta eksperty nuomone, skaitmeninés rinkodaros
strategijy ir priemoniy diegimui buvo sukurtas modelis.

Darbg sudaro 4 dalys. Pirmojoje darbo dalyje nagrinéjama skaitmeninés rinkodaros strategijy ir
priemoniy teoriniai aspektai: skaitmeninés rinkodaros samprata ir tendencijos; skaitmeninés rinkodaros
strategijy ir priemoniy diegimo principai, etapai ir koncepcijos; skaitmeninés rinkodaros priemones.
Antrojoje dalyje analizuojama skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo pasaulinés rinkos
analizé: Jungtiniy Amerikos Valstijy — ,,Amazon* atvejis, Didziosios Britanijos —,,Tesco* atvejis, Lietuvos
— ,,Pigu.lt” atvejis. Tre€iojoje dalyje nagrinéjamas atliktas tyrimas, kurio tikslas — pasitelkiant eksperty
patirt] ir Zinias jvertinti skaitmeninés rinkodaros strategijas ir priemones, nurodyti jy ypatumus, iSanalizuoti
ju diegimo galimybes; atskleisti, kokios strategijos ir priemonés yra efektyvesnés; atlikti skaitmeninés
rinkodaros strategijy palyginima. Ketvirtoje dalyje pasitlytas skaitmeninés rinkodaros strategijy ir

priemoniy diegimo modelis.
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Jakstas V. (2020). Peculiarities of Digital Marketing Strategies and Tools Implementation: Global

Market Analysis (master thesis). Vilnius: Mykolas Romeris University.

SUMMARY

The aim of the master's thesis is to evaluate the peculiarities of digital marketing strategies,
implementation of tools in organizations and, after the global market analysis, to propose a model of digital
marketing strategies and implementation of tools.

E-commerce is constantly growing and digital marketing strategies and tools are increasingly being
integrated to take full advantage of the Internet and its endless features. Because of the ability to more easily
increase their customer audience, easier audience reach, or even lower costs, most traditional businesses
tend to switch to e-business. Based on the global market analysis, the master’s thesis will discuss the
peculiarities of the implementation of digital marketing strategies and tools.

The analysis of the scientific literature was applied in the work in order to analyze the theoretical
aspects of digital marketing strategies and tools. Based on the statistics, countries were selected for the case
study and examples of the best companies in those countries were singled out. The case study approach
seeks to delve into how companies are exploiting digital marketing tools and instruments. A qualitative
survey of expert opinion was conducted, during which 9 experts were interviewed. The study aims to
identify digital marketing strategies and tools, reveal which strategies and tools are more effective, and
compare digital marketing strategies and tools. Based on the expert opinion provided, a model has been
developed for the implementation of digital marketing strategies and tools.

The work consists of 4 parts. The first part of the work deals with the theoretical aspects of digital
marketing strategies and tools: the concept and trends of digital marketing; principles, stages and concepts
of implementation of digital marketing strategies and tools; digital marketing tools. The second part
analyzes the global market for the implementation of digital marketing strategies and tools: United States —
“Amazon” case, United Kingdom — “Tesco” case, Lithuania — “Pigu.lt” case. The third part deals with the
research, the aim of which is to evaluate digital marketing strategies and tools with the help of expert
experience and knowledge, indication of their peculiarities, analyze the possibilities of their
implementation; reveal which strategies and measures are more effective; compare digital marketing

strategies. The fourth part proposes a model for the implementation of digital marketing strategies and tools.
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PRIEDAI

1 PRIEDAS. Tyrime panaudota anketa

Laba diena, gerbiamas (-oji) eksperte. AS, Mykolo Romerio universiteto Elektroninio verslo vadybos
magistrantiros studijy studentas, atlieku tyrima ,,Skaitmeninés rinkodaros strategijy ir priemoniy diegimo
ypatumai organizacijose®.

E-komercija nuolatos auga ir vis dazniau yra integruojamos skaitmeninés rinkodaros strategijos ir
priemonés, norint pilnai iSnaudoti interneto ir jo begalés funkcijy suteikiamg naudg. Dél galimybés lengviau
didinti savo klienty auditorija, lengvesnio auditorijos pasiekimo ar net mazesniy kasty, dauguma tradiciniy
versly, linksta ir pereina prie elektroninio verslo. Taciau, norint pasiekti gerus rezultatus yra labai svarbu,
kad organizacijos sugebéty efektyviai susidélioti savo skaitmeninés rinkodaros strategijas ir nuspresti, kokiy
priemoniy jos imsis.

Sio tyrimo metu surinkta informacija bus pateikta tik apibendrinta forma. Sioje anketoje Jisy pateikti
duomenys viesai nebus skelbiami. Maloniai praSome Jiisy atsakyti j pateiktus klausimus.

Irasykite arba pazymeékite atsakymus po pateiktais klausimais.

1. Nurodykite verslo sritj, kurioje dirbate ir pareigas (nurodyti pareigas nebiitina).

2. Thomas Martin Key 2017 metais pristaté dalinj sprendimo spektra paremtg trejomis labiausiai
Jsitvirtinusiomis sritimis i§ visy skaitmeninés rinkodaros kanaly (Zitréti paveikslél] Zemiau). Ar sutinkate
su tuo teiginiu, kad siekiant sukurti s€kmingg skaitmeninés rinkodaros strategija, pakanka Siy pateikty

skaitmeninés rinkodaros kanaly? Kodeél?
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Pakartotinés pataizos

3. Kokia Jusy nuomoné¢ apie mokamg reklamg ,,Facebook® ir ,Instagram® platformose? Ar Jisy

nuomone ,,Facebook Ads Manager® platformos reklaminiy jrankiy iSnaudojimas yra svarbus aspektas

siekiant sukurti s¢kmingg skaitmeninés rinkodaros strategija?

4. Kokia Jusy nuomoné apie reklamag per nuomonés formuotojus? Ar Jisy nuomone, pasitelkus

nuomonés formuotojus gali buti pasiekti geresni rezultatai negu su klasikinémis reklamavimosi

priemonémis?

5. Kokia Jiisy nuomoné apie mokamg reklama ,,Google* platformoje? Ar Jiisy nuomone, ,,Google*

mokamy reklamy iSnaudojimas yra svarbus aspektas siekiant sukurti sékmingg skaitmeninés rinkodaros

strategija?
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6. Ar sutinkate su teiginiu, kad ,,Google* mokamos reklamos konversija dazniausiai yra didesné nei
»Facebook* mokamy reklamy, nes vartotojai dazniausiai j ,,Google* platformg ateina ieSkodami specifiniy

produkty ar paslaugy pagal atitinkamus raktazodzius?

7. Kokia Jisy nuomoné apie elektroninio pasto rinkodara? Ar Jisy nuomone, tai yra svarbus

skaitmeninés rinkodaros jrankis? Kodél?

8. Ar sutinkate su teiginiu, kad atitikti SEO kriterijus yra vienas svarbiausiy internetinés svetainés ir

jos turinio valdymo tiksly? Kodél?

9. Jusy nuomone, ar svarbu yra koncentruotis j internetinio puslapio SEO, siekiant pasiekti

aukstesnes pozicijas paieskos sistemose? Kodél?

10. Ar sutinkate, kad ,,Pigu.lt* gali biiti geras skaitmeninés rinkodaros pavyzdys ne tik Lietuvoje, bet
ir pasaulyje?
a) Sutinku
b) I$ dalies sutinku
c) Nesutinku
11. Su kokiomis problemomis daZniausiai susiduriama diegiant skaitmeninés rinkodaros priemones ir

kaip buty galima jas spresti?




