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Ragelskyte, J. (2012). Kaciy édalo pirkimo motyvai: ,,Whiskas“ atvejis: universitetiniy
pagrindiniy studijy Verslo administravimo programos baigiamasis darbas / baigiamojo darbo vadové
asist. J. Bersénaité. Siauliy universitetas, Vadybos katedra, 67 p. (78 p.).

SANTRAUKA

Siame darbe nagrinéjama kaGiy édalo pirkimo motyvy tema. Tiriama problema
apibiidina klausimai: Kokie pirkimo motyvai yra svarbiausi Siuo metu renkantis kaciy édala?
Ar kainos“ motyvas yra dominuojantis? Kokie kiti motyvai lemia kaciy édalo pasirinkima?
Tyrimo tikslas — istirti pagrindinius kaciy édalo pirkimo motyvus skirtinguose sprendimo
pirkti priémimo etapuose. Darba sudaro dvi dalys — teoriné ir empiriné, bei iSvados ir
rekomendacijos. Teoringje darbo dalyje aptarta ,motyvo* savoka, identifikuoti ir aptarti
prekiy pirkimo motyvai, pirkima lemiantys veiksniai bei sprendimo pirkti pri€mimo procesas.
Empirinéje dalyje —kokybinio ir kiekybinio tyrimy rezultatai. Kokybinio tyrimo metu
nustatyti kaciy édalo pasirinkimo biidai, pirkimo motyvai. Taip pat istirtos ,,Whiskas* kaciy
édalo pirkimo / nepirkimo priezastys. Kokybinio tyrimo rezultaty tikslumui uztikrinti taikytas
kiekybinis metodas.

Darbo struktira: jvadas, 2 skyriai, i§vados bei rekomendacijos, 92 literattiros Saltiniai, i§ kuriy

80 — pagrindiné, 12 — papildoma literatiira bei priedai. Darbo apimtis — 67 p., kuriuose 16 lenteliy bei
15 paveiksly.

Ragelskyte, J. (2012). Cat food buying motives: ,,Whiskas* case. Bachelor’s Thesis of basic
university study program in Business Administration / Scientific advisor J. Bersénaité. Siauliai
University, Department of Management, 67 p. (78 p.).

SUMMARY

Undergraduate thesis examined cat food buuying motives topic. The problem under study
describes the questions: What are the main reasons for buying cat food this time? Does prise is
the most important motive? What are the other reasons determined the choice of cat food?
The aim is identify the main reason for buying cat food in decision-making stages. This
Bachelor works consist of two parts — theoretical and empirical also conclusions and
recommendations. In the teoretical part are motive term and buying motives. Also there are
determinants of purchase and decision — making process. The empirical part contains the
results of two research. Qualitative study was to determine the choice of methods of cat food,
buying motives and ,,Whiskas* cat food purchase / no purchase reasons. Quantitative method
used to verify the qualitative method.

Work structure: introduction, two chapters, conclusions and recommendations, references of 92

sources 80 — base, 12 — additional literature, and appendices. The work includes — 67 pages, 16 tables

and 15 figures.
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IVADAS

Siame darbe analizuojama bet kuriai verslo organizacijai, veikianéiai vartojimo prekiy
rinkoje aktuali problema, susijusi su vartojo elgsenos pazinimu. Siandieniniai vartotojai labiau
uzimti, t. y. gyvenantys intensyvy gyvenimg, jie yra reiklis tiekéjams ir turintys labai
skirtingus poreikius. Gyvenimo biido pasikeitimai 1émé ir atsiradusiy tam tikry istekliy stoka
(pvz. laiko, pinigy), todél pirkéjo pasirinkimai yra jtakojami Siandieninio laikmecio sglygy ir
prioritety (Pynnonen, 2011). Tad tyrimai susij¢ su vartojo elgsenos pazinimu tampa vis
aktualesni, o pirkimo motyvy identifikavimas — viena prioritetiniy tyrimy krypc¢iy vartojimo
prekiy rinkose.

Pirkimo motyvai, priklausomai nuo individualaus pirkéjo gali biti labai jvairtis. Galbiit
tod¢l mokslinéje literatiiroje néra apibréztas ar aprasytas vienas konkretus pirkimo motyvy
modelis. Ir nors apie pirkimo priezastis, kaip svarbig vartotojy elgsenos dalj, savo darbuose
uzsimena vartotojy elgseng nagrinéjantys autoriai, pvz., A. Bakanauskas (2006); P. Kotler ir
K. L. Keller (2007), M. Solomon (2007) Pranulis ir kt. (2012), atskiru aspektu motyvai dar
néra nagrinéti.

Temos aktualuma galima gristi praktiniais aspektais. Siame darbe kaip tyrimy laukas
pasirinkta kaciy édalo rinka. Kaciy édalo pirkéjy elgsena taip pat pasikeitusi. Jy elgsenos
poky¢iai rinkoje lemia konkurenty pasiskirstyma rinkos dalimis, kas ne visuomet atitinka
numatytus jmonés tikslus. Tod¢l pirkimo motyvy pazininimas ir atitinkamy marketingo
sprendimy priémimas tampa butina sékmingos konkurencijos sglyga. Marketingo sprendimai
gali skirtis priklausomai nuo sprendimo pirkti priémimo proceso etapo. Tod¢l Siame darbe
siekiama identifikuoti motyvus skirtingose sprendimo pirkti kaciy édalg priémimo etapuose.

Vartotojy elgsenos pokycius 1émé ne tik auganti prekiy pasitla, bet ir besibaigiantis
krizés laikotarpis, kuris priverté atidziau rinktis prekes ir vis dazniau tapti taip vadinamu
,»kainos pirkéju®, t.y. tokiu, kuris daugiausia perka akcijy metu. Nenuostabu, kad ,,kainos
pirkéjas® budingas ir kaciy édalo rinkai. Taciau neaisku, ar biitent kaina yra pagrindinis kaciy
édalo pirkimo motyvas. Siekiant nors ir laikinai pritraukti ,kainos pirkéja®, daugelis kaciy
¢dalo gamintojy parduoda produktus su akcija ir nei$naudoja kity marketingo galimybiy,
manydami, jog kaina yra pagrindinis pokrizinio laikotarpio pirkimo motyvas. Bet ar i§ tiesy
taip yra, batina atlikti iS§samius tyrimus, kuriy metu buty identifikuotos dominuojancios
pirkimo priezastys. Tai ir parodo Sio tyrimo metu gautos informacijos reikalinguma bei
naudinguma kaciy édalo gamintojai ,,Mars Lietuva®, kuri nors ir uzima didziausia rinkos dalj

savo kategorijoje, bet siuo metu taip pat daugiausia konkuruoja kainos lygmenyje.
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Vartotojy elgsena yra placiai nagrin€¢jama jvairiais aspektais, taiau pirkimo motyvai
gyviny édalo rinkos kontekste, kaip jau buvo minéta anksciau, dar nebuvo tirti. Apzvelgus
pastaryjy penkiy mety baigiamuosius bakalauro, magistro darbus, taip pat mokslinius
straipsnius laisvai studentui prieinamuose Saltiniuose, tyrimy, kuriuose buty analizuojama
pirkimo motyvy tema, nebuvo rasta. Taip pat biitina paminéti, kad tyrimy, identifikuojanciy
kaciy édalo pirkimo motyvus nebuvo iki §iol atlikusi ir ,,Whiskas* kaciy édalag gaminanti
»Mars Lietuva®, todél galima teigti, kad analizuojama tema yra nauja.

Remiantis auks¢iau pateiktais argumentais, formuluojami tokie probleminiai
klausimai: Kokie pirkimo motyvai yra svarbiausi $iuo metu renkantis kaciy édalg? Ar
,»kainos“ motyvas yra dominuojantis? Kokie kiti motyvai lemia kaciy édalo pasirinkima
skirtinguose sprendimo pirkti priémimo etapuose?

Tyrimo objektas — pirkimo motyvai skirtinguose vartotojy sprendimo pirkti priémimo
etapuose.

Tikslas — istirti pagrindinius kac¢iy édalo pirkimo motyvus skirtinguose sprendimo
pirkti priémimo etapuose.

UZdaviniai:

1. Palyginti skirtingus jvairiy autoriy ,,motyvo“ sgvokos apibrézimus bei i$nagrinéti
pagrindinius pirkimo motyvus.
2. I8analizuoti pirkimag lemiancius veiksnius bei sprendimo pirkti priémimo procesa.
3. Atlikus tyrimg identifikuoti kaciy eédalo pasirinkimo biidus bei pirkimo motyvus.
4. Nustatyti ,, Whiskas* kaciy édalo pirkimo / nepirkimo priezastis.
Darbo metodai:
e Lietuvos bei uzsienio autoriy mokslinés literatiiros analizé.
e Empiriniy duomeny rinkimui taikyti kokybinis (grupinés diskusijos / pusiau
strukttiruoto interviu) bei kiekybinis (anketinés apklausos) tyrimo metodai.

Savokuy naudojimas darbe. Nors sgvokos ,vartotojas“ bei ,,pirkéjas” dazniausiai
naudojamos kaip sinonimai, $§iame bakalauro baigiamgjame darbe ,,pirkéjo* ir ,,vartotojo
sgvokos atskirtos, kai pirkéjas yra kaciy édalg perkantis asmuo, o vartotojas — katé. Taciau
remiantis teorine medziaga ,pirkéjas“ ir ,vartotojas® naudojami kaip sinonimai, todél
cituojant autorius paliekamas originalus terminas.

Kadangi ,,vartotojy elgsenos sgvoka apima veiksmus, susijusius su produkto pirkimu,
tai galima teigti, kad kalbant apie vartotojy elgsena, tuo paciu kalbama ir apie pirkima, todél
Siame bakalauro baigiamgjame darbe naudojama ,,pirkimo® sgvoka, tik cituojant autorius taip

pat paliekamas originalus, jy naudotas terminas.
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1. TEORINIAI KA(:IU EDALO PIRKIMO MOTYVU ASPEKTAI

1. 1. Motyvo sgvoka

Jokia zmogaus veikla neprasideda be priezasties, be ja suzadinanio stimulo
(Arlauskiené, 2009). Motyvas gali buti konkretus daiktas, idéja, vidiné asmens busena, kito
asmens geroveé ar poreikiai (Lekaviciené, Vasiliauskaité, Antiniené, Almonaitiené,
Ausmaniené, Matuliené, Jakstys, 2008). Asmuo vienu metu gali turéti daug poreikiy. Kai
kurie jie yra biologiniai, kylantys i§ tam tikros buisenos, pvz., alkio, troskulio ar nepatogumo.
Kiti — psichologiniai, atsirandantys norint biti pripaZzintam ar gerbiamam. Poreikis tampa
motyvu, Kai jis pasiekia pakankamg stiprumo lygj (Kotler, Amstrong, Saunders, Wong, 2003).
Yra manoma, kad vidiniai motyvai yra stipresni uz iSorinius. Motyvo stiprumui daro jtakg ir
situaciniai faktoriai (kity asmeny pozitris, nenumatytos aplinkybés ir kt.) (Lekaviciene ir kt.,
2008). Motyvo terminas yra kilgs i$ pranciizy kalbos — motif ir reiskia priezastj, paskatg. Kaip
7mogaus veiklos komponentas jis atsako j klausima, kodél Zmogus taip elgiasi? Zmogui
svarbu Zinoti savo veiklos motyvus, nes tai jam padeda reguliuoti veiklg, numatyti veiklos
tikslg ir siekimo budus (Lapé, Navikas, 2003). Kartais motyvai yra samoningi ir vartotojai
zino kodél butent taip elgiasi. Tafiau biina, kad Zmonés negali paaiskinti, kodél elgiasi
vienaip ar kitaip (Jusiené, Laurinavi¢ius, 2007). Panagrinékime kaip jvairiis autoriai apibréZia

motyvo sgvokg (zr. 1.1 lentelg).

1. 1 lentelé
Motyvo savokos jvairové
Saltinis ApibréZimas
Antiniené ir kt (2002, p. 103) PrieZastys, susijusios su subjektyviy poreikiy patenkinimu.
Kotler ir kt. (2003, p. 220) Tai poreikis, kuris skatina asmenj stengtis jj patenkinti.
Lapé¢ ir Navikas (2003, p. 193) Tai vidiné buisena, skatinanti Zmogy samoningai veikti siekiant tikslo.
Dittmar (2005, p. 467-491) Tai poreikiai, kuriuos norint patenkinti pasirenkamas tinkamiausias
variantas.
Lekavi¢iené ir kt. (2008, p. 374) Individo aktyvumo prieZastis, skatinanti jj kryptingai veikti.
Oxford Dictionary of English Tai priezastis, dél ko Zmonés kazka daro.

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis iSanalizuota literatiira.

I$ pateiktos lentelés matyti, kad vieni autoriai (Antinien¢, 2002; Lekaviciené, 2008)
motyvo sgvoka apibrézia kaip priezastj, kiti (Kotler ir kt. 2003, Dittmar, 2005) — kaip
poreikius, taciau visi sutinka, kad tai kazkas, kas skatina asmenj veikti.

Apibendrinant galima teigti, kad visi vartotojy veiksmai ir elgesys turi prieZastj ir
neatsiranda savaime, taciau kiekvienam vartotojui fos priezastys gali biti skirtingos ir jas

gali lemti daugybé isoriniy ir vidiniy veiksniy.
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1. 2. Prekiy pirkmo motyvai

Pirkimo motyvai yra vartotojy elgsenos dalis, tad vartotojy elgsena, kaip jau buvo
minéta darbo jvade, Siame darbe yra nagrin€¢jama kaip prekiy pirkimas, jj lemiantys veiksniai
bei motyvai. M. Solomon (2007) vartotojy elgseng apibrézia kaip procesus, kai individai ar jy
grupés renkasi, perka, naudoja ar disponuoja produktais, paslaugomis, idéjomis ar patirtimi
tam, kad patenkinty savo poreikius. V. Pranulis, A. Pajuodis, S. Urbonavicius, R. Virvilaité
(2012) teigia, kad tai su prekés jsigijimu ir vartojimu susije individy veiksmai, apimantys jy
poelgius nuo problemos, kurig gali iSspresti prekés jsigijimas, atsiradimo, iki reakcijos j jau
isigyta preke. Nors ,,vartotojy elgsenos® sgvoka yra daug platesné nei ,,pirkimas®, taciau
dazniausiai apibiidinant pirmaja sagvoka ir yra minimi veiksmai, susij¢ su prekés jsigijimu, t.y.
prekés pirkimas. Taigi net minéti apibrézimai parodo, kad vartotojy elgsena ir yra visa tai,
kaip vartotojai pasirenka prekes. Tad siekiant iSvengti nukrypimy nuo nagrinéjamos temos ir
tyrimo objekto, darbe bus naudojama ,,pirkimo* sagvoka.

Prekiy pirkéjai ir vartotojai savo sprendimus grindzia jvairiais racionaliais ir emociniais
argumentais. Taciau jie beveik niekada nenagrinéja, kaip vyksta jy paciy sprendimo priémimo
procesas, kokie veiksniai daro jam jtaka (Pranulis ir kt., 2012). Atsizvelgiant j tai, jog
vartotojy liikes¢iy patenkinimas — tai viena i$ svarbiausiy verslo uzduociy Siomis dienomis,
pirmiausia ir reikia iSsiaiskinti ko vartotojai tikisi i§ perkamos prekés, bei, dél kokiy
priezaséiy jie ja perka (Beckwith, 2011). Buvo iSanalizuota labai daug Saltiniy, tadiau
remiantis tuo, kad ne visi autoriai i$skiria visus $iuos motyvus, pirkimo motyvai susisteminti
ir pateikiami 1.2 lenteléje.

Kaina kaip pirkimo motyvas. Daugelis autoriy (Kriau¢ioniené, Urbanskiené, Vaitkiené,
2005; Kotler, Keller, 2007 ir kt.) sutinka, kad kaina yra vienas i$ pagrindiniy pirkimo motyvy
vartotojui renkantis preke. P. Kotler, K. L. Keller (2007) teigimu, pirkimo procesas priklauso
nuo to, kaip vartotojai suvokia kainas, ir nuo to, kas jy manymu yra tikroji kaina. Vadinasi,
vartotojai gali turéti asmeninj Zemiausios kainos slenkstj, uz kurj zemesné kaina byloty apie
abejoting ir nepriimting kokybe, bei auksciausios kainos slenkstj, uz kurj aukstesné kaina
laikoma pernelyg didelé ir neverta prasomos sumos (Loffler, Decker, 2011). Kainos motyvas
yra labai svarbus j kaing orientuotiems vartotojams. Si vartotojy grupé iesko pigesniy
produkty, yra jautri kainy svyravimams ir nelinke iSlaidauti (Workman, Cho, 2012). Tadiau
bina ir taip, kad vartotojams neturint pakankamai laiko arba motyvacijos ieskoti alternatyvy
bei informacijos apie produkts, kaina naudojama kaip kokybés rodiklis (Kukar-Kinney,
Ridgway, Monroe, 2011).
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1. 2 lentele
Motyvai

Autorius Kaina Kokybé Nauda | Prestizas | Saugumas Prekeés Komfortas

patikimas

Kriau¢ioniené (2005),
Stamer (2006),
McWilliams (2006),
Kotler (2007), Kukar- °
Kinney (2011), Mansoor
(2011), Loffler (2011),
Workman (2012).

Bakanauskas (2000),
Alboroviené (2003),
Renner (2004), Cereska o
(2005), Kukar-Kinney
(2011), Workman
(2012).

Gunther (1996),
Urbanavi¢ius (1997), o
Kuvykaité (2001),
Obrazcovas (2006),
Sondergaard (2007),
Heskett (2010).

Alboroviené (2003),
Bakanauskas (2006), °
Dirzyté (2010), Truong
(2011), Nelissen (2011),
Loffler (2011).

Zavadskis (2004), °
Rutkoviené (2007),
Dirzyté (2010).

Hibbert (2005), Dirzytés
(2010), Workman o
(2012).

Stankeviciené (2004), °
Dirzyté (2010).

Pastaba: e Tiesiogiai jvardytas motyvas, o Netiesiogiai jvardytas motyvas

Saltinis: Sudaryta darbo autorés, remiantis iSanalizuota literatiira.

Jeigu kaina auksta, vadinasi ir produktas aukstos kokybés (Stamer, Diller, 2006). Kita
vertus, B. McWilliams ir E. Gerstner, (2006), teigia, kad zema prekés kaina taip pat labai
lemia vartotojo elgseng bei pirkimus, nes bitent zemos prekiy kainos gali sumazinti vartotojy
iSlaidas ir taip paskatinti pirkimg. Taciau kainos sumazéjimas, vartotojy gali biiti suprantamas
labai jvairiai: preké turi trilkumy, pablogéjo prekés kokybé ir pan. (Kotler ir kt., 2003). Todél
tinkamos kainodaros parinkimas yra svarbus aspektas, siekiant pritraukti bei iSlaikyti
vartotojus.

Kainos motyvas gali kisti priklausomai ir nuo laikotarpio (Mansoor, Jalal, 2011).
Sumazéjus pinigy perkamajai galiai, dauguma pirkéjy akivaizdziai pakei¢ia savo pirkimo
elgseng ir pinigus pradeda leisti atsargiau. Pasikeicia ne tik pirkiniy Kiekiai, bet ir perkami
prekiy Zenklai ir sutelkiamas didesnis démesys kainai. Sj pirkéjy elgsenos pasikeitimg galima
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pastebéti ir kaciy édalo rinkoje, kurioje produkty kainos taip pat skiriasi, ir vis dazniau
atsiranda vadinamasis ,,kainos pirkéjas®. Taigi remiantis tuo, kad auks$ciau pasakyta, galima
teigti, kad daugeliui vartotojy kainos motyvas yra pagrindinis, taciau kitiems jis atsiranda dél
susiklosc¢iusiy aplinkybiy ir po kurio laiko jj gali pakeisti jau kiti motyvai, todé¢l kaciy édalo
gamintojai turi apsvarstyti ir kitas konkuravimo strategijas.

Kokybeé kaip pirkimo motyvas. Kaip jau buvo minéta, daugeliui vartotojy kokybé siejasi
su prekés kaina. E. Renner ir J. R. Tyran (2004) teigimu, vartotojai yra pasiryze iSleisti
nemazg dalj savo pajamy, kad tik gauty kokybiSkg produkts, nes jiems biutent kokybé yra
pagrindinis motyvas, lemiantis prekés pasirinkimg. B. Alborovienés (2003) nuomone, bet
kuriuo atveju ne gamybos procesas, 0 preké ir jos kokybé yra tai, kas labiausiai domina
vartotojus, todél | kokybe orientuoti vartotojai taip pat nemazg démesj skiria ir vietos, kurioje
jsigytas produktas, pasirinkimui (Workman, Cho, 2012). Kadangi, kaip teigia M. Evans, A.
Jamal, G. Foxall (2009), tokie vartotojai stengiasi nusipirkti auks¢iausios kokybés produkta,
jie renkasi ir geriausius prekinius zenklus, kurie patenkinty jy ltikescius.

Kokybe yra laipsnis, kuriuo produktas atitinka vartotojo norus, poreikius ir laukimus, ir
ji yra svarbiausias elementas bet kokiame produkte, todél turi bati kuo aukStesné
(Bakanauskas, DarSuviené, 2000). Kaciy édalo pirkéjui, kokybé taip pat gali biti vienas i$
svarbiausiy motyvy, pasirenkant kokj produktg pirkti. Taigi galima daryti priclaida, kad kuo
augintinis yra svarbesnis savo Seimininkui, tuo §is motyvas yra aktualesnis ir tuo daugiau
démesio skiriama produkto pasirinkimui. Ta¢iau vartotojai jaucia dar didesn] pasitenkinima,
kai kokybiska ir brangia preke jiems pavyksta nusipirkti uz maziausig jmanoma kaing (Kukar-
Kinney ir kt., 2011). Visgi zinoma, kad pagaminti geros kokybés produktg kainuoja brangiau
negu prastos kokybés produkta. Todél A. Cereska ir V. Pauza (2005) iskelia klausima — kiek
kainuoja kokybé? Ar brangios prekés jau reiskia, kad jos yra kokybiskos? Galiausiai kyla
Klausimas — ar brangiau kainuojantis kaciy édalas taip pat garantuoja geresng kokybe? O gal
taip mano tik jo pirkéjai.

Nauda kaip pirkimo motyvas. Kad preke rinkoje lydéty sékmé, ji turi turéti patrauklias
pirkéjui savybes ir biiti pranasesné lyginant ja su kitomis prekémis, 0 svarbiausia, kad rinkoje
produktas buty paklausus, prekiy ypatybés turi garantuoti pirkéjui naudg (Obrazcovas, 2006).
Taigi savaime suprantama, kad daugelis vartotojy preke jsigyja tam, kad ji jam duoty
kazkokios naudos. Vadinasi ir marketingo specialistai turi suprasti, kad pirkéjui labai svarbus
dalykas yra prekés teikiama nauda (Kuvykaité, 2001). Todél svarbu issiaiSkinti vartotojy
pagrindines problemas, o tai padarius bus galima pasitlyti prekes, kurios bus naudingos ir

padés tas problemas isspresti (Heskett, 2010). Butent nuo to, ar produktas paSalina vartotojo
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turimg problema, priklauso ir tolimesné vartotojo elgsena, $io produkto atzvilgiu (Gunther,
Jauk, 1996). Pateisinus vartotojo likescius ir pasalinus turimg problema, tikétina, kad elgsena
po pirkimo bus teigiama ir bus pakartotinis pirkimas.

Visi vartotojai siekdami naudos i§ produkty ar prekiy, daznai jas perka tam, kad
pagerinty gyvenimo kokybe (Sondergaard, Harmsen, 2007). Kiekviena perkama preké tenkina
kokius nors poreikius ir teikia vartotojui tam tikra naudg. Tad vartotojas ir stengiasi jsigyti
kaip tik ta naudg, o ne ka kita (Urbanavicius, 1997). Taciau, ar tik daiktai mums gali duoti
naudos? Panagrinékime, kokig naudg mums gali suteikti katé.

Pasirodo katés gali buti ne tik Zzmoniy kompanionés, bet ir biiti naudingos jy sveikatai.
Katés suteikia emocing ir psichologing paramg Zzmonéms, sveikstantiems po rimtos ligos ar
netekusiems artimo Zmogaus. Auginant kate, reciau kreipiamasi j gydytojus dél streso sukelty
ligy ir mazesné rizika susirgti Sirdie bei kraujagysliy ligomis. Taip pat, vaikams reciau
pasireiskia astmos simptomai (Berg, 2003, Labdaros organizacija ,,Cats Protection®). Jrodyta,
kad katé yra naudinga ne tik Zmogaus sveikatai, bet ir ekologijai. Jeigu visame pasaulyje
iSnykty katés, po kurio laiko nebebiity nei gulbiy, nei an¢iy, nei zuvédry. Visur karaliauty
grauzikai ir siausty ligos. Taip nutiko 1979 metais vienoje Naujosios Zelandijos saloje, kai
visiSkai i$nyko katés ir per keleta mety grauziky pagauséjo keturis kartus (,,Lietuvos zinios®).

Taigi remiantis pateikta informacija galima teigti, kad katé duoda tikrai nemazai naudos
ne tik zmogui, bet ir ekologijai. Tac¢iau, kokig naudg gyviinai gauna i§ kaciy édalo, kurj jiems
perka jy augintojai? Manoma, kad pagrindiné nauda yra suteikiama jos organizmui bei
kailiui, tod¢él édalas turi buti rOpestingai bei atidZiai parinktas. Vadinasi kaciy édala
gaminanc¢ios jmongés, norin¢ios laiméti konkurencing kova bei uzimti didesne rinkos dalj ir
padidinti vartotojy lojaluma, turi uztikrinti, kad jy produktas duoty kuo didesnés naudos
augintiniui.

PrestiZas kaip pirkimo motyvas. Ne visi pirkéjai garsiai pripazjsta, tatiau prestizas tam
tikro tipo pirkéjams gali bati labiausiai motyvuojantis veiksnys (Dirzyté, 2010). Taigi vieni
vartotojai vartoja prekes dél jy praktiniy savybiy, Kiti jas jsigyja tiesiog dél prestizo
(Alboroviené, 2003). Prestizo motyva aptaria ir A. Bakanauskas (2006). Anot jo, vartotojai
daznai teikia pirmenybe vienai ar Kitai prekei ir / ar parduotuvei biitent dél prestizo. Prestizas
apima daugelj aspekty: produkto pozymius, zmones kurie vartoja produkta ir situacija,
supancias produkto vartojimg. Prestizas gali buti sukurtas pagal ekonomikos, saugumo,
patikimumo, malonumo, socialinés padéties, skirtingumo savokos ar kitus produkto aspektus.

Kita vertus, vartotojai daznai nesupranta, kad prekés tam tikroje produkto kategorijoje

yra i§ esmés panasios. Taigi jie reikalauja prekés, didzia dalimi priklausanéios nuo prestizo
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suktrimo veiksniy, kuriuos sugalvoja gamintojas — tokiy kaip prekés pavadinimas, pakuoté,
kaina (Nelissen, Meijers, 2011). Prestizinés prekés daznai ,,tarnauja“ ir kaip socialinio statuso
iSreiskimas, taigi pirkéjai uz jas yra pasirenge mokeéti kur kas didesne kaina, jei tik Sios prekés
padés pademonstruoti aukStesne uzimamg pozicijg nei kity (Truong, McColl, 2011). Todél
daznai klientai domisi ne tik prekés verte, uz kurig jie moka pinigus, bet ir prekés zenklo
iSskirtinumu (Loffler, Decker, 2011). Taciau atkreipiamas démesys, kad skirtingose prekiy
grupése prestizo motyvas taip pat labai skiriasi. Pavyzdziui automobiliy, nekilnojamo turto
rinkose jis gali bati labai didelis. Tuo tarpu Siame bakalauro baigiamajame darbe
nagrin€¢jamoje kaciy édalo rinkoje §is motyvas yra maziau tikétinas, bet taip pat galimas.

Saugumas kaip pirkimo motyvas. Bitent saugumg pirkéjai jvardija kaip dar vieng
prekés pasirinkimo priezasti. V. Rutkovienés ir G. Garliauskienés (2007) teigimu, tai yra
vienas i§ svarbiausiy motyvy, renkantis maisto produktus. Pirkéjai riipinasi ne vien savo, bet
ir aplinkiniy saugumu, todél A. Dirzyté (2010) cit. Atkinson (1998) teigia, kad yra vertinamas
tiek fizinis, tiek socialinis bei emocinis saugumas. Kaciy édalo pirkéjai taip pat ripinasi savo
augintiniy saugumu ir perka tokj édala, kuris nepakenkty jy sveikatai. Pirkéjai gerai jauciasi
tik tada, kai yra patenkinamas ir fizinis, ir emocinis jo saugumo poreikis (Antinieng,
Ausmaniené, JakStys, Lekavicieneé, Lupeikiené, Markeviciené¢, Matulien¢, PauZziene,
Tamkeviciené, Vasiliauskaité, Zajanckauskaité, 2002). Su tuo sutinka ir M. Zavadskis (2004),
kuris teigia, jog pirkéjams, kurie prie$ priimdami sprendimg pirkti pasveria visus uz ir pries,
daznas pirkimo motyvas yra saugumas ir patikrintas patikimumas. Saugumo sgvoka biity
galima prilyginti patvarumui. Kokybés kontrolei vienas i§ naudojamy rodikliy yra patvarumo
rodiklis, kuris parodo pakuotés galimybes iSlaikyti svarbiausius savo bruozus, laikant maisto
produktus. Produkto patvarumas labai priklauso nuo specialaus apdorojimo, pakuotés
(Stoskus, Berzinskiené¢, 2005). Taigi, daznai pirkéjai pasirenka produkta biitent remiantis tuo,
ar produktas bei pakuoté yra pakankamai saugtis / patvars.

Siame bakalauro baigiamajame darbe analizuojamo kagiy édalo teikiamas saugumas
gali biti suprantamas dviem prasmémis: 1) saugumas funkcine prasme, kuomet vartotojas
yra uztikrintas, jog jo pakuoté pakankamai patvari ir édalas neiSbirs ir 2) saugumas emocine
prasme, kuomet pirkéjas jauciasi saugus dél savo augintinio, kuris ta édalg éda, sveikatos.

Prekeés patikimas kaip pirkimo motyvas. A. Dirzytés (2010) nuomone, kad ir kokia gera
bebtty preké ar paslauga, nejmanoma parduoti, jeigu pirkéjas jos nenori ar ji jam nepatinka.
Prekés patikimas gali buti vienas i§ svarbiausiy stimuly, nulemianciy prekés pirkimg ar
nepirkimg (Hibbert, Hogg, Quinn, 2005). Kai vartotojai perka neplanuotai, impulsyviai,
dazniausiai renkasi tg preke, kuri jiems labiausiai patinka (Workman, Cho, 2012). Vartotoja,
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perkantj ar naudojantj paslaugg sau, veikia jvairtis motyvai, ta¢iau visiskai Kitokie yra gyviny
édalo pirkimo motyvai, kadangi pirkéjas produkta perka ne sau, 0 savo augintiniui. Biitent
auksc¢iau minétas patikimo motyvas daznai nulemia, kokj produktg augintinio Seimininkas jam
perka. Kitaip tariant, jis renkasi tg produkta, kuris atitinka augintinio pomégius.

Komfortas kaip pirkimo motyvas. Nesvarbu ar parduodamos knygos, ar baldai, ar kitos
prekés — didziausias daugelio vartotojy siekis — psichologinis bei fizinis komfortas (Dirzyteé,
2010). Manoma, kad komfortas gali apimti daugelj veiksniy, tokiy kaip prekés patogumas,
prekés iSvaizda ar net pakuoté (Stankevicienés, 2004). Taigi skirtingi veiksniai gali suteikti
vartotojui komforto ir bati butent to produkto pirkimo motyvu. Renkantis kaéiy édala,
komfortas taip pat gali baiti kaip vienas i§ pasirinkimo motyvy. Jj gali suteikti pakuotés
originalumas ar patogumas (lengvai atidaroma, pateikta vartojimo instrukcija), édalo struktiira
ir panasiis aspektai.

Apibendrinant siame poskyryje isanalizuotq moksling literatiirg, galima teigti, kad yra
daugybé pirkimo motyvy, taciau jie visi priklauso nuo prekés risies, savybiy bei nuo
kiekvieno vartotojo. Norint juos suprasti, pirmiausia reikia issiaiskinti, is kur ateina jvairiis
jsitikinimai apie tam tikras prekes. Suprantama, kad vienoks ar kitoks vartotojy elgesys
nesusiformuoja savaime. Ji lemia daugybé veiksniy. Visgi butent prekiy pasirinkimo
priezastys labiausiai priklauso nuo fo, kokioje kultiiroje gyvenama, kokia supanti aplinka, bei

nuo pacios asmenybés. Tad biitent tai toliau ir analizuojama kitame poskyryje.

1. 3. Pirkima lemiantys veiksniai

Ankstesniame poskyryje buvo aptarti prekiy pirkimo motyvai, t. y. pagrindinés
priezastys, dél ko vartotojai pasirenka vieng ar kita produkta. Kaip jau buvo minéta 1.2.
poskyryje, Siame bakalauro baigiamajame darbe toliau bus analizuojami pirkima lemiantys
veiksniai. Esminis skirtumas tarp Siy dviejy savoky ,,pirkimo motyvai* ir ,,veiksniai* yra tas,
kad pirkimo motyvai dazniausiai yra suvokiami paties vartotojo ir atsizvelgdamas j juos jis
pasirenka kokj produkta pirkti (pvz., kaciy édalo pirkéjas daznai produkta renkasi
atsizvelgdamas j jo kaing). Kai tuo tarpu ,,veiksniai* (pvz., kultiira, Seima, socialiné klas¢) yra
platesné sgvoka, nulemianti vartotojo elges; dazniausiai jam net nesuprantant (pvz., daZnai
kaciy édalo pasirinkimas yra nulemtas socialinés klasés, kuriai priklauso pirkéjas).

Daugelis vartotojy elgseng nagrinéjanciy autoriy (Pranulis ir kt. (2012), Kotler ir kt.
(2003), Urbanskiené, Clottey, Jakstys (2000), Bakanauskas, (2006), bei Urbanavicius,
(1997)), isskiria kultarinius, socialinius, asmeninius ir psichologinius veiksnius, nuo kuriy
priklauso vartotojy elgesys ir kurie lemia produkto pirkimg bei formuoja pirkimo motyvus.
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Kai kurie autoriai ( Kotler ir Keller, 2007, Solomon, 2007) juos vadina iSeriniais ir vidiniais

veiksniais (zr. 1.1 pav.).

Vartotojas
A
ISoriniai pirkima lemiantys Vidiniai pir_kim_q !emiantys
veiksniai veiksniai
T A A A
KULTURINIAI SOCIALINIAI ASMENINIAI PSICHOLOGINIAI
Kultura Itakos grupés Amziaus ir gyvenimo Motyvacija
Subkultiira Seima ciklo etapas Suvokimas
Socialiné klasé Vaidmenys ir Profesija Patirtis
statusas Ekonominé padétis Nuostatos ir
Gyvenimo budas nuomongés
Asmenybé ir
savimoné

5 1. 1 pav. Pirkima lemiantys veiksniai
Saltinis: modifikuotas darbo autorés, remiantis P. Kotler ir kt., (2003, p. 208).

Nors 1.1 pav. pateikti veiksniai suklasifikuoti j iSorinius ir vidinius, galima jzvelgti ir
Siy veiksniy tarpusavio priklausomybe. Daznai nuo kultiiriniy veiksniy priklauso ir kiti
veiksniali, t. y. tam tikroje kultiiroje susikiirusios $eimos, susiformavusios nuostatos, biidingos
tik tai kultdrai. Taip pat socialiniai veiksniai gali jtakoti asmeninius bei psichologinius
veiksnius. Taigi minétieji veiksniai ne tik atskirai lemia vartotojy elgseng bei pirkimo

motyvus, bet yra ir tarpusavyje susije.

1.3.1. ISoriniai pirkima lemiantys veiksniai

ISoriniams pirkimg lemiantiems veiksniams priskiriamos dvi didelés veiksniy grupés —
kulturiniai ir socialiniai veiksniai. Pasak M. Solomon, G. Bamossy, S. Askegaard (2002),
vartojimo pasirinkimas negali biti suprastas neapzvelgus kultiirinio konteksto (situacijos)
kuriame jie yra: kultiira yra ,,prizmé®, per kurig vartotojai mato produktus ir tai atspindi ty
produkty pirkimas. S. Gupta, J. Navare ir T. C. Melewar (2011) kulttirg apibrézia kaip
socialiniy vertybiy, jsitikinimy, normy ir Zmoniy, gyvenanciy toje visuomenéje elgesio
rinkinj. Ja remiantis, vartotojai dazniausiai perka jy kulttirines vertybes atitinkancias prekes,
taigi kulttiros jtaka priimant pirkimo sprendimus labai didelé.

Kita vertus, kulttra daro nematomg jtakg. Patekus j ,,kitokios* kulttiros $alj, suvokiama,
kaip esame valdomi kultaros, Kkurioje uzaugg, normy (Urbanskiené ir kt. 2000). A.

Bakanausko (2006) nuomone, kultiiros mes iSmokstame jau ankstyvoje vaikystéje, kuomet
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pradedame jsiminti normas, vertybes ir elgsena, laikomas tinkamomis musy kultiiroje. V.
Pranulio ir kt. (2012) teigimu, svarbios kultiiros iSraiSkos formos laikytinos ir ritualai bei
simboliai.

Lietuviy kultiiroje simboliy yra ganétinai daug, taciau, kg miisy kulttiroje simbolizuoja
katé? Kokia jos reik§mé kitose kultirose? Lietuviy tautosakoje katés personazas sutinkamas
kaip sumanumo, iSminties, mokéjimo iSsisukti i§ keblios padéties simbolis (Lapinskiené,
2006). Siomis dienomis, katés daznai jvardijamos ir kaip gyviinai, teikiantys nauda Zmogaus
sveikatai (Zr. 1.2 poskyryje). Taciau vis dar yra tikinéiy prietarais, kad juodai katei perbégus
kelig — gero nelauk. A. Karciauskas teigia, kad visada sustoja pamatgs kelig perbégusig juoda
kate ir laukia, kol katés perbégta vieta kirs kitas automobilis. Kitose Salyse, Sie gyviinai taip
pat turi tam tikrg reikSme. Katés spalva — juoda — sékmés talismanas JAV, Anglijoje bei kai
kuriose Europos $alyse (Bruce — Mifford, 1998). Laisvés simbolis — $veicary ir burgundy
herbuose (Biedermann, 2002). Laimés ir gerovés simbolis - Kinijoje (Bekeris, 1995).

Taigi remiantis tuo, kas auk$Ciau pasakyta, galima kelti prielaidg, kad kuo katés
vaidmuo jvairiose kultirose yra reik§mingesnis, tuo jomis labiau ripinamasi. Nors Lietuvoje
katés neuzima tokios svarbios pozicijos kaip kitose salyse, musy kultiiroje joms atsiranda vis
daugiau vietos.

Kiekvieng kultiirg sudaro mazesni elementai - subkultiiros, iSpazjstancios tas pacias
vertybiy sistemas, pagrjstos bendro gyvenimo patirtimi ir socialine padétimi. Apie Zmogaus
socialing padétj galima spresti ir i§ to, kokiai socialinei klasei jis priklauso. Priklausymas
socialinei klasei ir statusas joje lemia zmoniy jsitikinimus, vertybes ir elgesj. Zmonés perima
vertybes ir elgesi mokydamiesi bei stebédami savo klasés narius. Nors yra produkty, kurie
tinka visoms klaséms, egzistuoja daug dalyky, kurie isskiria socialing klas¢ (Bakanauskas,
2006). V. Pranulio ir kt. (2012) teigimu, skirstymas j socialines klases remiasi gyventojy
pasiskirstymu pagal ekonominius Kriterijus. Biitent pajamos, i$silavinimas ir prestizas yra tie
tradiciniai kintamieji, kurie naudojami Socialiniy klasiy klasifikacijai bei lemia prekiy
pasirinkimg (Solomon ir kt., 2002; Seo ir Lee, 2008). Priklausomai nuo Siy veiksniy,
aukstesne¢ socialing klas¢ uzimantys vartotojai turi daugiau pinigy, aukstesn;j iSsilavinimg bei
labiau prestizinj darbg nei zemy socialiniy klasiy atstovai (Cote, 2011). Taciau svarbiausia,
kaip teigia M. Solomon ir kt. (2002) yra ne tai, kiek vartotojai turi pajamy, bet kaip ir kam jas
panaudoja, bei kaip pasirenka ir vartoja prekes.

Daznai tos pacios klasés zmonés ne tik panasiai vertina daugelj gyvenimo dalyky, bet ir
perka bei vartoja panasias prekes (Urbanavicius, 1997). Daugelyje iSsivysciusiy Saliy jau

seniai jprasta skirti SeSias visuomenés klases. Pagal jvairiausiy savybiy, kurios paminétos
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auksciau, visuma, V. Pranulis ir kt. (2012) pateikia Sias, L. Kanuko ir L. Schiffmano isskirtas

socialines klases (zr. 1.3 lent.).

1. 3 lentelé
Socialinés klasés
1.Vir$utinés  vir§utine - | Tai garsios Seimos, kuriy pavardés gerai zinomos. Sios klasés atstovai perka
elitas prestizines, jy visuomeninj statusg atitinkancias prekes.
2.Vir§utinés apatiné Tai asmenys, gaunantys dideles pajamas dél savo iSskirtiniy profesijos ar verslo

gebéjimy. Jie perka brangias, iSoriskai pastebimas prekes, siekdami parodyti savo
aukstg visuomening padétj.

3.Vidurinés virSutiné Tai iSsilaving asmenys, dazniausiai verslininkai ar jmoniy vadovai. Jy gyvenime
svarbiausia yra padaryti karjera. Sios klasés atstovai perka gerai zinomy prekiy
Zenkly prekes.

4.Vidurinés apatiné Tai protinj darba dirbantys asmenys, nepasiekg¢ karjeros virSunés. Jie perka

masiSkai vartojamas prekes, taip pat tokias, kurios tuo metu populiarios, kad
neatsilikty nuo kity.

5.Apatinés virsutiné Ja sudaro darbininkai. Nors darbininky pajamos gali labai smarkiai skirtis, kai
kurie elgesio panasumai leidzia juos priskirti vienai klasei. Neretai Sios klasés
atstovai vertina brangesnes kasdienio vartojimo prekes.

6.Apatinés apatiné Tai neturtingi zmonés, perkantys masines prekes. Disponuojant itin ribotomis
1éSomis, jiems daznai svarbiausia biina prekés ir paslaugos kaina, o ne kokybé ar
kokios nors konkrecios savybés.

Saltinis: sudaryta darbo autorés, remiantis V. Pranulis ir kt. (2012, p. 156).

Taigi remiantis auk$¢iau pateikta informacija, galima daryti prielaida, kad Kkatés
vaidmuo bei vieta skirtingose socialinése klasése taip pat skiriasi. Labiau tikétina, jog
virSutinéms klaséms priskiriami zmonés labiau ripinasi savo augintiniu. Vadinasi ir jy
priezilira geresné, bei kaciy €dalas perkamas brangesnis ar natiiralesnis. Tuo tarpu apatinéms
klaséms priskiriamy Zzmoniy aplinkoje dazniau galima pamatyti neveislines, lauke
gyvenancias kates, kurios Seriamos pigesniu édalu, 0 gal vis dar gyvena i§ to, ka pacios
susimedzioja.

Socialiniai veiksniai. Anot V. Pranulio ir kt. (2012) be kultariniy veiksniy, vartotojo
elgseng lemia ir socialiniai veiksniai: seima, jtakos grupés, socialinis vaidmuo bei statusas.
Seima yra svarbiausia vartotojy organizacija visuomenéje, 0 $eimos nariai yra jtakingiausia
pirminé socialiné bendrija. R. Urbanskienés ir kt. (2000) teigimu, vartotojo tévai gali
orientuoti Seimos nario pirkimo elgseng, remdamiesi religija, politika, ekonomika,
asmeninémis ambicijomis, meile, netgi tuomet, kai vartotojas gyvena atskirai nuo tévy.
Vartotojy elgesys, apimantis prekés zenklo pasirinkimg, informacijos paieska bei jautruma
kainai, taip pat daugeliu atveju yra nulemtas Seimos (Evans ir kt. 2009). Taigi galima teigti,
kad daugelis pirkimo jproc¢iy bei jvairiis pozitiriai j preke yra gaunami i$ tévy.

Siomis dienomis $eimos nario statusa issikovojo ir gyviinai. Pasak N. Ridgway, M.
Kukar-Kinne, K. B. Monroe ir E. Chamberlin (2008), dauguma gyviny augintojy taip

ripinasi ir vertina savo gyvinélius, tarsi jie buty tikri Seimos nariai - broliai, seserys ar vaikai.
18




Jolita Ragelskyté Kaciy édalo pirkimo motyvai: ,,Whiskas“ atvejis
Manoma, kad daznai gyvinai ,,pazadina“ Zmoniy jautrumg ir meilumg bei rapestj, ir tai
galima pastebéti jy bendravime su gyviinais. M. B. Beverland, F. Farrelly, E. Ai Ching Lim
(2008), M. Caldwell (2008), bei M. B. Holbrook (2008), pritaria N. Ridgway ir kt. (2008)
nuomonei ir teigia jog daugelis Seimininky savo gyvinus apibudina kaip mylimus
kompanionus, su kuriais keliaujama, bégiojama, valgoma ir kurie yra labai vertinami. Gyviiny
uzimama vietg Seimoje dar kartg patvirtina S. Zilcha-Mano, M. Mikulincer bei P. R. Shaver
(2011), kurie gyvunus mato kaip bitybes, nuolat biinancias kartu ir visg laikg skirianc¢ias savo
Seimininkui. Todél tarsi atsilyginant uz visa tai, kas auk$¢iau paminéta, savininkai ir
augintiniams rodo vis didesnj démesj, kai yra perkama lova, papuosalai, rubai, geras ¢dalas
bei jvairts kitokie daiktai.

Be jau minéty, socialiniams veiksniams V. Pranulis ir kt. (2012), P. Kotler ir kt. (2003),
R. Urbanskiené¢ ir kt. (2000) dar priskiria ir jzakos grupes, kurios tiesiogiai ar netiesiogiai daro
poveikj vartotojo elgsenai pasirenkant, perkant ir vartojant prekes. Jtakos grupés gali veikti
vartotojg trim budais: teikiama informacija, galimybe prisitaikyti bei savosios vertés iSraiSka
(Solomon, 2007). Prekiy pasirinkimg bei pirkima lemia ir pirkéjo atliekamas vaidmuo bei
statusas. M. Evans ir kt. (2009) isskyré tokius vartotojy vaidmenis: iniciatorius, jtakingasis
asmuo, sprendéjas, pirkéjas ir naudotojas. Siame darbe ypatingas vaidmuo tampa ne vien tik
pirkéjui, kuris pasirenka kokj édala pirkti savo augintiniui, bet ir katei (vartotojui), kuri gali
produkta ésti arba ne. Tai yra vienas i§ pagrindiniy pirkimo motyvy jau aptarty anksciau (Zr.
1.2 poskyryje).

Siekimas parodyti savo uZimama statusg gali biiti dar viena priezastis, dél ko Zmonés
jsigyja preke. Tokiu atveju, Klientas perka produkts, kuris yra jo statuso simbolis (Sodomon,
2007). Manoma, kad taip gali biti ir su gyvinais. Kaip teigia B. K. Brockman, V. A. Taylor ir
C. M. Brockman (2008), dazniausiai gyvinai vaidina du vaidmenis Zzmoniy gyvenime:
kompaniony ir objekty / nuosavybés. Nors nedaznai, bet vis dar pasitaiko, kad gyviinas
pasirenkamas ne dél to, kad norisi draugo (kaip jau buvo aptarta anksciau), bet butent tam,
kad bty parodytas Seimininko statusas ir atlikty nuosavybés funkcijas (Beverland ir kt.,
2008). Taciau tokia augintinio jsigijimo priezastis néra itin palanki gyvinui.

Apibendrinant siame skyriuje isanalizuotq moksling literatiirg, galima teigti, kad yra
daugybeé isoriniy veiksniy, dél kuriy jvairiose situacijose, o taip pat ir jsigyjant kokig nors
preke, elgiamasi bitent taip, kaip priimtina atitinkamoje kultiroje, Seimoje ar tam tikroje
grupéje. Taciau vidiniai veiksniai nemaziau lemia elgseng ir pirkimo motyvus, taigi toliau jie

ir analizuojami kitame skyrelyje.
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1.3.2. Vidiniai pirkima lemiantys veiksniai

Prie vidiniy pirkimg lemianciy veiksniy priskiriami asmeniniai ir psichologiniai
veiksniai.

Asmeniniai veiksniai. Daznai vartotojo pirkimo sprendimus lemia asmeninés savybés.
Amzius - tai vienas i$ pagrindiniy bruozy, nulemianciy vieno ar kito produkto pasirinkima. P.
Kotler ir K. L. Keller (2007) teigimu, butent keiCiantis amziui kei¢iasi ir pirkéjo perkami
produktai. Neatsiejamas nuo amziaus yra ir $eimos gyvenimo ciklo etapas, kuris taip pat
formuoja pirkimg. V. Pranulis ir kt. (2012) isskiria tokius Seimos gyvenimo ciklo etapus:
jaunos seimos be vaiky, Seimos sU mazais vaikais, Seimos su paaugliais, seimos Su vyresniais
ir suktrusiais Seimas vaikais, Seimos be vaiky, pagyvene, pensinio amziaus Zmonés.
Atsizvelgiant j tai, kokiame gyvenimo ciklo etape vartotojas yra, pastebima, kad daznai
Seimos be vaiky arba vyresnio amziaus zmonés, jau anks¢iau minétg Seimos nario statusg ir
ypatingg vietg suteikia gyviinui, kuris uzpildo vaiky trikuma ir suteikia galimybe juo ripintis.

Profesija ir ekonominé padetis. Pasak V. Pranulio ir kt. (2012), Sie du veiksniai
tarpusavyje glaudziai susije. Minéty veiksniy sgsaja buvo aptarusi ir R. Urbanskiené ir kt.
(2000) kuri teigeé, kad darbininkas dazniausiai perka darbing aprangg, avalyne, firmos vadovas
— brangius kostiumus, keliones 1éktuvu, todél jmoné gali netgi specialiai gaminti produktus,
reikalingus tam tikrai profesinei grupei. Taigi profesija ir atlickamos pareigos dazniausia
nulemia ir vartotojo ekonoming padétj (Kotler ir kt. 2003). Bitent ji yra vienas i$ pagrindiniy
veiksniy, lemianciy jvairiy produkty, taip pat ir kaciy édalo rusies pasirinkima. Remiantis tuo,
kad aukStesnes pareigas uzimantys vartotojai gauna ir didesnj darbo uZmokestj, daroma
prielaida, kad ir ka¢iy édalas yra pasirenkamas geresnis, 0 tokiose grupése vyrauja jau
anksciau aptartas kokybés motyvas (Zr. 1.2 poskyryje).

Asmenybé ir savimoné. Kiekvieno vartotojo prekiy pasirinkimg lemia asmenybés
bruozai. Teigiama, kad prekiy Zenklai taip pat yra ,,asmenybés® ir vartotojai yra linke rinktis
tuos prekés zenklus, kurie atitinka jy asmenybe (Kotler, Keller, 2007). A. Bakanauskas
(2006), P. Kotler ir kt. (2003) bei R. Urbanskiené ir kt. (2000) asmenybe apibtidina S$iais
bruozais: pasitikéjimu savimi, lyderiavimu, draugiskumu, savarankiSkumu bei lankstumu, ir
teigia, kad kiekviena asmenybé yra skirtinga, taigi skiriasi ir jos gyvenimo biidas bei vertybés.
Bitent gyvenimo budas gali atsakyti | pagrindinius klausimus: kas mes esame? ir kg mes
darome? Gyvenimo buida labai lemia pinigai ir laikas (Martinkus, Stoskus, Berzinskiené,
2010). Esant skirtingiems laiko ir pinigy istekliams, pasirenkamas ir atitinkamas gyvenimo

budas (Solomon, 2007). Atsizvelgiant | tai, kad asmenybé, vertybés bei jos gyvenimo biidas
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dazniausiai susiformuoja vaikystéje, galima teigti, kad jg labiausiai jtakojo kulttira, Seima ir
pan., t. y. jau anksciau aptarti iSoriniai veiksniai (zr. 1.3.1. skyrelj).

P. Kaotler ir K. L. Keller (2007) teigimu, vartotojy pirkimas taip pat priklauso ir nuo
psichologiniy veiksniy — motyvacijos, suvokimo, patirties, nuostaty ir nuomoniy. V. Pranulis
ir kt. (2012) teigia, kad motyvacija yra vienas i§ svarbiausiy psichologiniy veiksniy.
Marketinge motyvacija tiesiogiai siejama su poreikiais. Yra daugyb¢é motyvacijos teorijy, pvz.
Maslow, Herzberg, taiau atsizvelgiant j tai, kad visos jos yra skirtos zmonéms, o Siame
bakalauro baigiamajame darbe tiriamas kaciy édalas tenkina gyviiny poreikius, toliau darbe
jos nebus analizuojamaos.

Dar vienas i§ psichologiniy veiksniy yra suvokimas. Motyvuotas asmuo yra pasirenges
veikti, taciau jo veiksmai priklauso nuo situacijos suvokimo. Taciau Zmoniy suvokimas apie
ta patj dalyka gali skirtis. Zmonés nevienodai suvokia ta patj stimula dél trijy suvokimo
procesy: atrankinio doméjimosi (noro perziuréti daugumg pateikiamos informacijos),
individualiojo suvokimo (suvokimo pagal asmeninj patyrimg), atrankinio informacijos
i$saugojimo (siekio i§ visos gautos informacijos iSsaugoti ta, kuri atitinka jsitikinimus ir
nuomones) (Kotler ir kt. 2003). Aplinkg mes jauc¢iame ir savo jutimo organais, kuriy pagalba
ir ateina suvokimas. Vis gi pamacius produkta, pirmiausia kyla vizualus suvokimas, kurj
jtakoja spalva, dydis, forma (Bakanauskas, 2006). Kai zmogus ziiiri ] objekta ir bando
interpretuoti tai, kg mato, Siai interpretacijai didele jtaka daro suvokiamojo asmeninés
savybés: nuostatos, motyvai (jau aptarti 1.2. poskyryje), interesai, ankstesné patirtis ir
lukesciai (Robbins, 2006).

Remiantis tuo, kas auksCiau pateikta, galima kelti prielaidg, jog suvokimas apie kaciy
édalg bei jo reikSme¢ gyvinui taip pat skiriasi. Pirmiausia skirtumg gali lemti vizualus
suvokimas pamacius pakuotés dydj ar forma bei paties produkto iSvaizda. Taip pat gali skirtis
ir édalo teikiamos naudos augintiniui suvokimas. Taigi priklausomai nuo atitinkamo
suvokimo, gali skirtis ir édalo pirkimo motyvai.

Visi Zmoniy veiksmai priklauso ir nuo turétos patirties, kuri formuoja jy elges;j.
Vartotojai gali buti jgije teigiamos (malonus aptarnavimas, poreikius patenkinantis pirkinys)
ir neigiamos (nepateisinti likesé¢iai ir t. t.) patirties (Puccinelli, Motyka, Grewal, 2010).
Veikdami ir jgydami patirties, zmonés formuoja savo nuostatas bei nuomones. Tai savo
ruoztu daro jtakg pirkéjo elgsenai, kuria parodomas teigiamas ar neigiamas asmens vertinimas
ar poziuris j daiktg ar idéja (Kotler ir kt., 2003). Nuostatos atspindi, ka zmogus jaucia ir
daznai lemia jo elgesj (Robbins, 2006). Patirtis jsigyjant kaciy édalg taip pat labai svarbi.

Kartg nusipirkus nekokybiska kaciy €dalg, susiformuoja neigiama nuomoné apie tg produkta
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bei jo gamintojg, kita vertus, patinkantis produktas suformuluoja teigiama nuomong¢ bei
uztikrina pakartotinj pirkima.

Apibendrinant galima teigti, kad pirkimas bei skirtingi pirkimo motyvai priklauso nuo
daugelio iSoriniy ir vidiniy veiksniy, apie kuriuos vartotojas dazniausiai net nepagalvoja.
Priklausomai nuo to, kokioje kultiiroje gyvenama, kokiai socialinei klasei priklausoma ir nuo
kiekvienos asmenybés, skiriasi bendravimas, poziuriai j vieng ar kitq produktg, bei jo
pasirinkimo priezastys. Apzvelgti veiksniai labai svarbiis, taciau nemaziau svarbu zinoti
kokius veiksmus atlieka pats vartotojas ir kaip gali Kisti pirkimo motyvai, skirtingose

sprendimo pirkti priémimo etapuose.

1. 4. Vartotojo sprendimo pirkti priémimo procesas

Kiekvieng kartg vartotojai nusprende jsigyti preke ar produkta turi pasirinkti: uz kiek
pirkti? kokj produktg pirkti? ir kur jj pirkti? Todél labai svarbu i$siaiSkinti, kaip jie priima
sprendima, ir, kas lemia vieng ar kita pasirinkimg (Hoffman, Czinkota, Dickson, Dunne,
Griffin, Hutt, Krishnan, Lusch, Ronkainen, Rosenbloom, Sheth, Shimp, Siguaw, Simpson,
Speh, Urbany, 2005). Taip pat ir pirkimo motyvai skirtingose sprendimo priémimo proceso
etapuose gali keistis, taigi buitina $j procesg iSsiaiskinti i§samiau.

Zmogus kasdien priima daugybe sprendimy, susijusiy su jo darbu, laisvalaikiu, $eima
bei elgsena. Ypac¢ daug sprendimy jis priima parduotuvéje, kada reikia pasirinkti, kokios
rusies preke pirkti, kuri yra geriausia alternatyva. A. Bakanausko (2006) teigimu, vartotojo
sprendimo priémimo procesas gali biiti vertinamas ir kaip problemos sprendimas. Taigi
atlikdamas kokj nors pirkima, vartotojas pereina visg sprendimo pirkti priémimo procesg ir
iSsprendzia savo problema. Pirkimo procesas yra jtakojamas aplinkos poveikio (iSoriniy
veiksniy) ir individualiy (vidiniy) vartotojy elgseng lemianciy veiksniy (Zr. 1.3 poskyryje).
Bitent minétieji veiksniai lemia tai, kaip vartotojai vertina alternatyvas ir kaip galiausiai jie
nusprendzia — pirkti ar ne (Workman, Cho, 2012). Taip pat pirkimo procesas priklauso ir nuo
jau 1.2 poskyryje aptarty pirkimo motyvy. Dazniausiai sprendimo pirkti priémimo procesas

susideda is 5 etapy (zr. 1.2 pav.).
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1.Poreikio pripaZinimas
v

2. Informacijos paieska
v

3. Alternatyvy jvertinimas

v
4. Sprendimas pirkti ir pirkimas

v
5. Elgsena po pirkimo

5 1. 2 pav. Vartotojo sprendimo priémimo procesas
Saltinis: V. Pranulis ir kt. (2012, p. 153); P. Kotler ir K. L. Keller (2007, p. 114); A.
Bakanauskas (2006, p. 180).

Procesas prasideda poreikio pripafinimu. Siame etape vartotojai suvokia, kokj nors
poreikj ar norg (Hoffman ir kt., 2005). Poreikio pirkti pripazinimas gali atsirasti i$ léto arba
staiga, kai vartotojas suvokia neatitikimg tarp esamos ir norimos biuklés. Jei $is skirtumas
netenkina, susidaro galimybé pripaZinti poreikj. Poreikj gali sukelti vidiniai (fiziologiniai,
socialiniai, psichologiniai) arba iSoriniai (pamatyta reklama, socialiné aplinka, bendravimas
18 ltpy ] lapas* ir kt.) veiksniai (Bakanauskas, 2006). Taciau pasak V. Pranulio ir kt. (2012),
sprendimo pirkti priémimo procesas prasideda tik tada, kai greta stipraus poreikio atsiranda ir
galimybé¢ ji patenkinti. DaZniausiai tai siejama su atitinkamomis piniginémis léSomis, bet
kartais galimybé atsiranda esant atitinkamiems laiko ir kitokiems iStekliams. M. Laroch, M.
Kalamas, A. Cezard, bei S. Cheikhrouho (2004) poreikius tapatina su lukesciais, kuriy
pagrindu iSskiriamos trys poreikiy grupés: asmeniniai poreikiai; aplinkos arba kity asmeny
suformuoti poreikiai; poreikiai apriboti normomis, taisyklémis ir standartais.

Vartotojui pripazinus poreikj (problemg), prasideda antrasis sprendimo priémimo
proceso etapas, kuris susijes su informacijos paieska. Biitent Siame etape vartojas prisimena
visus produktus / prekés zenklus, kuriuos vartojo anks¢iau (Hoffman ir kt. 2005). Jei poreikis
gana stiprus, o preke, kuri gali vartotojg patenkinti — pasirinktina ir prieinama, tai grei¢iausiai
jis patenkins poreikj 1§ karto. Taciau daZniausiai kilgs poreikis negali biiti patenkinamas 1§
karto, nes vartotojas neturi pakankamai informacijos apie ripima prekg. Tuomet, kaip teigia
R. D. Blackwell, P. W. Miniard ir J. F. Engel (2006), bei A. Bakanauskas (2006),
analizuojama turima informacija (atlickama vidiné paieska) ir ieSkoma naujos (iSoriné

informacijos paieska), (zr. 1.3 pav.).
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Informacijos paieSka

v A
Vidiné: ISoriné:

Informacijos gavimas Informacijos gavimas i$
i$ atminties (turima kity Saltiniy (bendraamziy
patirtis ir zinios). Seimos, TV, interneto).

5 1. 3 pav. Informacijos paieskos tipai
Saltinis: A. Bakanauskas (2006, p. 124).

Kiekvienas vartotojas jau turi susiformaves atmintyje tam tikrg ziniy lygj apie jvairius
produktus ir pirmiausia atsiradus poreikiui jis ,,perziiiri savo viding informacija, ir ieko jos
Kitur tik tada, jeigu jam reikia daugiau informacijos (Solomon, 2007). J. Walker bei J. Baker
(2000) teigimu, norint jsigyti preke, pagrindiné informacija renkama apie tiekéjus ir jy
produktus, kurig véliau bus galima panaudoti jy palyginimui.

Pasak R. Blackwel ir kt. (2006), daznai patikimiausiu informacijos Saltiniu yra laikomi
tos pacios socialinés klasés bei Seimos nariy suteikta informacija, kuri ne tik informuoja, bet
daznai ir nulemia pacig vartotojy elgseng (zr. 1.3.1 skyrelj). Draugai ar pazjstami gali nebuti
itin profesionalts, taciau laikomi patikimais dél artimo emocinio rySio ar noro padéti
(Pranulis ir kt., 2012). Minéta informacijos paieska buidinga ir kaciy édalo pasirinkimui, kai
apie daugel} produkty galima gauti informacijos ne tik internetiniuose Saltiniuose bei
forumuose, bet ir konsultuojantis su aplinkiniais zmonémis (kaimynais, bendradarbiais).

Suradus pakankamai informacijos, vyksta alternatyvy jvertinimas, kai vartotojas lygina
produktus, identifikuotus, kaip galin¢ius i$spresti problema (Bakanauskas, 2006). Susirinkes
pakankamai informacijos vartotojas sudaro pageidaujamy produkty rinkinj, ir iSskiria
pagrindinius kriterijus, pagal kuriuos toliau bus vertinami pasirinktieji produktai (Fill, 2006).
Vartotojo vertinimo procesas yra grindziamas keliomis pagrindinémis taisyklémis. Pirma,
vartotojas meégina patenkinti poreikj. Antra, vartotojas i§ prekés tikisi konkre¢ios naudos.
Trecia, kiekviena preké suprantama kaip savybiy visuma, teikianti nauda tenkinant poreikj.
Tam pritaria ir K. Hoffman (2005), kuris teigia, kad vartotojai visada ieskoti geriausio
savybiy derinio. Tac¢iau P. Kotler ir K. L. Keller (2007) nuomone, pageidaujamos savybés
skiriasi priklausomai nuo prekeés todél, vienas i$ paprasciausiy alternatyvy vertinimo budy —

rinktis ne pagal svarbiausias, bet pagal aiSkiausiai pastebimas savybes. Visgi biina ir taip, kad
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vietoj kai kuriy techniniy parametry vertinama prekés forma, spalva ar pakuotés patogumas
(Pranulis ir kt., 2012).

Informacijos vertinimg daznai atspindi nuostatos (jau aptartos anksciau), atsiradusios
per potyrius ir pazinimg, o tai lemia pirkimo elgseng bei formuoja pirkimo motyvus.
Vartotojai vertina prekes ar paslaugas ir pagal tai, kuris jsitikinimas - teigiamas ar neigiamas,
apie prekés zenkla jiems yra svarbesnis (Martinkus ir kt., 2010). Platus kaciy édalo
asortimentas suteikia pirké¢jams daug alternatyvy kaciy édalg pasirinkti ne tik pagal gamintoja,
bet ir pagal pageidaujamas savybes ar suteikiamg naudg. Taigi galima teigti, kad kiekvienas
vartotojas yra individualus ir gautg informacijg vertina pagal jam priimtiniausius kriterijus.

Ivertings alternatyvas, vartotojas priima sprendimg pirkti. Pri¢émes teigiama sprendima,
vartotojas yra pasiruo$¢s pirkimui, nes jau zino kuriam produktui teiks pirmenybe¢. Tuomet tik
licka nuspresti: kur / is ko pirks? kada pirks? ir kaip pirks? (Bakanauskas, 2006). K. Hoffman
ir kt. (2005) teigimu, butent pirkimo sprendimo priémimo etape vartotojas iSsirenka jam
tinkamiausig alternatyva i$ visy, panasius kriterijus turin¢ius prekiy zenkly, tod¢l labai svarbu
i$siaiskinti kodél vartotojas pasirenka bitent vieng prekés zenkla ir atmeta kita. Anot R.
Blackwel ir kt.(2006), pirkimui didelg jtaka gali daryti ir vidiniai vartotojy elgseng lemiantys
veiksniai (resursai, motyvacija, zinios ir kt., kurie jau aptarti 1.3.2 skyrelyje). Taip pat
teigiama, kad bitent Siame etape vartotojas gali pakeisti savo planuotg pirkimg j kitg ir vietoj
iki Siol planuoto pirkti prekés Zenklo pasirinkti kita. Nuomonés pasikeitimg gali lemti
pastebéta panaSaus produkto Zemesné kaina, ilgesnis naudojimo laikas ar Kiti aplinkiniai
veiksniai. Kita vertus vartotojas gali pakeisti savo pasirinkimg ir tada, kai planuoto pirkti
produkto kaina yra didesné negu jis tikéjosi (Hill, 2004). P. Kotler bei K. L. Keller (2007)
i§skiria du pagrindinius veiksnius, kurie, jo nuomone gali pakeisti pirkéjo planuotg pirkima,
paties pirkimo metu. Tai kity Zmoniy nuomonés it nenumatytos aplinkybés. Vadinasi ir
pirkimo motyvai, vyrave sprendimo pirkti priémimo etapuose iki pirkimo etapo, gali
pasikeisti ir Siame etape atsirasti visai Kiti.

Elgsena po pirkimo. Sis etapas taip pat labais svarbus, nes jsigijus preke pirkimo
procesas nesibaigia. Toliau vartotojas savo sprendimg vertina. Produkto vertinimas labai
svarbus tuo, kad biitent po patyrimo ir jvertinimo vartotojas susidaro nuomone apie produkta
ir dalinasi savo turéta patirtimi su kitais. Kai jsigyjamas produktas pateisina vartotojo
lukescius, jis patenkintas pirkiniu, kai ne — nusivyles ir tikétina, kad jo daugiau nepirks
(Hoffman ir kt., 2005). Taigi tai, ar vartotojas pirks dar kartg ta patj produkts, priklauso nuo
turétos patirties, kuri jau buvo aptarta ankséiau (zr. 1.3.2 skyrelyje). R. Blackwel ir kt. (2006)
teigia, kad Siame etape taip pat labai svarbu kaip vartotojas vartoja nusipirktg produkta.
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Daznai biina, kad produktas yra geras, tafiau esant nepatogiam jo vartojimui ar nepateikus
vartojimo instrukcijos, taip pat pasireiskia vartotojy nepasitenkinimas. J. Santos bei J. Boote
(2006) teigimu, elgsena po pirkimo atspindi, kaip buvo pateisinti vartotojo lukes¢iai. Taciau
reikia nepamirsti, kad subjektyvus individo pazinimas ir supratimas gali salygoti jvairias
elgsenos kombinacijas. Todél kaip teigia R. StaSys bei A. Malikovas (2010), likesciy
pateisinimas lemia ne tik vartotojo pasitenkinimo lygj, bet ir apsisprendimg vartoti ateityje.
Apibendrinant galima teigti, kad vartotojai daznai net nesusimgsto, kiek daug etapy jie
pereina, kol jsigyja norimg produktq. Taciau kiekviename sprendimo priémimo etape juos
skirtingai veikia jvairis kintamieji bei jau aukSc¢iau minéti vidiniai bei iSoriniai pirkimg
lemiantys veiksniai. Veikiant visiems Sitiems veiksniams, prekés pirkimo motyvai taip pat gali

Kisti ir biti visiskai skirtingi iki pirkimo, pirkimo metu ir po jo.
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1. 5. Teorinés dalies apibendrinimas
ISanalizavus mokslinés publikacijos pirkimo motyvy tematikg bei apibendrinant pirmajj

bakalauro baigiamojo darbo skyriy, pateikiamas darbo autorés sudarytas pirkimo motyvy

formavimosi modelis (Zr. 1.4 pav.).

SOCIALINIAI VEIKSNIAI
Jtakos grupés

Seima

Vaidmenys ir statusas

!

PIRKIMO
v
KULTORINIAI Sprendimo pirkii priémimo PSICHOLOGINIAI
VEIKSNIAI ‘ir‘l’a"es"’_‘i. siradimas: VEIKSNIAI
| sk oy
Subkultiira j ' J0S paleska; <: Suvokimas
S . 3. Alternatyvy jvertinimas; -
Socialiné klasé 4. Pirkimas: Patirtis
’ oL Nuostatos ir nuomonés
5. Elgsena po pirkimo

?

MOTYVAI

T

ASMENINIAI VEIKSNIAI
AmZiaus ir gyvenimo ciklo etapas
Profesija

Ekonominé padétis

Gyvenimo bidas

Asmenybé¢ ir savimoné

1. 4 pav. Pirkimo motyvy formavimosi modelis
Saltinis: Sudaryta darbo autorés, remiantis visa iSanalizuota moksline literatara.

IS pateikto modelio matyti, kad iSoriniai (kultliriniai bei socialiniai) ir vidiniai
(asmeniniai ir psichologiniai) pirkimg lemiantys veiksniai suformuoja tam tikrus pirkimo
motyvus, o tuo tarpu nuo atsiradusiy konkreciy pirkimo motyvy priklauso ir tolimesnis
sprendimo pirkti priémimo procesas. Tai leidzia teigti, kad kiekvienas pirkéjas yra
individualus. Taciau priklausomai nuo to, kokioje kultiiroje gyvenama, kokiai socialinei
klasei priklausoma, bei kokiy zmoniy apsuptyje esama — preké pasirenkama pagal kaina,
perkamas naudingesnis produktas ar perkama tik tam, kad biity pademonstruota tam tikra

uzimama pozicija bei statusas.

27



Jolita Ragelskyté Kaciy édalo pirkimo motyvai: ,,Whiskas“ atvejis
2. KAéIU EDALO PIRKIMO MOTYVU ANALIZE: » WHISKAS“
ATVEJIS

2. 1. Tyrimo metodika ir eiga

Kaciy édalo pirkimo motyvy tyrimas buvo atliktas siekiant nustatyti pagrindines
produkto pasirinkimo priezastis bei paanalizuoti veiksnius, kurie daro jtaka pirkimui.
Kiekvienas tyrimas atliekamas tam tikrais etapais, kurie yra tarsi viso tyrimo planas ir padeda
nuosekliai dirbti. Visa tyrimo eiga buvo suskaidyta j kelis etapus: pasiruo§img tyrimui, tyrimo

proceso organizavimg ir empiriniy duomeny rinkima ir apdorojimg (zr. 2.1 pav.).

PasiruoSimas tyrimui Tyrimo proceso Empiriniy duomeny

organizavimas: rinkimas ir apdorojimas:
Tyrimo problema Duomeny rinkimo metodo Duomeny rinkimas;
formulavimas; parinkimas; Duomeny analiz¢ ir
Tyrimo objektas Duomeny rinkimo formos interpretavimas;

apibtdinimas; parinkimas; Tyrimo ataskaitos
Tyrimo tikslo ir uzdaviniy > Atrankos biido parinkimas; ) parengimas

nustatymas. Imties dydzio nustatymas

5 2. 1 pav. Tyrimo vykdymo etapai
Saltinis: Sudaryta darbo autorés, remiantis V. Di¢kus (2005) ir K. Kardelis (2007), B. Bitinas ir
kt. (2008 p. 75).

Tyrimo problemqg galima apibréZti Siais klausimais: Kokie pirkimo motyvai yra
svarbiausi §iuo metu renkantis kaciy €dalg? Ar ,.kainos* motyvas yra dominuojantis? Iki Siol
neatlikti tyrimai dél ko renkamasi biitent vienos ar kitos rusies kaciy édalg. Kas lemia
vartotojo apsisprendima?

Tyrimo uZdaviniai:

1. Pagrjsti ir sukonstruoti tyrimo instrumentg.

2. Sudaryti tyrimo imtj.

3. Apdoroti tyrimo duomenis.

4. Remiantis tyrimo rezultatais pateikti tyrimo iSvadas ir rekomendacijas.

Duomeny metodas — Siam tyrimui buvo pritaikyti du skirtingi duomeny rinkimo
metodai:

o  Kokybinis fokusuotos grupés (grupinés diskusijos) bei pusiau stuktiiruoto
individualaus interviu metodas. Siy metody pagalba buvo identifikuoti pagrindiniai kaéiy

¢dalo pirkimo motyvai. Kokybinius tyrimo metodus rekomenduojama taikyti tada, kai butina:
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suprasti vartotojo elgseng ir veiksnius, nulemiancius vartotojo pasirinkima; suvokti vartotojo
sprendimo pirkti priémimo procesa; apraSyti vartotojo pozitrj j produkta, kompanijg ir prekés
zenkla; jvertinti pasitenkinimo esamais produktais lygj; bei kiekybinio tyrimo planui sudaryti
(Bileviciené, JonuSauskas, 2011). Darbe naudotu fokusuoty grupiy metodu galima issiaiskinti
labai specifinius aspektus, kaip vartotojai pasiruosia pirkimui, pagal kg pasirenka produkta,
koks yra sprendimo pirkti priémimo procesas (Blackwel, 2006). Jis naudingas tyrimo
pradzioje, kai tiriama situacija ir sitilomos id¢jos. Fokusuotas grupes dazniausiai sudaro 6—8
asmeny grupés. Tyrimo kokybé priklauso nuo to, kiek informantai jsitraukia j diskusijg, nuo
to, ar tema jiems yra aktuali bei gebéjimo prisiminti savo elgesj tam tikrose situacijose
(Schroder, Zahari, 2008). Dazniausiai fokusuotos grupés organizuojamos pagal tam tikra
bendrg visiems informantams pozymj (amziy, perkamg produkta, pajamas ir pan.) (Krystallis,
Maglaras, Mamalis, 2008). Sj metoda galima taikyti kaip atskira duomeny rinkimo arba kaip
papildomg metoda, taikoma prie§ apklausa, siekiant nustatyti apklausos sandarg, suformuluoti
klausimus ir galimus atsakymy variantus (Bitinas, Rupsiené, Zydzianaité, 2008). Pusiau
struktiruotam (formalizuotam interviu) metodui budinga vidiné struktiira, ta¢iau informantui
leidziama netrukdomai reiksti savo mintis. Viso interviu metu naudojamasi orientaciniais
klausimais, kurie padeda uztikrinti, kad nebiity praleista kas nors svarbaus (Bileviciené,
Jonusauskas, 2011). Interviu metu klausimai uzduodami taip, kad biity kuo labiau is$siaiskintas
vartotojo supratimas, jo nuomon¢, nuostatos, motyvai bei tiriamo produkto vertinimas
(Biedenbach, Bengtsson, Wincent, 2011).

o Kiekybinis anketinés apklausos metodas. Kiekybiniai tyrimai grindZiami
Kiekybiniais informacijos matavimais, iSreiSkiami kiekybiniais rodikliais (Pranulis ir kt.,
2012). Anketa Siame darbe pasirinkta tam, kad kokybinio tyrimo metu identifikuotus kaciy
édalo pirkimo motyvus biity galima surikiuoti pagal teikiamg pirmenybe. Taigi ir anketos
klausimai buvo sudaryti remiantis teorine baigiamojo darbo dalimi bei apdorojus kokybinio
tyrimo duomenis. I$skiriami tokie bendrieji anketos reikalavimai, j kuriuos turi atsizvelgti
tyréjas: turi buti paaiSkinta kam skirtas tyrimas, po to pateikiama trumpa anketos uzpildymo
instrukcija; klausimai turi biiti konkretlis, o atsakymo variantai suprantami; kuo maziau
respondentui tenka raSyti, tuo labiau jis tikisi, kad iSlaitkomas anonimiSkumas; svarbi anketos
apimtis: ilga anketa respondentg atbaido, néra noro atidziai jg skaityti; reikia vengti sudétingy,
erzinandiy klausimy (Kardelis, 2007). Siame darbe naudojami uzdaro tipo klausimai ir tik
keletas atviry, kur respondentui reikéjo paciam jrasyti. Uzdari klausimai, yra tokie, j kuriuos

respondento prasoma pasirinkti viena i$ pateikty atsakymo varianty (Pranulis ir kt., 2012).
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Anketos klausimynas sudarytas i§ 3 daliy: 1. Demografinés charakteristikos. 2. Pirkimo
elgesys ir motyvai. 3. Nuomonés apie ,,Whiskas* produkta.

Duomeny rinkimo forma. Kadangi duomenys buvo renkami dviem metodais —
kiekybiniu ir kokybiniu, tai ir duomeny rinkimo forma buvo skirtinga.

o Kokybinio tyrimo metodams (fokusuotoms grupéms bei pusiau struktiiruotam

individualiam interviu) buvo naudojamas tyrimo instrumentas orientaciniai Kklausimai,

padedantys identifikuoti kaciy édalo pirkimo motyvus skirtinguose sprendimo pirkti

priémimo etapuose (Zr. 2. 1 lentelg), sudaryti remiantis anksciau iSanalizuota literatiira.

2. 1 lentele
Klausimai, naudoti fokusuotoms grupéms / interviu
Nr. Klausimas Sasaja su teorine BBD dalimi
1. Kaip atsiradus katei Jiisy namuose nusprendéte 1.4 poskyryje 1, 2, 3 sprendimo pirkti priémimo
ka jai duosite ésti? etapai.
2. | Pagal ka budami parduotuvéje pasirenkate kurj | 1.2 poskyris — Prekiy pirkimo motyvai; 1.3 — Pirkima
kaciy édalg pirkti? lemiantys veiksniai.
3. | Dél kokiy priezas¢iy bidami PIRKIMO 1.2 poskyris - Prekiy pirkimo motyvai; 1.4 poskyris —
VIETOIJE nusipirktuméte kita produkta negu 4 sprendimo pirkti priémimo etapas.
planavote?
4 Ar visada perkate to paties prekinio zenklo 1.2 poskyris — Prekiy pirkimo motyvai;
kaciy édalg? 1.4 poskyris — 5 sprendimo pirkti priémimo etapas.

*Taip (kodél nusprendé, kad Jusy perkamas
prekés Zenklas yra tinkamiausias?)
*Ne (kodél renkatés vis kitg prekés zenkla?)

5. | Ar perkate ,,Whiskas* ka¢iy édalg? Tyrimg uzsakiusios jmonés gaminamas produktas
*Taip (Kodél perkate ,, Whiskas* kaciy édalg?
*Ne (Kodél neperkate ,,Whiskas* kaciy édalo?)

6. | Kas turéty pasikeisti, kad pirktuméte ,,Whiskas* | Tyrimg uzsakiusios jmonés gaminamas produktas
kaciy édalg? Gal turite kokiy rekomendacijy/
pasitlymy.
o Anketinei apklausai atlikti buvo sudarytas klausimynas, remiantis teorine

bakalauro baigiamojo darbo dalimi bei kokybinio tyrimo apdorotais duomenimis (zr. 1
priedas). Biitina pazyméti, kad anketine apklausa nebuvo siekiama apklausti vien tik tuos
informantus, Kurie dalyvavo kokybiniame tyrime, todél j apklausg buvo jtraukti ir nauji
respondentai.

Atrankos biidas ir tyrimo imtis. Pasirenkant imties dyd; buvo naudojamas
netikimybinis, atsitiktinis informanty parinkimo biuidas — tai toks budas, kai tyrimui
parenkami asmenys, kuriuos lengva rasti (Kardelis, 2005). Kaip teigia V. Zydzitinaité (2007),
imt] sudaro respondentai, kurie atstovauja tiriamg populiacijg, t.y. tirlamyjy imtis turi
pasizymeéti pagrindinémis charakteristikomis, kurios biidingos tiriamai populiacijai. Taigi Sio
baigiamojo bakalauro darbo fokusuotoms grupéms ir pusiau struktiruotam individualiam

interviu informantai pasirinkti ir kriterinés atrankos butu, t. y. atsizZvelgiant } pagrindinj
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kriterijy — auginantys namuose kate. L. RupSienés (2007) teigimu, galima iS anksto
nenumatyti tyrimo imties dydzio, o duomenis rinkti tol, kol jie pradeda kartotis. Atliekant
tyrimg Siame bakalauro baigiamgjame darbe duomenys ir buvo renkami tol, kol prad¢jo
kartotis. Anketiné apklausa taip pat atlikta naudojant netikimybinj atsitiktinj respondenty
parinkimo biida, tik atsizvelgiant j vieng kriterijy — auginantys manuose kate. Taip pat anketa

buvo patalpinta internetingje svetainéje <www.apklausa.lt>.

Tyrimo vieta. Tyrimas buvo atlickamas Siauliy miesto ribose.

Informantai. Tyrimo pradzioje, pirmosios grupinés diskusijos buvo atliktos su
aplinkiniais zmonémis kuriuos buvo lengva rasti. Jauni zmonés buvo atsirenkami i§ lankanciy
universiteta, t.y. iki 24 mety informantai, priklausantys vidurinei socialinei klasei. Pagrindinis
atrankos kriterijus buvo turintys namuose kat¢. Tuo tarpu dalis vyresnio amziaus informanty
buvo taip pat i§ universiteto aplinkos, o kita dalis — i§ tokiy viety, kur galima rasti kaciy
augintojy — prie veterinary kabinety. Vyresniy informanty amzius buvo 30—65 metai.
Socialiniy klasiy pasiskirstymas — jvairus. Biitent skirtingo amziaus, iSsilavinimo bei
priklausymo socialinei klasei informantai buvo pasirinkti norint issiaiskinti kuo daugiau
nuomoniy bei pirkimo motyvy ir uztikrinti tyrimo kokybe.

Tyrimo logika. Tyrimo pradzioje buvo atlikta teoriné pirkimo motyvy, pirkimag
lemian¢iy veiksniy bei sprendimo pirkti priémimo etapy analizé. Jos metu identifikuoti
pagrindiniai prekiy pirkimo motyvai. Kadangi skirtingoms prekéms pirkimo motyvai gali buti
vis kitokie, toliau buvo organizuojamos fokusuotos grupés / pusiau struktiiruotas individualus
interviu, kuriy metu pateikiami orientaciniai klausimai, padedantys susiaurinti teorinés
analizés metu gautg informacijg ir iSsiaiSkinti jau kaciy édalo pirkimo motyvus. Siekiant
1$siaiSkinti labiausiai biidingus kaciy édalo pirkimo motus ir uztikrinti rezultaty patikimuma
fokusuoty grupiy / pusiau struktiiruoto individualaus interviu metu gauta informacija
transformuota j ankets.

Tyrimo vykdymo eiga. Tyrimo vykdymo metu buvo susidurta su sunkumais:
Siandieninis vartotojas uZzsiémes, turintis daug veiklos, aktyvy socialinj gyvenima, tod¢l yra
problema surasti tinkamg laikg ir vieta 6—8 Zzmoniy diskusijai. Tyrimo eigoje (atlikus
pirmuosius 5 grupinius interviu su 20—24 mety jaunimu) informacijai pradéjus kartotis ir
nusprendus ieskoti Siek tiek vyresnio amziaus (30—65 m.) informanty, buvo susidurta su
organizavimo problema, todél nuspresta pakeisti duomeny rinkimo metodg (i§ grupinio
kokybinio j individualy, t. y. pusiau strukttiruotg interviu). IS esmés tyrimo instrumentas yra
tas pats, klausimy struktira ir turinys nesikeiCia, keiCiasi tik tyrimo duomeny iSgavimo

technika, tad tyrimo kokybei tai nejtakojo. Net buvo privalumy, nes individualaus pokalbio
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metu informantai laisviau jautési, nebijojo sulaukti neigiamos aplinkiniy reakcijos. Taigi buvo
atliktas pusiau stuktiiruotas individualus interviu su dar 10 informanty. Kokybinis tyrimas
buvo atlickamas 2012 mety kovo ménes;j.

Grupiniy diskusijy / individualaus interviu tyrimo eiga:

e J[Zanga. Tyrimg atliekantis asmuo prisistato. Informantai supazindinami su tyrimo
tema bei tikslu. Pasakoma ko 1S jy tikisi.

e Interviu. Informantams uzduodami atviro tipo klausimai, kad jie galéty laisvai reiksti
savo mintis apie kaciy édalo pasirinkimg bei priezastis. Palaikoma diskusija.

e Pabaiga. Pasiteirauta gal informantai turi kokiy pasiiilymy ar rekomendacijy kalbéta
tema. Padékojama uz suteiktg informacijg.

Atlikus kokybinj tyrimg, duomenys buvo apdorojami ir remiantis gauta informacija,
sudaryta anketa. Kiekybinis tyrimas buvo atlickamas 2012 mety balandzio mén. Atlikus kaciy
augintojy anketine apklausa, duomenys apdoroti ir nustatytas kaciy edalo pirkimo motyvy
pasiskirstymas pagal svarba.

Tyrimo validumas, patikimumas. Kokybinio tyrimo vykdymo metu (interviu), buvo
naudojama garso jraS§ymo priemoné (diktofonas), kurio pagalba buvo uzfiksuota visa, tiek
grupiniy diskusijy, tiek individualaus (pusiau struktiiruoto) interviu meta gauta informacija. Si
garso jraSymo priemon¢ padéjo apdorojant duomenis, nes esant poreikiui, buvo galima
informacija perklausyti keletg karty.

Tyrimo validumg uZtikrina ir tai, kad informacijai gauti buvo naudojami 2 tyrimo
metodai: interviu (grupinis ir individualus), kuris padéjo susisteminti teoringje darbo dalyje
aptartus motyvus bei veiksnius ir identifikuoti butent kaciy édalo pirkimo motyvai, bei
anketiné apklausa, naudota kokybinio tyrimo metu gautai informacijai patikrinti bei kaciy

édalo pirkimo motyvams, pagal teikiamg pirmenybe, surikiuoti.

2. 2. Kaciy édalo rinkos charakteristika

Lietuvos gyviiny globos draugija (LGGD) mano, kad kas deSimtas Lietuvos gyventojas
laiko Sunj — tai reiskia, kad turima apie 300.000 Suny ir, ko gero, tiek pat kaciy (Skurdenieng,
LSMU Gyvulininkystés institutas). Kiek ir kokiy kaciy (veisliniy ar misriiniy) yra Lietuvoje,
néra tiksliai pateikta jokiuose statistiniuose Saltiniuose, o ir suskai€iuoti visy ne tik namuose,
bet ir lauke gyvenanciy — nebiity galimybiy. Kadangi gyviny laikymas namuose tampa vis
populiaresnis reiskinys, kaciy augintojai ripindamiesi savo gyvinais Vis dazniau perka jau
paruos$tg édalg. Lietuvoje Siuo metu yra tik du pagrindiniai gyviny édalo gamintojai, t. y.
UAB ,Mars Lietuva“ — gaminanti darbe analizuojama ,,Whiskas* kaciy édalg bei UAB
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»Akvatera® (duomenys gauti zvalgybinio tyrimo metu), kurie tiekia savo produktus ne tik
Lietuvos rinkai, bet ir eksportuoja j kitas $alis. Vis didéjantis prekiy asortimentas bei
importuojamos produkcijos kiekis rodo naminiy gyviiny édalo rinkos augima Lietuvoje. Nuo
2005 m. iki 2010 m. naminiy gyviny édalo importas iSaugo nuo 10441,0 t. iki 2010 - 20291,7
t. (Moksliniy tyrimy...2011). Didéjanti rinka uztikrina didesne produkcijos pasiila, bei
kokybés ir kainos konkurencinguma. Taigi vartotojy zvilgsniai vis labiau krypsta j ta
produkta, kurio kaina yra patrauklesné.
Kaciy édalo galima jsigyti visuose didziuosiuose prekybos centruose (Maxima, Rimi,
IKI). Taip pat specialus édalas parduodamas ir veterinarinése vaistinése bei internetinése,
augintiniams skirtuose parduotuvése (pvz. pet24.1t; zoopasarai.lt; zoovet.It ir kt.). Apie kaciy
¢dalo pasirinkima, augintiniy prieziiirg ir kitg riipimg informacija pirkéjai gauna susibiirg ir |
kadiy augintojy klubus, tokius kaip ,, TopMiau®, Siauliy felinology klubas ,,Saulés katés®,
,Unitedcats“ Siaulie¢iy klubas, kuriuose organizuojamos kaéiy parodos, rengiami jvairiis
seminarai bei diskusijos aktualiomis, kacéiy augintojams temomis. Vis labiau pastebimas ir
rekomendacijy poreikis, kurias gali suteikti specialistai. Siuo metu Siauliuose yra jregistruota
7 veterinarijos klinikos, kuriuose galima pasikonsultuoti dél gyviino mitybos bei suteikiama

profesionaly pagalba (Imoniy paieska).

2. 3. Kaciy édalo pirkimo motyvy tyrimo rezultatai

2.3.1. Kokybinio tyrimo rezultatai

Analizuojant fokusuoty grupiy / pusiau struktiiruoto individualaus interviu metu gautg
informacija apie kac¢iy édalo pirkimo motyvus, iSskirtos 27 kategorijos ir 52 subkategorijos,
kurios grindziamos patvirtinan€iais teiginiais. Patvirtinantis teiginys yra interviu metu
informanto i$sakytos nuomonés iStrauka. Bitina pazyméti, kad iStraukose pateikiama
informanty kalba yra netaisyta, originali ir cituojama biitent taip, kaip pasaké informantas.
Analizé atlickama pagal sudaryto interviu klausimyno (zr. 2.1 lentele) eiliSkumg. Analizuojant
fokusuoty grupiy / pusiau struktiiruoto individualaus interviu medziagg siekta identifikuoti
pagrindinius kac¢iy édalo pasirinkimo biidus, pirkimo motyvus bei juos lemiancius veiksnius.

Informantams buvo uzduotas klausimas apie tai, kaip jie atsiradus augintiniui namuose
nusprené ka jam duoti ésti. Siuo klausimu buvo siekta iSsiaidkinti kadiy édalo pasirinkimo

bidus, kurie ir pateikti 2.2 lentel¢je.
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2. 2 lentele

Kaciy édalo pasirinkimo biuidai

Kategorija | Subkategorija Irodantys teiginiai
Pardavusiy »»---pazjstami pataré...“ (Informantas Nr. 1)
= /aplinkiniy ,»--.veterinaro rekomendacijos... “ (Informantas Nr. 2)
j§ Zmoniy ,»---pasiklausém ty i§ ko pirkom...” (Informantas Nr. 3)
e rekomendacijos | ,,...draugy rekomendacijos...” (Informantas Nr. 4)
'g »--.NuvVaziavom j turgy ir mums pasitlé...“ (Informantas Nr. 6)
£ ,»--.kai pirkau kate Seimininkai pasakeé, jeigu nori, kad nesirgty, maitink...
= (Fokusuota grupé Nr. 1)
v »---paklausém ka valgo...“ (Fokusuota grupé Nr. 4)

,,---Sesuo atidave kate ir maisto davé...” (Fokusuota grupé 5)
Reklama ,--.18kart pradéjau galvoti apie matytas reklamas, akyse pradéjo eiti
reklamos...* (Informantas Nr. 4)

,»-..reklamos visokios 1émé...“ (Informantas Nr. 9)

Ankstesné »»--.Dandém i§ pradziy visus tuos kur Zinojom...*“ (Informantas Nr. 1)

patirtis »---kadangi mes turé¢jom katg, tai jau turéjom patirties ir tg pati maistg éda ir
dabartinis...“ (Informantas Nr. 2; Informantas Nr. 5; Fokusuota grupé Nr. 3;
Fokusuota grupé Nr. 4)

,..pabandém kelis ir pasilikom prie dabartinio...“ (Informantas Nr. 7)
»»...viskg méginom... (Informantas Nr. 4; Informantas Nr. 8; Fokusuota
grupé Nr. 5)

,».bandém viska ir pats atsirinko ka ésti...“ (Informantas Nr. 9; Informantas
Nr. 10; Fokusuota grupé Nr. 2; Fokusuota grupé, Nr. 3)

»---Stengémés pajvairinti...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)

,,--.bandém viska i$ eilés, kad tik kg valgytu...“ (Fokusuota grupé Nr. 4)
Naminis maistas | ,,...pirmiausia naminj pieng mazam katinui...* (Fokusuota grupé Nr. 1;
Fokusuota grupé nr. 2; Fokusuota grupé Nr. 5)

»--.pirmiausia kg turéjau, ir ta maitinau...” (Fokusuota grupé Nr. 2)
,»-..namuose turétu, kad bty lengvai jkandamas jaunam kaciukui...”
(Fokusuota grupé Nr. 3)

Kaciy augintojy pasirinkimas

Pigiausias ,»-..18kart rinkausi pigiausig édalg...” (Fokusuota grupé Nr. 3)
variantas

Geriausias ,»...nusprendziau, kad duosiu tai, kas geriausia...” (Informantas Nr. 5)
variantas

Informanty i§sakyta nuomoné apie kaciy édalo pasirinkimo buidus apima dvi kategorijas
,»Kity zmoniy jtaka“ ir ,,Kaciy augintojy pasirinkimas* bei SeSias subkategorijas (zr. 2.2
lentelg). Pasirinkimo ka duoti augintiniui ésti prieZastys labai jvairios. Daugelis informanty
paminéjo, kad apsisprendimg 1émé pardavusiy bei aplinkiniy Zmoniy rekomendacijos. Ypac
didele reikSme¢ produkto pasirinkimui turi veterinaro rekomendacija. Kokj édalg duoti
augintiniui veterinarai rekomendacijas pateikia ir tiesiogiai, gyviny apzitros metu, ir
duodami interviu internetiniuose Saltiniuose, sitilydami atkreipti démesj ; duodamo édalo
kokybe, nes ka¢iy mitybos pagrinda turéty sudaryti mésa. (,,Zvéryno“ veterinarijos gydykla,
2012; Pinigy karta, 2012). Taigi Salia esanciy bei artimy Zzmoniy rekomendacijos turbtit yra
labiausiai vertinamos ir jomis labiausiai pasitikima (tai aptarta ir teorinés dalies 1.3.1
skyrelyje). Taciau fokusuoty grupiy diskusijy / interviu metu isaiskéjo ir tai, kad visgi
reklama taip pat yra tam tikra rekomendacijos forma ir atsiradus poreikiui informantai
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prisimena tai, kg buvo mate per televizijg (Poreikio atsiradimas ir informacijos paieska aptarti
teorinés dalies 1.4 poskyryje). Tyrimas parodé, kad sprendimas, ka duoti katei ésti vis gi
pirmiausia priklauso nuo paties kaciy augintojo pasirinkimo. Subkategorija ankstesné patirtis
apima informanty nuomong, kurie jau yra turé¢j¢ kate ir dabartiniam augintojui duoda tai, kg
1Smégino anksc¢iau arba tai, kg bandymo biidu atsirinko kaip tinkamiausig variantg (Teorinéje
dalyje patirties reikSmé aptarta 1.3.2 skyrelyje). Skirtingose subkategorijose isskirti jvairiis
pasirinkimai — naminis maistas, pigiausias ar geriausias variantas, atspindi informanty
nuomong ne tik apie kaciy édalg, bet ir apie tai, kas jiems yra kateé.

Siekiant i$sisaiskinti pirkimo motyvus pirkimo etape, informanty buvo paklausta pagal
ka parduotuvéje jie pasirenka kaciy édalg. Tyrimo metu paaiskéje motyvai pateikti 2.3
lenteléje.
2. 3 lentele
Kaciy édalo pasirinkimo motyvai PIRKIMO VIETOJE

Kategorija Subkategorija Irodantys teiginiai

Kaina ,»-.-atkreipi démesj j kaing...“ (Informantas Nr. 1)

,»-..daugiau j kaing zitrim...“ (Informantas Nr. 8)

,»-..bet im¢iau ne patj brangiausig ir ne patj pigiausia... (Fokusuota grupé
Nr. 1)

,»---pigiausia...” (Fokusuota grupé Nr. 2)

,»-..a8 gal Zitiré¢iau pagal kaing...” (Fokusuota grupé Nr. 5)

,,...dazniausiai j kaing zitirim...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)

Akcija ,--.pasiziirim akcijg, pvz. 2 uz 1 kaing...“ (Fokusuota grupé Nr. 1;
Fokusuota grupé Nr. 3)

,»...a8 pagal akcija...“ (Fokusuota grupé Nr. 2)

,»-.jel kainavo labai daug ir uzdéta akcija, tai supraséiau, kad geras
produktas...” (Fokusuota grupé nr. 2)

,,-..jel bty akcija geresniam...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)

Ekonominés priezastys

Reklama ,»---pagal tai kiek as$ mates reklama...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)

itaka

Rekomendacijos i§ | ,,...jei pasakyty Cia patiko katinui ir tikrai éda...” (Fokusuota grupé Nr. 5)
aplinkiniy ,»-..konsultuociaus su zmoném ir klausciau kg éda...“ (Fokusuota grupé Nr.
5)

Kity zmoniy

Pakuoté ,»-..patinka katinas ant pakuotés...“ (Informantas Nr. 6)

,»...turi buti patraukli pakuoté...” (Fokusuota grupé Nr. 1)

,»-..Kur graziai pavaizduotas maistas ant pakuotés...“ (Fokusuota grupé Nr.
1)

,»-..kad nebiity maiselis supiltas...” (Fokusuota grupé Nr. 1)

,,...estetiSka pakuoté... ( Fokusuota grupé Nr. 1)

Kiekis ,»..deZutése, nes iseina ekonomiskiau... “ (Informantas Nr. 1)
,,...kad bty didelis kiekis ir nereikéty daznai pirkinéti...“ (Fokusuota grupé
Nr. 1)

Produktas

Kokybé ,»...renkuosi aukstos kokybés...“ (Informantas Nr. 2)

,»...kad bty pilnavertis édalas...” (Informantas Nr. 5)

,-..renki geresnj...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)

,»-..rinkéiausi vidutinés kainos, kad buity kokybiskas...* (Fokusuota grupé
Nr. 2)

»-..kad ir brangesnis, bet turi biti kokybiskas... (Informantas Nr. 9)
,.---t0k], kuris asocijuotysi su aukstesne kokybe...* (Fokusuota grupé Nr. 1)
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2.3 lentelés tesinys

Saugumas »--.zinau, kad nekenkia...“ (Informantas Nr. 2)
»--.z1Uréjom, kas sveikiau...* (Informantas Nr. 4)

Nauda »»-..kad plaukai skrandy susivirskinty...“ (Informantas Nr. 3)
»-.ZiUréjom kas jai naudinga...* (Informantas Nr. 4)

»--.Ziriu, kad biity naudingas...* (Informantas Nr. 5)

»--.Z1riu, kad buty daugiau mineraly, vitaminy ir duoty katinui naudos,
neslinkty plaukai... “ (Fokusuota grupé Nr. 4)

Specifikuotas »»--.renkuosi kastruotiems katinams...« (Informantas Nr. 2)
S ¢édalas ,»-..vienas i§ kriterijy — sterilizuotoms katéms... “ (Informantas Nr. 5)
é é Atitinkantis »---18 pradziy kol buvo mazas, renki mazam kac¢iukui...“ (Informantas Nr. 1;
g 5 kategorija (mazam, | Informantas Nr. 5; Fokusuota grupé Nr. 4; Fokusuota grupé Nr. 5)
suaugusiam, - ZiUréjom mazam, dabar suaugusiam... ““ (Informantas Nr. 3)
senjorui)
Katino pomégiai »-..renkuosi pagal tai ka éda...*“ (Informantas Nr. 1; Informantas Nr. 3;

Informantas Nr. 4; Informantas Nr. 7; Informantas Nr. 8; Informantas Nr.
10; Fokusuota grupé Nr. 3)

,»--.pvz. mano katinas visai Zuvies nevalgo, tai su Zuvim ir neperku...*
(Fokusuota grupe Nr. 1)

»---SU Zuvim nepatinka...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)

»--2vaigzdutes valgé, Zuvy¢iy nevalgé...“ (Fokusuota grupe Nr. 1)
»»---perku tokj, kokj mégsta ir viskas...“ (Fokusuota grupé Nr. 2)
,»---Zinojau, kad patinka jautiena, tai ir rinkausi i$ ty, kurie su jautiena... *
(Fokusuota grupé Nr. 4)

,»-.-pagal tai ka valgo ir ka anksciau pirkusi...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)
,--gali ir uz 50 Lt. nupirkti, bet jis gali nevalgyti...*“ (Informantas Nr. 9)

Individualus ,»-.-tas gyvinas kaip vaikas, renki kaip sau imtum...* (Fokusuota grupé Nr.
sprendimas 1)

,»---ta, kuris atrodo skanus...“ (Fokusuota grupe Nr. 1)

,»...renkuosi tg, kuris man atrodo skanus...* (Fokusuota grupé Nr. 4)
,,-..perku kas man atrodo gerai...*“ (Fokusuota grupé Nr. 5)

Ka¢iy augintojy ir katino pasirinkimas

Informanty nuomoné apie kaciy édalo pasirinkimo motyvus pirkimo vietoje
susiskirsté | penkias kategorijas ir trylika subkategorijy (Zr. 2.3 lentelg). Pries atliekant
pirkima, t. y. renkantis kurj produktg pirkti, bei paties pirkimo metu pasirinkimg lemia tam
tikri motyvai. (Alternatyvy jvertinimas ir pirkimas aptartas teorinéje dalyje 1.4 poskyryje).
Fokusuoty grupiy diskusijy bei interviu metu iSrySkeéjusios ekonominés priezastys daznai
nulemia ir ka¢iy édalo pasirinkimg. Bitent informanty paminéta kaina bei akcija daznai yra
pagrindiniai motyvai pasirenkant kurj produkta pirkti. Kainos ir akcijos daroma jtaka
pastebima ir jvairiuose forumuose, zmoniy diskusijose (Unitedcats, Supermamy klubas). Kaip
ir Siame informanty paminétame atsakyme, taip ir teorijoje kaina buvo aptartas kaip vienas i$
svarbiausiy pirkimo motyvy (Zr. 1.2 poskyryje).

Fokusuoty grupiy / interviu metu gauti duomenys parodé, kad pirkéjai taip pat jaucia ir
kity Zmoniy daroma poveikj jy apsisprendimui. Tai, kad prie apsisprendimo kg pirkti prisideda
ir kiti zmonés ir kad jy daroma jtaka tikrai labai didelé, jrodo ir pirmame klausime iSskirta ir

jau aptarta ta pati kategorija (zr. 2.2 lentelg).
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Produkto iSskirta kategorija didziausia. Tyrimo metu informantai jvardijo daugybe su
produktu susijusiy priezas¢iy, dél kuriy pasirenkamas kaciy édalas. Svarbus aspektas —
pakuoté. Butent ji yra pirmoji komunikacijos priemoné su pirkéju, nes pirkéjas pirmiausia
pamato pakuote. Pakuoté gali suteikti pirkéjui komforto, ar buti pasirenkama dél prekés
zenklo zinomumo (komforto ir prestizo motyvai aptarti teorinés dalies 1.2 poskyryje). Kiekis
— tai dar viena kaciy édalo pasirinkimo priezastis, kurig paminéjo informantai. Kokybé,
saugumas ir nauda — neatsiejami dalykai kaciy édalo rinkoje. Visi Sie pirkimo motyvai jau
buvo aptarti 1.2 poskyryje ir tyrimo metu gauta informacija tik patvirtino teorinéje dalyje
aptartas jzvalgas, kad daznai pirkéjai nori jsigyti kokybiska produkta, ir renkantis kaciy édalg
labai svarbiis yra saugumo (kad augintiniui nieko nenutikty) bei naudos (kad biity naudingas
katés organizmui) motyvai. Apie kaciy édalo klasifikacija bei buitinybe atkreipti démesj i jo
kokybe interneto publikuojamose straipsniuose pasisako ir ka¢iy mylétojai, kurie teigia, kad
saugesnis ir katés organizmui naudingesnis yra aukStesnés klasés produktas (Lietuvos
felinology draugija, 2012).

Priklausomai nuo to, kokig kat¢ informantai augina namuose buvo isskirta ir produkto
savybiy Kategorija. Tyrimo metu iSaiSkéjo, jog daznai kaéiy édalas pasirenkamas pagal tai,
kokio amziaus yra katé t. y. atitinkantis kategorijg (mazam, suaugusiam, senjorui) produktas
arba specifikuotas édalas skirtas sterilizuotoms / kastruotiems katinams. Apie tai, kad
kiekvienai katei turi buti parinktas specialus édalas, priklausomai nuo gyviiny amziaus, svorio

Vis délto, kaip visi informantai mingjo, pirmiausia yra augintojo pasirinkimas, taciau
atsizvelgiama ir j katino norus, nes pirkéjas priima individualy sprendima, kurj produkta
pirkti, o katé éda jj arba ne pagal savo pomégius (Tai dar vienas teorinéje dalyje 1.2 poskyryje
jau aptartas prekés patikimo motyvas).

Siekiant iSsiaiSkinti ar pirkimo motyvy pasikeitimas galimas paties pirkimo metu,
informanty buvo paklausta dé¢l kokiy priezasCiy jie pakeity savo iSankstinj sprendima. Gauti
duomenys pateikiami 2.4 lenteléje.

Analizuojant priezastis / motyvus, dél kuriy biity nusipirktas kitas produktas negu
buvo planuota, informanty nuomoné apima keturias kategorijas ir astuonias subkategorijas

(Zr. 2.4 lentele)(Pirkimo motyvai aptarti teoriné dalyje 1.2 poskyryje, pirkimo etapas — 1.4
poskyryje).
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2. 4 lentelé

Priezastys, dél kuriy PIRKIMO VIETOJE galéty buti nusipirktas Kito prekés Zenklo kaciy

édalas nei buvo planuota

Kategorija | Subkategorija Patvirtinantys teiginiai
Akcija ,,-..jeigu bty akcija ant brangesnio ir kaina biity tokia kokio paprastai perki,
-8 tada tikrai pakeis¢iau nuomone ir paméginciau...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)
>§ ,»--J€1gU UZ tg pacia kaing galé&iau nupirkti geresnj...“ (Fokusuota grupé Nr.
.a 2)
2 ,»-..kaina galéty paveikti...“ (Fokusuota grupé Nr. 3)
g ,»...manau, kad akcija...“ (Informantas Nr. 1)
é ,-.akcija...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)
w ,»...Zilirim kur akcija yra...“ (Informantas Nr. 3)
,»-.akcija brangesniam maistui, bet kuris su akcija kainuoty tiek pat, kiek tas
kurj perku...“ (Informantas Nr. 6)
,»-..akcija jeigu biitu brangesniam...* (Informantas Nr. 9)
Profesionaly ,»...tik jeigu patarty specialistas... (Informantas Nr. 2; Informantas Nr. 7)
o rekomendacijos ,»...jeigu parekomenduoty i$manantis Zmogus... (Fokusuota grupé Nr. 4)
g Pazjstamy zmoniy | | draugés, kuri turi kating patarimai...” (Informantas Nr. 4)
g rekomendacijos ,»-..jeigu draugas rekomenduoty...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)
g ,--j€igu paZjstamas zmogus pasakyty $itas tikrai geresnis...“ (Fokusuota
= grupé nr. 2)
G ,»...sutiktam paZjstamui pasakius, kad ta pirk, tas tikrai geras...“ (Fokusuota

grupé Nr. 5)
,»-..artimy Zmoniy rekomendacijos... (Fokusuota grupé Nr. 4)

Kitoks produktas/produkto
pateikimas

Naujiena

,»-..Naujas produktas, sveikesnis katei...“ (Informantas Nr. 4)

,»...koks nors Zenklas, kad tai nauja...“ (Informantas Nr. 8; Fokusuota grupé
Nr. 3)

,»...naujas grazesnis jpakavimas...“ (Informantas Nr. 9)

,»...Naujiena, pagerintas maistas...”“ (Fokusuota grupé Nr. 4)
,»...isreklamuotas naujas produktas pirkimo vietoje...“ (Fokusuota grupé Nr.
2)

,»...pamatyta arba iSgirsta naujiena, gausus vitaminy kiekis...“ (Fokusuota
grupé Nr. 5)

,,...naujiena kuri jtikinty... (Informantas Nr. 5)

Efektingas
i$skirtinumas

,»...man reikia parodyti produkto i§skirtinuma...““ (Informantas Nr. 4)
,»...kazkokie i§skirtiniai pazenklinimai...* (Fokusuota grupé Nr. 3)
,»-..jeigu produktas kazkuo iSsiskirty i kity...“ (Informantas Nr. 10)

Produktas

Saugumas

,»-..jel pamatyciau, kad produktas yra sveikesnis katei...” (Informantas Nr. 4)

Kokybé

,»-..jtikinimas, kad tai yra geresné kokybé...“ (Informantas Nr. 5)
,»-..j€1 pamaty&iau produkta geresnés kokybés...“ (Fokusuota grupé, Nr. 3)

Nauda

,»-..j€l parodyty naudg katei...“ (Informantas Nr. 4)
,»...naudingiau, sukurta didesné verté... (Informantas Nr. 5)
,»...ekonomiskesné pakuoté...” (Fokusuota grupé Nr. 5)

Atlikus individualy interviu / fokusuoty grupiy diskusijas, gauti rezultatai parodé, kad

pagrindinés priezastys, dél kuriy galéty buti nupirktas kitas produktas negu planuota biity

§ios:

e Ekonominé priezastis. Kaip ir bet kurioje kito rinkoje, taip ir renkantis kaciy édala,

daznas pirkimo motyvas yra akcija. Atliekant §j tyrima, ji taip pat nebuvo iSimtis ir
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biutent akcija informanty buvo jvardyta kaip viena i§ priezasCiy, d¢l ko galéty buti
pakeistas sprendimas pirkti.

Kity Zmoniy jtaka. Kaip ir anksCiau aptartuose tyrimo klausimuose (zr. 2.2, 2.3, 2.4
lenteles), informanty nuomone, profesionaly it pazjstamy zZmoniy rekomendacija buity
viena i§ svarbiausiy priezas¢iy, dél kurios buty pakeistas pasirinkimas pirkti (Artimy
Zmoniy patarimy svarba ir reikSmé teorin€je dalyje aptarta 1.3 poskyryje).

Kitoks produktas / produkto pateikimas pasak tyrime dalyvavusiy informanty padéty
atkreipti démesj ir sudominus naujiena arba kokiu efektyviu isskirtinumu, galéty buti
pakeistas sprendimas pirkti.

Produktas. Kaip jau aptarta anksCiau (zr. 2.3 lentele), jsitikinus produkto saugumu,
auksta kokybe bei teikiama nauda tyrime dalyvave informantai iSsaké galésiantys
pakeisti savo sprendima ir nusipirkti kitg kaciy édalg negu planavo (Visi $itie motyvai
aptarti teorinés dalies 1.2 poskyryje).

Labai svarbus yra elgsenos po pirkimo etapas. Jeigu pirkéjas yra patenkintas produktu,

tikétina, kad jis ji pirks ir dar karta (teorinéje dalyje aptarta 1.4 poskyryje). Todél norint

iSsiaiskinti kas sukuria lojalumg prekés zenklui, informantai buvo paprasyti jvardyti

priezastis, del kuriy visada perka ta patj produkta. Jos pateiktos 2.5 lentel¢je.

2. 5 lentelé

Priezastys, dél kuriy visada perkamas to paties prekés Zenklo kaciy édalas

Kategorija Subkategorija Irodantys teiginiai
Pazjstamy Zmoniy ,»--.Kai parsiveziau, tai draugai pasakeé ta pirkti ir perku...*
%’ rekomendacijos (Informantas Nr. 4; Fokusuota grupé Nr. 1)
'; ,»-..18 ten kur pirkau saké, kad jj duoti...““ (Fokusuota grupé Nr. 5)
E Veterinaro ,»..kadangi veterinaras rekomendavo, tai ir perkam...*
g rekomendacijos (Informantas Nr. 2)
b=y ,»..kaZkada veterinaras davé pabandyti, ir jai patiko...“ (Fokusuota
M grupé Nr. 1)
Geriausi atsiliepimai ,»...geriausia, kas tik gali biiti pasifilyta LT rinkai...““ (Informantas
Nr. 5)
,»-..Nes geri atsiliepimai ir asociacijos...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)
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2.5 lentelés tesinys

Turéta patirtis ,»...radau tg, kurj éda ir nebekaitalioju...” (Informantas Nr. 1;
Informantas Nr. 5; Informantas Nr. 8; Fokusuota grupé Nr. 2)
»»-..aiskus normavimas...“ (Informantas Nr. 5)

,»-..kiti nepatiko, tai pasilikom prie $ito...““ (Informantas Nr. 7)
,»...dazniausiai ta patj, nes kitus nenoriai éda...“ (Informantas Nr.
9)

,»-..nes nieko daugiau nevalgo...“ (Informantas Nr. 10; Fokusuota
grupé Nr.1; Fokusuota grupé Nr. 2; Fokusuota grupé Nr. 3;
Fokusuota grupé Nr. 4)

,....katé éda ir nieko blogo nuo jo nenutiko...““ (Fokusuota grupe
Nr. 1)

,»-..1abai gerai katinas édé pirmga karta...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)
,»-..atrodo, kad tinkamas, nes patinka katei...“ (Fokusuota grupé
Nr. 5)

Katino pasirinkimas

Specifikuotas ¢dalas ,,...sterilizuotoms katéms...*“ (Informantas Nr. 5)

Naudingas ¢dalas ,»...Seriasi mazai...*“ (Informantas Nr. 5)

,»...sveikesnis katinas atrodo, kai jj éda...“ (Fokusuota grupé Nr. 5)

Produkto
savybés

Informanty i$sakytos priezastys, dél kuriy visada perka to paties prekés Zenklo
kaciy édala buvo suskirstytos j tris kategorijas ir SeSias subkategorijas (zr. 2.5 lentele). Viena
i§ pasirinkimo pirkti visada tg patj produkta prieZas¢iy buvo kaip ir ankstesniuose
atsakymuose (zr. 2.2, 2.3, 2.4 lenteles) vyravusi kity Zmoniy jtaka. Patikimas veterinary,
pazjstamy zmoniy rekomendacijas patvirtinantys geri atsiliepimai uztikrina pasitikéjima kaciy
édalu ir jo tinkamumu katei, bei sukuria lojalumg prekés zenklui.

Dar vienas aspektas, i1SrySkejes interviu metu ir uZtikrinantis nuolatinj to paties produkto
pirkima yra katino pasirinkimas. Biitent furéta patirtis iSbandant produkts ir jsitikinant, kad jj
gerai éda augintinis, sukuria tam tikras nuostatas bei nuomones, kurios jeigu yra teigiamos,
garantuoja pakartotinj pirkimg, t. y. elgseng po pirkimo (ji aptarta teorinés dalies 1.4
poskyryje, turéta patirtis bei nuostatos ir nuomonés aptarti 1.3.2 skyrelyje).

Taciau kaip jau buvo minéta ankstesniuose informacijos apdorojimo lentelése,
informantai didelj démes;j kreipia ir j produkto savybes. Atsizvelgiant j turimg augintinj, jeigu
yra poreikis, jis turi bati specifikuotas ir savaime suprantama, kad visi informantai, kaip
mylintys savo kates asmenys riipinasi, kad kaciy édalas bty ir naudingas jy augintiniui.

Svarbs ir vis kito prekés Zenklo pirkimo motyvai, tad informantai i§sakyta nuomoné

pateikiama 2.6 lenteléje.
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2. 6 lentelé

Priezastys, dél kuriy perkamas vis kito prekés Zenklo kaciy édalas

Kategorija Irodantys teiginiai

Edalo jvairové ,»-..kaip prieda / delikatesg...““ (Informantas Nr. 2)

,-..turiu 3 mégstamiausius pavadinimus ir vieng dieng duodu viena, kita— kita..."
(Informantas Nr. 3)

,»-..kaitaliojam, kad neatsibosty...“ (Informantas Nr. 6; Fokusuota grupé Nr. 1;
Fokusuota grupé, Nr. 3; Fokusuota grupé Nr. 4; Fokusuota grupé Nr. 5)

»-.. perki kaip pats valgytum, juk pats nevalgytum visada tg patj...” (Fokusuota grupé

Nr. 1)
»»-..dél pajvairinimo, skonio pakeitimo...” (Fokusuota grupé Nr. 2; Fokusuota grupé
Nr. 5)

Naujoves »-..nOTis1 i§méginti kazkg nauja...““ (Fokusuota grupé Nr. 2)

Katino sveikata ,»-..buvo blogai su viduriais, tai pakeitém...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)
,»-..veterinaro rekomendacija kurj laikg duoti kai buvo blogai...“ (Fokusuota grupé Nr.
1)

,»-..ligos nuo to prasto i§ prekybos centry...” (Fokusuota grupé Nr. 1)

Priezastys, dél kuriy perkamas vis kito prekés Zenklo kaciy édalas, apima tris
kategorijas (zr. 2.6 lentele). Individualaus / fokusuotu grupiy diskusijy metu gauta informacija
parodé, kad kito prekés Zenklo pasirinkimo pagrindiniai motyvai gali biiti:

Edalo jvairoves. Sioje kategorijoje informantai yra orientuoti j savo augintinj ir
norédami jam pajvairinti édala, renkasi vis kita produkty. VisiSkai kitokia kategorija yra
naujovés, kKurios labiau buidingos ne katinui, o pirmiausia jdomios jo augintojui. Taciau labai
svarbus interviu metu iSrySkéjes aspektas, kuris buvo budingas visiems informantams —
katino sveikata. Butent atsizvelgdami j jg informantai dazniausiai nusprendzia kokj édalg
pasirinkti.

Atsizvelgiant ] tai, kad Sio darbo tyrimas susij¢s su konkreciu ,,Whiskas* prekés Zenklu,
siekiant iSsiaiSkinti Sio kaciy édalo pirkimo motyvus informantai ir buvo paprasyti i8sakyti
savo nuomong d¢l ko ji pasirenka. Gauti duomenys pateikiami 2.7 lentel¢je.

2.7 lentelé

»Whiskas* ka¢iy édalo pirkimo motyvai

Kategorija Subkategorija Irodantys teiginiai

Pakuote ,»-..skanios pakuotés...”“ (Informantas Nr. 5)
,»-..traukianti akj pakuoteé...” (Fokusuota grupé Nr. 1)

8 ,,-..j1 man kaip tik labai patinka ir atrodo tokia prabangesné, ir atrodo

é geresné kokybé...“ (Fokusuota grupé Nr. 3)

E Kokybe ,»...8lapias tinkantis katino sveikatai...““ (Informantas Nr. 2)
,»-..auk§¢iausios kokybés, koks yra prekybos centre...“ (Informantas
Nr. 5)
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2.7 lentelés tesinys

Reklama ,»...daug nuveiké reklama, ilgam jtikino, kad tai geresnis produktas
savo kategorijoje... (Informantas Nr. 5)

,»-..1abai asocijuojas su reklama ,, Whiskas* — ka¢iy maistas...*
(Fokusuota grupé Nr. 1)

~

Kity
zmoniy
itaka

Katino pomégiai ,»...skaniau éda negu kitus...*“ (Informantas Nr. 3)
,»-..patinka katinui...“ (Informantas Nr. 5)
,»-..nes mégsta... (Fokusuota grupé Nr. 2)

,»-..kadangi éda, tai pakaitalioju su kitu maistu... (Fokusuota grupe
Nr. 3)

,»...1abiausiai patiko i§ visy méginty...“ (Fokusuota grupé Nr. 3)
,-..valgo su jautiena...” (Fokusuota grupé Nr. 4)

Katino pasirinkimas

Aptariant kaciy édalo ,,Whiskas“ pirkimo motyvus, isskiriama trys kategorijos ir
keturios subkategorijos (Zr. 2.7 lentele¢). Atlikto tyrimo rezultatai parodé, kad pagrindiniai
,»Whiskas® pirkimo motyvai pasiskirsté taip:

Produktas. Didelg reiksme kaciy édalo pasirinkime turi pakuote. Kadangi pakuoté yra
viena 1§ komunikaciniy priemoniy su pirkéju (tai jau buvo aptarta anksCiau), tai butent
tinkamai parinkta ,,Whiskas*“ pakuoté pritraukia pirkéjus ir yra vienas i§ informanty jvardyty
pirkimo motyvy (Pakuoté kaip pirkimo motyvas nebuvo aptartas teorinéje dalyje, taciau buvo
minéta, kad ji gali suteikti komforto, prestizo bei saugumo jausma, ir $ie motyvai aptarti
teorinés dalies 1.2 poskyryje).

Kokybé. Tai dar vienas informanty jvardytas motyvas, dél ko pasirenkamas ,,Whiskas*
produktas (Jis taip pat aptartas teorinés dalies 1.2 poskyryje). Kity Zmoniy jtaka. Tinkamali
parinkta ,,Whiskas® reklama jtikino pirkéjus, kad tai yra geras produktas ir verta jj nusipirkti.
Tai patvirtina ir tyrime dalyvavusiy dalis informanty, kurie pasirinko ,,Whiskas* butent del
matytos ir patikusios reklamos. Katino pasirinkimas. Kaip ir kiekviena preké, perkama tik ta,
kuri patinka, taip ir kaciy édalas, norint kad jj pirkty turi patikti ne tik pirkéjui, bet svarbiausia
jo katinu, t. y. jis turi jj mégti. ,,Whiskas* patinka ir tyrime dalyvavusiems informantams ir jy
katéms, todél jis ir yra perkamas (Sis motyvas taip pat aptartas teorinés dalies 1.2 poskyryje).

Norint padidinti pirkéjy skai€iy, labai svarbu i$siaiskinti ir nepirkimo prieZastis. Kadanti
tarp visy tyrime dalyvavusiy informanty buvo ir tokiy, kurie neperka ,,Whiskas* kaciy édalo,
tai jy buvo paprasyta jvardyti biitent Sio produkto nepirkimo priezastis. Gauti duomenys

pateikiami 2.8 lenteléje.
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2. 8 lentelé
»Whiskas* kaciy édalo nepirkimo prieZastys
Kategorija Subkategorija Irodantys teiginiai
Kaina ...kadangi yra brangesnis, tai nenorim pripratinti...*
2 é ’(’Informagtaz Nr. 1) ’ i
§ § ,»--jis yra brangesnis...““ (Fokusuota grupé Nr. 1)
% = ,,...brangus, tai nuperku tik tada, kai noriu katinukui kazka
gero padaryti...” (Fokusuota grupé Nr. 5)
Cl Baime/nepatikimumas ,,...5aUsas netinka katino sveikatai...” (Informantas Nr. 2)
Eﬂ 'é ,»...nes niekada i§ prekybos centro nepirkéiau...“ (Informantas
23 N 7)
2 & ,»-.bijau, kad nuo jo bus kaciukui blogai...“ (Fokusuota grupé
A~ Nr. 1)
” Pakuoté ,»-..N€s sauso nepatogi, ne kartoniné pakuoté...” (Fokusuota
_;i — grupeNr. 1) __ .
8 udetis ,»+-:JiS SKystesnis negu kiti...* (Fokusuota grupé Nr. 1)
a ,»-..gabaliukai atrodo pateZe...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)
Needa augintinis ,»...tikriausiai neéda...“ (Informantas Nr. 4)
,»...1es tik Zele nulaizé, o gabaliuky neédé...““ (Informantas Nr.
3 8)
3 ,»-..esU pirkes, bet nelabai valgé, tai neperku daugiau...*
§ (Informantas Nr. 9; Informantas Nr. 10)
= ,»-..nevalgo sauso ,,Whiskas*...““ (Fokusuota grupé Nr. 2)
:% ,»-..méginom, bet nevalgo...““ (Fokusuota grupé, Nr. 3)
Z ,,-..nevalgo nieko i§ ,,Whiskas®, kai nupirkom atéjo, pauosté ir
is¢jo...“ (Fokusuota grupé Nr. 4)
Niekada nemégintas ,,...perku ta kur visada ir niekada nedaviau ,,Whiskas*...“
produktas (Fokusuota grupé Nr. 2)
,»-..nesu mégines... (Fokusuota grupé Nr. 5)

Neperkandiy ,,Whiskas*“ kaciy édalo priezastys apima keturias kategorijas ir Sesias
subkategorijas (Zr. 2.8 lentele). Ekonominés priezastys dazniausiai vyrauja visada. Taip yra ir
su ,,Whiskas* kac¢iy édalu, kurio kaina tam tikrai daliai pirkéjy yra netinkama ir jvardijama
kaip viena 1§ Sio produkto nepirkimo prieZzas€iy. Informantai, jvardij¢ Sig priezast] kaip
pagrinding, dél ko neperka ,,Whiskas* produkto yra vadinami ,,kainos pirkéjai“ ir jiems ji yra
perdidelé, todél renkamasi tg, kas pigiau. Vyraujanéios psichologinés priezastys yra labai
stiprios ir informanty jvardyta baimés | nepatikimumo priezastj, dél kurios neperkamas
,»Whiskas* gali bati labai sudétinga pakeisti. ,,Whiskas* produkzo sudétis ir nepatogi pakuoté
taip pat yra nevisiems kacCiy augintojams ir katéms tinkama, nes dalis tyrime dalyvavusiy
informanty juos jvardijo taip pat kaip nepirkimo priezastis. Taciau bitina atkreipti démesj,
kad pakuoté buvo jvardyti ir kaip ,,Whiskas* kaciy édalo pirkimo motyvas (zr. 2.7 lentele) ir
kaip nepirkimo priezastis (zr. 2.8 lentele), tai galima daryti prielaida, kad viskas priklauso ir
nuo kiekvieno pirkéjo ir nuo jo augintinio ir vieniems pirkéjams ji yra gera, kitiems — ne.
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Turéta neigiami aspektai taip pat lémé tolimesnj pozitrj j ,,Whiskas®“ kaciy édala.

Neperkantys ,,Whiskas* informantai isbandé, bet jy augintiniui jis nepatiko (Patikimo

motyvas aptartas teorinés dalies 1.2 poskyryje). Tyrimo eigoje atsirado ir tokiy, kurie niekada

nemégino ,,Whiskas® taigi tai Zenklas, kad dar ne visi Zino §j produkta, taciau iSgirde apie jj

susidoméjo ir saké pameéginsia.

Visgi norint i$siaiSkinti kg ,,Whiskas* kaciy édalo gamintojai turéty pakeisti, kad

pirkéjai pasirinkty §j produkta, informanty buvo paprasyta jvardyti veisknius, kuriems

pasikeitus jie pasirinkty ,,Whiskas*. Gauti duomenys pateikiami 2.9 lentel¢je.

2.9 lentelé

Veiksniai, kuriems pasikeitus biity perkamas ,,Whiskas* kac¢iy édalas

Kategorija

Subkategorija

Irodantys teiginiai

Kity Zmoniy jtaka

Reklama

,»-..gera reklama...* (Fokusuota grupé Nr. 1)

,»...daugiau reklamos reikéty...““ (Fokusuota grupé
Nr. 3)

Veterinary rekomendacijos

,,---Jeigu specialistas sakyty pirk Sita, tame daugiau
vitaminy...” (Informantas Nr. 4)

,»...atrodo, kad veterinarai zino ka siilo...“
(Informantas Nr. 5)

Produkto savybés

Pakuoté

»»-..jel bilty uZspaudziama pakuoté...“ (Fokusuota
grupé Nr. 1; Fokusuota grupé Nr. 4)

,»-..didesné pakuoté...” (Fokusuota grupé Nr. 4;
Fokusuota grupé Nr. 5)

Kokybé

,»-.jéi parodyty kad yra kokybigkas...“ (Informantas
Nr. 4)

,»--jeigu biity kokybiskas, tada katinas ésty ir
pirkéiau... (Informantas Nr. 9)

,»--.jel zino&iau kad tikrai bus gerai...“ (Fokusuota
grupé 1)

,»--.jeigu bildiau garantuotas dél kokybés...
(Fokusuota grupé Nr. 3)

,»---J€igu buty daug naudingy medZiagy turintis
produktas... (Fokusuota grupé Nr. 5)

Saugumas

,,--.j€igu biity saugus ir nepakenkty katino
sveikatai...” (Informantas Nr. 2; Informantas Nr. 7)
,,--je1 Zino¢iau, kad nieko katinui neatsitiks,
nesusirgty...” (Fokusuota grupé nr. 1)

»»--j€igu Zino&iau, kad katinui bus nuo jo gerai...*
(Fokusuota grupé Nr. 2)

Katino pomégiai

,»-..pirk&iau jeigu ésty...““ (Informantas Nr. 4
Informantas Nr. 8; Informantas Nr. 10)

,»-..jeigu katé ésty tik ,,Whiskas®...* (Informantas
Nr. 6)

Naujas skonis

,»-..a% tai naujoves i¥bandau... (Fokusuota grupé
Nr. 2)

,»-..Nauji skoniai...“ (Fokusuota grupé Nr. 4)
,»--.Jel pamaty¢iau naujiena ir skaniai atrodyty...*
(Fokusuotos grupés Nr. 5)
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2.9 lentelés tesinys

Naujas produktas ,»...naujas pasidlymas, naujas produktas ne
ekonomingés klasés, kad ir brangesnis, bet
jtikinantis, kad geros kokybés, daug mésos ir t. t...“
(Informantas Nr. 5)

,»-..kodél néra ,,Whiskas* lazdeliy, parvezu

lauktuviy i§ uZsienio 1 pakuotés 10 lazdeliy...*
(Fokusuota grupé Nr. 1)

,»-..j€1 bty sterilizuotoms / kastruotiems

katinams...“ (Informantas Nr. 2; Fokusuota grupé
Nr. 2)

,»--jeigu bty koks nors naujas su staigmenéle
viduj...“ (Fokusuota grupé Nr. 1)

Kaina »---jeigu akcija bity... (Fokusuota grupé Nr. 1)

tis

,»-..daug kg lemia kaina...“ (Fokusuota grupé Nr. 3)
,»-.jeigu jis biity pigesnis... (Informantas Nr. 1;
Informantas Nr. 3; Informantas Nr. 8; Fokusuota
grupé Nr. 5)

~

Ekonominé
priezas

Veiksniai, kuriems pasikeitus buty perkamas ,,Whiskas“ kac¢iy édalas apima tris
kategorijas ir devynias subkategorijas (zr. 2.9 lentelg). Kaip ir anksCiau aptariant tyrimo
duomenis, taip ir Siuo klausimu informantai iSsaké kity Zmoniy jtakos svarba. Veterinary
rekomenduotas produktas pirkéjams atrodo patikimesnis ir kaciy augintojai, kurie labai
ripinasi savo katés sveikata jj renkasi labiau. Taip pat ir su ankséiau iSsakyta reklamos
reikSme. Visgi netiesioginé rekomendacija per televizija padeda patikéti produktu.

Labai svarbios ir produkto savybés. Norint pritraukti didesnj skaiéiy pirkéjy,
informantai jvardijo nemazai veiksniy, susijusiy su paciu produktu. Nors ankséiau buvo
minéta pakuoté kaip teigiamas ,,Whiskas* aspektas, dalis informanty i$saké savo nuomoné,
kad padarius patogesng pakuote, jy nepirkimo priezastys dingty. Pirkejai, orientuoti j kokybe,
neperka ,,Whiskas* kaciy édalo tik todél, kad jis atrodo nepakankamai kokybiskas, tad norint
prisitraukti tokius pirkéjus, informantai iSsaké pasitlyma pateikti naujg, kokybiskesnj
produktg, arba jrodyti esamo auksta kokybe ir garantuoti, kad jis yra saugus. Daugéjant
sterilizuoty/kastruoty katiny, atsiranda vis didesnis specifikuoto ¢dalo poreikis, ko ,,Whiskas*
produkty asortimente néra, taigi tai galéty buti dar vienas pasiilymas bitent pateikiant
specifikuotg produkta. Visgi svarbiausi yra katino pomégiai ir jeigu katinui nepatinka
,»Whiskas* edalas, turbiit tai ne jo klientas, arba reikia atrasti naujg skonj, tinkantj biitent jam.
Tacdiau labai svarbi iSlieka ir ekonominé priezastis — kaina, kurig sumazinus pavyksta

pritraukti tik ,,akcijos pirkéja‘.
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Atliekant kokybinj tyrima, fokusuoty grupiy diskusijy bei individualaus interviu metu,

nepaisant to, kad tyrimo klausimuose tokio klausimo nebuvo, iSaiskéjo ir tokios kaciy
augintojy susiformavusios nuostatos (zr. 2.10 lentelg).

2. 10 lentelé

Nuostatos apie kaciy édala

Nuostatos

Veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni

Prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko produkto katéms

Veislinéms katéms, reikia labiau specializuoty produkty negu paprastoms

Beveik visi tyrime dalyvave informantai man¢, kad veterinaro rekomenduoti produktai
yra geresni, nes specialistas Zino kas geriausia ir ko reikia augintiniui. Taip pat | kokybe
orientuoty informanty nuomone, gera produkta galima jsigyti tik i§ specialios parduotuvés.
Tuo tarpu nepriklausomai nuo to kokig kate (veisling ar paprasta) tyrime dalyvave informantai
augina namuose, dauguma mane, kad veisliniy kaciy priezitrai reikia labiau specializuoty
produkty. Taigi galima daryti prielaidg, kad butent Sios ar kitos kaciy augintojy
susiformavusios nuostatos labiausiai lemia kaciy édalo pasirinkimg bei pirkimo motyvus todél
jeigu jos yra klaidingos, tereikia tik tg klaidinguma jrodyti ir tikétina, kad kaciy édalo pirkejy
elgsena pasikeis.

Siekiant uztikrinti kokybinio tyrimo metu gautos informacijos teisingumq bei nustatyti
pirkimo motyvy pasiskirstymq pagal svarbumg, toliau analizuojami kiekybinio tyrimo metu

gauti duomenys.

2.3.2. Kiekybinio tyrimo rezultatai

Kiekybinio tyrimo metu buvo apklausta 85 respondentai. Anketa (zr. 1 prieda) buvo
padalinta kaciy augintojams, laukiantiems prie veterinaro kabineto bei patalpinta

www.apklausa.lt. Duomenys apdoroti Exel ir SPSS programy pagalba.

2. 11 lentelé
Demografinés charakteristikos (N=85)

Amzius DazZniy sk. ISsilavinimas Dazniy sk.
Iki 24 m. 33 Profesinis 1
25-34 m. 17 Vidurinis 18
35-44 m. 16 Aukstesnysis 14
45-54 m. 10 Nebaigtas aukstasis 2
55-64 m. 4 Aukstasis 50
65 m. ir daugiau 5
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Tyrimo metu buvo apklausti jvairaus amziaus respondentai. Daugiausia respondenty,
net 38 proc. buvo jauni zmonés, iki 24 mety amziaus. Kai tuo tarpu maziausiai — tik 5 proc.
visy apklaustyjy sudaré 55—64 mety respondentai (zr. 2.11 lentele). Respondenty
i§silavinimas taip pat jvairus, tac¢iau daugiausia tyrime dalyvavusiy kac¢iy augintojy turéjo
aukstajj iSsilavinimg. Tokie respondentai sudaré net 60 proc. visy apklaustyjy. Taip pat,
dauguma, net 21 proc. turéjo vidurinj issilavinimag, tuo tarpu maziausiai respondenty buvo

turin¢iy profesinj i$silavinima, ir jie sudaré tik 1 proc. visy apklaustyjy.

Galiu sau leisti isigyti viska, ka tik noriu

Galiu =igyt1 bet kuriq brangia preke, kelione

Galiu j=igyti gerai zinomuy prekiniy zenkly
prekes

Kategorija

Galiu jzigyti madingas siuo laikotarpiu prekes

Atlyginimo uztenka pragyvenimui ir dar
sugitaupau

Gyvenunuo algos iki algos

0 16 20 30 40 50 60 70 &0

Respondenty sk.

2. 2 pav. Respondenty pasiskirstymas pagal pajamas (N=85)

Visi Siame tyrime dalyvave respondentai buvo turintys namuose katg, tadiau 63
respondentai turéjo paprasta (misriing) o 22 — veislinj (su dokumentais) augintinj. Remiantis
teoringje Sio darbo dalyje aptartomis socialinémis klasémis (zr. 1.3.1 skyrelyje), respondentai
pagal savo pajamy paskirstymag buvo suskirstyti j tam tikras kategorijas (zr. 2.2 pav.).
Daugiausia, net 75 proc. respondenty, pagal pasirinktg kategorijg priklausé apatinei socialinei
klasei. Tuo tarpu tik 9 proc. tyrime dalyvavusiy respondenty priklausé virSutinei socialinei

klasei.
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Bandziau jvairy édala 3,95

Rémiausi anksgciau turéta patirtimi
Klausiau pardavusiu zmoniy rekomendacijos
Daviau tai, ka turéjau namuose

Klausiau veterinaro rekomendacijos

Pasirinkimo badai

Klausiau aplinkiniy Zzmoniy rekomendacijos
Stebéjau reklamas

Ietkojau informacijos internete

Vidurkis

2. 3 pav. Kaciy édalo pasirinkimo btidai (N=85)

Atsiradus katei namuose, batina patenkinti jos fiziologinius poreikius ir nuspresti kg jai
duoti ésti. Kaciy édalo pasirinkimo budai labai jvairiis (zr. 2.3 pav.). Isigijus kat¢ daugiausia
tyrime dalyvavusiy respondenty davé jai jvairy édalg ir bandé rasti tinkamiausig variantg. Net
42 respondentai prie Sios kategorijos pazyméjo ,,TAIP* ir 22 respondenty - ,,Ko gero taip®.
Tuo tarpu maziausiai — ieSkojo informacijos internete. Prie Sios kategorijos pazymejusiy
»TAIP*“ buvo tik 11, ,,Ko gero taip* — 15, o atsakymg ,,NE* pasirinko 39 respondentai, bei
Ko gero ne“ — 15 respondenty (Teorinéje Sio darbo dalyje vidiniai ir iSoriniai informacijos
gavimo tipai aptarti 1.4 poskyryje).

Kadangi tyrime dalyvavusiy respondenty daugiausia pasirinko kaciy édalag bandymo
bidu, butina paanalizuoti kaip respondenty atsakymai Sioje kategorijoje pasiskirsté pagal
amziy. Respondenty atsakymy pasiskirstymas pagal demografines charakteristikas pateiktas 3
priede. 3 priedo 1 lenteléje matoma, kad daugiausia respondenty, pazyméjusiy kaip tiesiog
pirke ir bande jvairy édala buvo iki 24 mety amziaus. Jy buvo net 24. Siek tick maziau —
keturiolika 25-34 m. amziaus respondenty taip pat, kol nusprendé kuris kaciy édalas
geriausias, pirko ir mégino jvairius produktus.

Maziausiai prie§ apsisprendziant kurj kaciy édalg pirkti respondentai ieSkojo
informacijos internete (zr. 2.3 pav.). Taciau $ioje kategorijoje respondenty amzius taip pat
pasiskirsté nevienodai (7r. 3 priedo 2 lentelg). Siuo biidu labiausiai nesinaudojo net 22
respondentai iki 24 mety amziaus. Taip pat neieSkojusiy informacijos internete buvo ir 12
respondenty, priklausanciy 35—44 amziaus kategorijai. Taigi atlikus tyrimo metu gauty

duomeny analize, galima teigti, kad kq duoti katei ésti dazniausiai nusprendziama bandant
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jvairy édalg ir priimant individualius sprendimus, o reciau — ieskoma informacijos internete

ar remiamasi matyta reklama.

Renkuositik ta, kuri mano kate eda
Pasirenku pagal amziy

Pagal skonj (vistiena, jautiena, Zuvis)
Pagal produkto kokybe

Pagal produkto nauda augintiniui
Renkuosi pagal kaina

Zitriu, kur yra akcija

Perku ta, kuris mano manymu yra saugus esti
Perku tokj, kuris tikty mano katei
Renkuositik gerai zinoma prekes zenkla
Pagal patogesne pakuote

Perku toki, kurio patvari pakuote

Perku matyta reklamoje

Pagal grazesne pakuote

Motyvai

Vidurkis

2. 4 pav. Kaciy édalo pasirinkimo motyvai (N=85)

Parduotuvéje yra daugybeé skirtingy prekiy, tad ir pasirinkimo motyvai priklauso nuo
kiekvieno pirkéjo. Kaciy édalo pasirinkimo motyvai esant parduotuvéje taip pat labai jvairts
(zr. 2.4 pav.) Daugiausia respondenty i$saké savo nuomone, pasirenkantys tg, kurj zino, jog
katé éda. Prie Sios kategorijos net 61 respondentas pazyméjo ,,TAIP* ir 18 — ,, Ko gero taip®.
Tuo tarpu maziausias skaiius respondenty kaip kaciy édalo pasirinkimo motyva jvardijo
grazesng pakuotg. Tik 2 respondentai prie Sios kategorijos pazymejo ,,TAIP* ir 9 — , Ko gero
taip“. Sasaja su teorine dalimi ir Siame klausime iSskirtais pirkimo motyvais néra visiSkai
tapati. Teorinéje dalyje neaptarta reklamos daroma jtaka, pasirinkimo motyvas pagal
kategorija bei produkto skonj, taciau visi kiti motyvai buvo iSanalizuoti remiantis moksline
literatira (zr. 1.2 poskyryje). Visgi biitina paminéti, kad teorinéje dalyje remiantis mokslinés
literatiiros analize pateikiami galimi visy prekiy pirkimo motyvai, o Siame baigiamojo darbo
tyrime analizuojami tik kaciy édalo pirkimo motyvai.

Remiantis tuo, kad tyrimo metu paaiskéjo, jog labiausiai vyraujantis kaciy édalo
pirkimo motyvas esant parduotuvéje yra produkto patikimas katei, toliau analizuojama, kokie
pirkéjai atsizvelgia | savo augintinio pomégius, t. y. $io motyvo pasiskirstymas pagal
socialines klases, kuris pateiktas 3 priedo 3 lenteléje. Atlikus tyrimo metu gauty duomeny
analize, matyti, kad Sis motyvas buidingiausias apatinés klasés respondentams. Net 59 Sios
klasés atstovai perka tik ta kaciy édala, kurj zino, kad jy augintinis mégsta. Taciau butina
atkreipti démesj, kad tyrime dalyvavusiy respondenty, priklausanciy apatinei klasei buvo
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kurkas daugiau negu kitoms klaséms, taigi galima teigti, kad ir vidurinei klasei
priklausantiems respondentams produkto patikimo motyvas yra aktualus, nes 13 respondenty
taip pat ji pasirinko.

Kokybinio tyrimo metu paaiskéjes kaéiy édalo pasirinkimo motyvas pagal grazesné
pakuote, atlickant kiekybinj tyrima, respondenty buvo jvardytas kaip maziausiai tikétinas (Zr.
2.4 pav.). Tam tikra dalis, 9 apatinei klasei priklausantys respondentai, $j motyva jvardijo kaip
prekés pirkimo priezast], taCiau tos pacios apatinés klasés, net 51 atstovas pasisake
nesirenkantys produkto pagal grazesng pakuote (zr. 3 priedo 4 lentele).

Taigi atlikus tyrimo metu gauty duomeny analize, galima teigti, kad esant parduotuvéje
kaciy édalas dazniausiai pasirenkamas atsizvelgiant j katino pomégius, t.y. vyrauja produkto

patikimo motyvas, reciau produktas pasirenkamas pagal grazesne pakuote.

Alcya(galimybé nusipirkti geresni produktauz
ta pacia kaina)

Tzitikinus, kad tai geresnés kokybés produlktas
negu zadeétas pirkti

Pamacius sveikesni gyvianui produkta

Priezastys

Aplinkiniu/pazistamo zmogaus relkomendacija

Pamacius naujiena/’kazkoki isskirtinuima

o 05 1 15 2 25 3 35 4 45 5

Vidurkis

2. 5 pav. Priezastys, dél kuriy buity nusipirktas kito prekés zenklo kaciy édalas negu
buvo planuota (N=85)

Daznai prie§ perkant produkta vyrauja vienokie pirkimo motyvai, taciau paties pirkimo
metu dél tam tikry priezaséiy jie gali pasikeisti (zr. 2.5 pav.). Tyrimo metu paaiSkéjo, kad
dazniausia sprendimo pasikeitimo priezastis yra pamatyta akcija. Net 57 tyrime dalyvave
respondentai prie Sios kategorijos pazymeéjo ,, TAIP, 17 respondenty — ,,Ko gero taip*“. Tuo
tarpu pamacius naujieng ar kazkokj iSskirtinumg savo sprendima pakeisiantys ,,TAIP*
pazymeéjo 21, ,,Ko gero taip* — 30 respondenty (Pirkimo motyvy pasikeitimas pirkimo etape
aptartas 1.4 poskyryje).

Remiantis tuo, kad akcija jvardijo daugiausia tyrime dalyvavusiy respondenty,
analizuojamas akcijos motyvo pasiskirstymas pagal issilavinimg. 3 priedo 5 lenteléje matyti,
kad pamate akcijg geresnés kokybés kaciy édalui labiausiai savo sprendimg pakeisty aukstajj

i§silavinimg turintys pirkéjai, kuriy buvo net 42. Taciau atsizvelgiant ] tai, kad tyrime
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dalyvavusiy respondenty, turin¢iy aukstajj iSsilavinimg skaicius didesnis negu kity, biitina
paminéti, kad 18 respondenty, turin¢iy vidurinj i$silavinima taip pat pakeisty savo sprendimag
del galimybés uz tg pacia kaing nusipirkti geresnj produkta.

Nors kokybinio tyrimo metu i$sakyta naujiena / kazkoks iSskirtinumas buvo viena i$
galimy priezasc¢iy, dél kuriy pasikeisty sprendimas pirkti, kiekybinio tyrimo rezultatai parodé,
kad Sis motyvas yra maziausiai tikétinas. Visgi pamatyta naujiena labiausiai pakeisty aukstaji
i§silavinimg turinéiy pirkéjy sprendima. Sig sprendimo pakeitimo priezastj pasirinko net 27
respondentai, turintys aukstajj iSsilavinimg (Zr. 3 priedo 6 lentelg).

Taigi atlikus tyrimo metu gauty duomeny analize, galima teigti, kad pirkéjai savo
iSanksting sprendimq labiausiai pakeiSty pamacius akcijg geresnés kokybés kaciy édalui negu
buvo planuotas pirkti, o maziausiai tikétina, kad sprendimq pakeity pamatyta naujiena ar
kazkoks isskirtinumas.

I§ visy tyrime dalyvavusiy 85 respondenty, atsakant j klausimg ,,Ar visada perkate to
paties prekés zenklo kaciy édala? net 54 (63 proc.) pazyméjo kaip dazniausiai perkantys to
paties prekés zenklo kaciy édalg. Visada perkanciy to paties bei perkanciy vis kito prekeés
zenklo kaciy édalg respondenty skaicius pasiskirsté vienodai — po 15 respondenty arba po 18

proc. visy apklaustyjy. Tuo tarpu 1 respondentas visai neatsakeé i §j klausima.

Labiausial mégstamas augmtinio 4,43
Patikimas produlktas 4,26
2
@
E Matosi édalo teikiama nanda katei 4,21
=
(=9
Tinkamas mano katei 4,04
Klausiau rekomendaciju 3
T T T T T
4] 1 2 3 4 5
Vidurkis

2. 6 pav. To paties prekés zenklo pirkimo priezastys (N=70)

Priezastys, dél kuriy pirkéjai visada perka to paties prekés Zenklo kaciy édalg ir kurios
sukuria lojalumg taip pat labai jvairios (Zr. 2.6 pav.). Svarbiausia ir daugiausia respondenty
jvardyta priezastis buvo labiausiai mégstamas augintinio. Sioje Kkategorijoje net 43
respondentai pazyméjo ,,TAIP“, 19 — Ko gero taip“. Vadinasi jeigu produktas patiko
augintiniui, daZniausiai visada garantuojama teigiama elgsena po pirkimo ir pakartotinis

pirkimas. Visgi maziausiai jtakos sukurtam lojalumui turéjo rekomendacijos, kurias ,, TAIP*
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pasirinko 20, ,,Ko gero taip*“ — 13 respondenty (Teorin¢je dalyje prekés patikimo, saugumo

bei naudos motyvai aptarti 1.2 poskyryje, elgsena po pirkimo — 1.4. poskyryje).

Vis kito prekés Zenklo pirkimo priezastys

2. 12 lentelé

TAIP Ko gero taip Nezinau Ko gero ne NE
Dél pajvairinimo, kad 16 11 2 2 2
neatsibosty
Noriu i$bandyti naujoves 7 16 4 1 6
Kaitalioju priklausomai 8 10 4 4 7
nuo katino savijautos

Nors buvo prasoma j klausimg ,,Ar visada perkate to paties prekés zenklo kaciy édalg?“

atsakiusiyjy ,,Taip“ arba ,,DaZniausiai taip* toliau pildyti ,,To paties prekés zenklo pirkimo

priezastys®, o atsakiusiyjy ,,Ne“ — ,,Vis kito prekés zenklo pirkimo priezastys®, taciau prie vis

kito prekés zenklo pirkimo priezas¢iy nuomong iSsaké ir dalis perkanciyjy ta patj, todél

neatitinka respondenty skaicius, kuris turéty buti atsakant j §j klausimg. Dalis, 15 tyrime

dalyvavusiyjy respondenty, néra lojaltis vienam prekés Zenklui ir perka vis kita kaciy édala.

Svarbiausia to priezastis, kurig pazyméjo dauguma, 27 respondentai — édalo jvairové (zr. 2.

12 lentelg). Tam, kad katei neatsibosty, yra perkamas ne tik kito skonio, bet ir kito prekés

zenklo kaciy édalas. Taip pat kitas produktas pasirenkamas ir pamacius naujoves (23

respondentai) ar atsizvelgiant j katino sveikatg (18 respondenty).

Motyvai

Megsta augintinis
Deél pavairinimo, kad neatsibosty
Dél aukstos produlkto kokybés
Del rydkios pakuotes
Dél patogios pakuotés

Dél reklamos

2 2,5 3

Vidurkis

4 45

2.7 pav. ,,Whiskas* kaciy édalo pirkimo motyvai (N=55)

Tyrime dalyvavusiy respondenty buvo paklausta ,,Ar perkate ,,Whiskas* kaciy ¢dalg?*.

Atsakymai pasiskirsté taip: 17 respondenty arba 20 proc. visada pasisaké perkantys $j

produktg, 38 arba 45 proc. — Kkartais, 29 arba 34 proc. neperka ir 1 respondentas neatsaké j §j
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klausimg. Taigi i§ visy tyrime dalyvavusiy respondenty, 55 buvo visada arba kartais perkantys
., Whiskas“ kaciy édala. Sio ¢dalo pirkimo motyvai labai jvairGis (2r. 2.7 pav.). Daugiausia
perkanciyjy kaip pirkimo priezastj jvardijo Sio produkto atitikima augintinio pomégius. Net
29 respondentai prie Sios kategorijos pazymejo ,,TAIP“, 17 — , Ko gero taip®“. Tuo tarpu
maziausiai respondenty pazyméjo produkto pasirinkimg dé¢l reklamos — 4 ,,TAIP* ir 8 ,,Ko
gero taip* (Prekiy pirkimo motyvai aptarti teorinéje $io darbo dalyje 1.2 poskyryje). Bitina
paminéti, kad i§ 2.7 pav. pateikty ,,Whiskas* kaciy édalo pirkimo motyvy, sgsaja su teoringje
dalyje aptartais pirkimo motyvais néra visiSkai tapati. Joje aptarta tik produkto patikimo,
kokybés bei komforto ir prestizo motyvai, apimantys produkto pakuote. Tuo tarpu jvairoveés ir

reklamos motyvai iSaiskéjo tik $io tyrimo metu.

Deél nepatikimuimo 2,92

Nemeégstamas augintinio .81
Netinkamas mano katei

Deél aukstos kainos

Motyvai

Nezinau, niekada nebandziau
Dél nepatogios pakuotés

Dél napatrauklios pakuotés

Vidurkis

2. 8 pav. ,,Whiskas“ ka¢iy édalo nepirkimo priezastys (N=36)

Tyrime dalyvave respondentai iSsaké savo nuomong ir kodel neperka ,,Whiskas* kaciy
édalo. Nors | § klausimg turéjo atsakyti 29 arba 30 respondenty, t.y. tik neperkantys
,»Whiskas® kac¢iy édalo (1 respondentas neatsaké ar perka ar ne), savo nuomone pareiské ir
dalis perkanciyjy, todél neatitinka respondenty skaicius, kuris turéty buti atsakant j §j
klausimg. Daugiausia tyrime dalyvavusiy respondenty labai rapinasi savo augintinio sveikata
ir neperka ,,Whiskas* produkto dél nepatikimumo, t. y. jis atrodo nesaugus (zr. 2.8 pav.). 10
respondenty prie Sios kategorijos pazymejo ,,TAIP“, 5 — Ko gero taip“. Taip pat Siek tiek
mazesnis skai€ius respondenty nesirenka §io produkto, nes jis neatitinka augintinio pomegiy.
Tuo tarpu maziausiai, tik 1 respondentas, kaip nepirkimo prieZastj jvardijo nepatrauklig Sio

produkto pakuote.
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2. 13 lentelé

Veiksniai, kuriems pasikeitus biity perkamas ,,Whiskas“ kaciy édalas (N=58)

Veiksniai Sk.
Mazesné kaina 27
Kokybiskesnis produktas 13
Katés maitinimosi jprociai 10
Geros rekomendacijos 5
Specializuotas produktas 3

Tyrime dalyvave respondentai jvardijo veiksnius, kuriems pasikeitus bity perkamas
»Whiskas“ kacCiy édalas. Visi gauti atsakymai susisteminti ir pateikti 2.13 lenteléje. IS
pateiktos lentelés matyti, kad ,kainos“ veiksnj jvardijo daugiausia atsakiusiy j §] klausima
respondenty. Tuo tarpu pirkéjai, kurie yra orientuoti j produkto kokybe, ji pasirinkty tik tada
jeigu jis buty kokybiSkesnis. Visgi specializuoto produkto poreikis taip pat bty
pageidautinas, taciau jj jrasé tik 3 respondentai. Bitina atkreiti démesj, kad j §j atviro tipo
klausimg atsaké nevisi respondentai, t. y. tik 58 i§ 85, todél negalima tvirtai teigti, kad
labiausiai aktualus pirkéjams yra kainos sumaZzéjimas, tuo labiau, kad aukSciau aptartame

klausime kaina nebuvo svarbiausia ,,Whiskas* ka¢iy édalo nepirkimo priezastis.

Veterinaro rekomenduoti produktai yra

. 4,85
geresni. !

Veiglinéms katéms, reikia labiau
gpecializuoty produktunegu 3,56
paprastoms

Nuostatos

Prekybos centruose negalima jsigyti

N . 2,86
kolkybisko produlto katéms.

Vidurkis

2. 9 pav. Nuostatos apie kaciy ¢dalg (N=85)

Kokybinio tyrimo metu paaiskéjo, kad tarp kaciy édalo pirkéjy vyrauja susidariusios
tam tikros nuostatos apie kaciy édalg (zr. 2.9 pav.). Kiekybinio tyrimo rezultatai parodé, kad
dauguma pirké€jy mano, jog veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni. Prie Sios
kategorijos ,,TAIP* pazymé&jo 29 respondentai, ,,Ko gero taip® — 22 respondentai. Tuo tarpu
susiformavusi nuomoné, kad prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko produkto katéms

vyrauja tarp mazesnio skaiciaus pirkéjy. 13 respondenty sutiko su §ia nuomone ir pazymeéjo
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»TAIP“ 21 — Ko gero taip”. Visgi neigiamos nuostatos yra gana stiprus prekés nepirkimo
motyvas, todél kaciy édalo gamintojams biitina atkreipti | jas démesj (Nuostatos aptartos
teoringje Sio darbo dalyje, 1.3.2 skyrelyje).

Kadangi atlikus tyrimo metu gauty duomeny analize paaiskéjo, kad kaciy édalo pirkéjai
mano, jog veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni, tai toliau analizuojama, kaip §i
nuostata pasiskirsté tarp turinCiy veisling ir paprasta kate respondenty. 3 priedo 7 lentel¢je
matome, kad su Sia nuostata labiau sutinka turintys paprasta kat¢ respondentai (net 36
respondentai). Taciau atsizvelgiant j tai, kad tyrime dalyvavusiy respondenty, turinéiy
paprastg kate buvo beveik 3 kartus daugiau negu veisling, galima teigti, kad $i nuostata
dominuoja ir tarp turinCiy vesling kate respondenty. IS visy Siame tyrime dalyvavusiy
respondenty, turin¢iy namuose veisling kate, net 15 mano, kad veterinaro rekomenduoti
produktai yra geresni.

Tuo tarpu su nuostata, kad prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko produkto
katéms nesutiko tik 8 turintys veisling kat¢ ir 30 turinCiy paprastg kat¢ respondenty (zr. 3
priedo 8 lentele). Vadinasi galima teigti, kad tarp veisliniy kaciy augintojy $i nuostata yra
labiau vyraujanti.

Taigi apibendrinant tyrimo metu gautus duomenis, galima teigti, kad kaciy augintojai
turi susiformave tam tikras nuostatas, kurios priklausomai nuo turimo augintinio dominuoja

labiau ar mazZiau.

Tilras drangas 4.14

Seimos narys 3,95
Namu princesé (-as)
Katinas, kuris kur nori ten eina. ..

Mano ., vaikas"

Laukinis karys

Apibudinimas

Peles gandantis padaras

Nevaldomas zveéris

Vidurkis

2. 10 pav. Katés apibiidinimas (N=85)

Norint i$siaiskinti kaciy augintojy poziirj j savo gyving, respondenty buvo paprasyta

i$sakyti savo nuomong prie kiekvieno katés apibiidinimo (zr. 2.10 pav.). Atlikus tyrimo metu
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gauty duomeny analiz¢, matoma, kad daugiausia tyrime dalyvavusiy respondenty savo
augintinj jvardijo kaip tikra draugg. Prie Sitos kategorijos ,,TAIP* pazyméjo net 37, ,, Ko gero
taip“ — 36 respondentai. Taip pat nemaza dalis respondenty savo kate¢ jvardijo ir kaip Seimos
narj: ,,TAIP* — 37, ,, Ko gero taip“— 28 respondentai. Dar du respondentai eilutéje ,,Kita
(jrasykite)* savo augintinj jvardijo kaip aukle ir vienas respondentas — kaip Siltg padarélj. Tuo
tarpu visiskai prieSingas pozilrj | augintinj pareiské, ir kaip nevaldomg zvérj jvardijo: ,,TAIP*
3 respondental, ,,Ko gero taip*“—7, ,,NE“—50. Taigi tai tik dar kartg patvirtina jau teorinéje
Sio darbo dalyje aptartg reikSmingg augintinio vietg kultiroje bei Seimoje (zr. 1.3.1 skyrelyje).
IS Siy apibiidinimy gali spresti ir apie patj augintoja. Atsizvelgiant  tyrimo rezultatus, galima

daryti prielaidg, kad dauguma kates auginan¢iy Zmoniy yra jautrios, riipestingos asmenybés.
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2. 4. Empirinés dalies apibendrinimas
[Sanalizavus tyrimo metu gautus duomenis bei apibendrinant antrgji bakalauro

baigiamojo darbo skyriy, pateikiamas darbo autorés sudarytas pirkimo motyvy pasiskirstymo,

sprendimo pirkti priémimo etapuose, modelis (zr. 2.11 pav.).

PIRKIMO

‘ Etapas: ELGSENA IKI
|
|
I
|

Etapas: PIRKIMAS
Prekés patikimas, nauda, kokybé,

saugumas, kaina.

Tas pats produktas Kitas produktas
Prekeés patikimas, nauda,

Etapas: ELGSENA PO
e st PIRKIMO

2. 11 pav. Kaciy édalo pirkimo motyvy skirtinguose sprendimo pirkti pri€mimo
etapuose modelis.

Pastaba:

— e —

_: — kaciy édalo pasirinkimo biidas

|:| — pirkimo motyvai , sutampantys su aptartais teorinéje dalyje bei gautais tyrimo metu
- — pirkimo motyvai esantys tik teorinéje dalyje

- — pirkimo motyvai, gauti empirinio tyrimo metu

Elgsena iki pirkimo apima teorinéje dalyje aptarta poreikio atsiradimg, informacijos
paieskag bei alternatyvy jvertinimg (zr. 1.4 poskyryje). Bitina paminéti, kad elgsenos iki

pirkimo etape nevyrauja jokie motyvai, tad $iuo atveju Siame etape nustatyti kaciy édalo
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pasirinkimo budai (zr. 2.11 pav.). Pastebima, kad prekés patikimo, naudos, kokybés bei
kainos motyvai, aptarti teorinéje $io darbo dalyje sutampa su gautaisiais tyrimo metu bei dalis
i§ jy (prekés patikimas, nauda ir saugumas) yra ne tik vyraujantys paties pirkimo metu, bet ir
lojalumo priezastis, dél kurios perkamas tas pats prekés Zenklas. Teorinéje darbo dalyje
i§skirti komforto bei prestizo motyvai empirinio tyrimo metu kaip galimos kaciy édalo
pirkimo priezastys nebuvo identifikuoti, taigi galima daryti prielaida, kad Sie motyvai labiau
pasireiSkia kitos katerijos prekiy grupése. Visgi tyrimo metu paaiskéjo ir atliekant literatiros
analize neaptarty pirkimo motyvy, kurie yra ypac aktualis kaciy édalo rinkoje.

Empirinio tyrimo metu buvo identifikuoti ir ,,Whiskas* kaciy édalo pirkimo bei
nepirkimo priezastys. Tyrimo metu nustatyta, jog labiausiai $is produktas perkamas todél, kad
atitinka augintinio pomégius. Taciau neperkantieji biitent tai, kad nemégsta augintins
pazyméjo ir kaip vieng i§ svarbiausiy priezasCiy, dél ko nesirenkamas ,,Whiskas* kaciy
¢édalas. Taigi §is motyvas yra labai individualus. Visgi daugiausia respondenty Sio produkto
nesirenka dél vyraujancio nepatikimumo, kurj gali lemti ir susiformavusios tam tikros

nuostatos.
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ISVADOS

. I$analizavus mokslingje literatiiroje jvairiy autoriy pateikiamg ,,motyvo* sgvoka, galima
teigti, kad motyvai — priezastys, dél ko Zmonés kazkg daro. Taip pat susisteminus lietuviy ir
uzsienio autoriy publikacijose aptartus pirkimo motyvus, nustatyta, kad pagrindinés priezastys,
dél kuriy zmonés pasirenka vieng ar kita produkta yra: kaina, kokybé, nauda, prestizas,
saugumas, prekeés patikimas bei komfortas. Taciau Kiekvienas i§ $iy motyvy priklauso ir nuo
individualaus vartotojo, kuris teikia prioritetg vienam ar kitam motyvui bei nuo kity, jo
elgseng lemianciy veiksniy.

e  Aptarus kaciy édalo pirkimo motyvy teorinius aspektus, galima teigti, kad pirkima lemia
isoriniai (kulttriniai, socialiniai) bei vidiniai (asmeniniai ir psichologiniai) veiksniai. Minéti
veiksniai pirkéjui daro jtaka viso pirkimo proceso metu, kol jis pereina visus sprendimo pirkti
priémimo etapus: poreikio pripazinimq, informacijos paieskq, alternatyvy jvertinimq, pirkimg
bei elgseng po pirkimo.

o Empirinio tyrimo metu nustatyta, kad katei atsiradus namuose, kokj kaciy édalg duoti
augintiniui, dazniausiai pasirenkama bandymo bidu, remiantis anksciau turéta patirtimi ar
klausiant rekomendacijy. Re¢iau — nusprendziama duodant tai, k¢ turima namuose, stebint
reklamas ar ieskant informacijos internete. Tuo tarpu tyrimo metu paaiskéjo ir tai, kad kaciy
édalas dazniausiai perkamas atsizvelgiant j katés pomégius, amziy, produkto kokybe, teikiamg
augintiniui naudg, bei kaing. Reciau, taiau taip pat zitirima kur yra akcija, ar produktas yra
saugus, tinkamas katei, renkamasi pagal prekés Zenklq, pakuote ar matyta reklamgq.

e  Tyrimo metu gauti duomenys parodé, kad ,, Whiskas “ kaciy édalas labiausiai perkamas
dél to, jog yra mégstamas augintinio, dél pajvairinimo, kad neatsibosty bei dél produkto
kokybés. Maziausiai pirkimui daro jtaka Sio produkto pakuoté ir matyta reklama. Tuo tarpu
svarbiausios nepirkimo priezastys, paaiskéjusios tyrimo metu, yra nepatikimumas (baimé, kad
kas blogo gali nutikti augintiniui), kai kurios katés nemégsta Sio produkto arba netinkamas
(néra sterilizuotoms, kastruotiems katinams). Re€iau, taciau taip pat neperkama dél peraukstos
produkto kainos, bei nepatogios pakuotés. Taigi galima teigti, kad ,,kaina* néra dominuojanti
Sio produkto nepirkimo priezastis, kaip mané gamintojai bei Kuri buvo jvardyta tyrimo
problemoje, o yra visai Kitos jau auks$¢iau iSvardytos priezastys, dél ko nesirenkamas

»Whiskas* kaciy édalas.
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REKOMENDACIJOS

Remiantis tyrimo metu gautais duomenimis, pateikiamos rekomendacijos, tyrima
uzsakiusiai jmonei ,,Mars Lietuva“.

Kadangi tyrimo metu daugelis informanty minéjo, jog atsiradus augintiniui namuose ka
jam duoti ésti pasirenkama klausiant veterinaro rekomendacijy, viena i§ lojalumo prekés
zenklui priezasCiy taip pat buvo jvardyta specialisto rekomendacija bei paaiskéjo tai, kad tarp
kaciy édalo pirkéjy vyrauja nuomoné, jog veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni —
norint pritraukti naujy ,,Whiskas“ kaciy édalo pirkéjy rekomenduojama ,,Mars Lietuva“

marketingo skyriaus specialistams uzmegsti kontaktus su veterinarais. Tuo labiau, kad

kategorija ,,dél nepatikimumo* pasirinko ir daugiausia tyrime dalyvavusiy respondenty, kaip
»Whiskas* kaciy édalo nepirkimo priezast;.

Vis didéjantis kastruoty bei sterilizuoty kaciy skaicius yra palankus veiksnys jmonéms,
sitilan¢ioms rinkai specializuotus produktus. Toks produktas buvo jvardytas ir kaip to paties
prekés Zenklo pirkimo priezastis. Atkreipiamas démesys, kad bitent specializuoto produkto
nebuvimas buvo pazyméta ir kaip ,,Whiskas* kaciy édalo nepirkimo priezastis, tad naujo —

specializuoto produkto isleidimas | rinkg bity dar viena rekomendacija Sio produkto

gamintojai.
Kadangi atliekant tyrimg paaiskéjo, jog pirkéjai, kurie labai rapinasi savo augintinio
sveikata produktg pasirenka pagal jo teikiama naudg augintiniui bei produkto kokybe,

rekomenduojama jmonei iSleisti j rinka naujg, ne ekonominés klasés, auksta kokybe

garantuojantj produktg, Kurio tiksliné rinka baty j kokybe orientuoti pirkéjai. Kaciy édalas yra
skirstomas j tris klases: ekonoming, Premium ir Super Premium. Ekonominés klasés
produktuose yra tik 4-6 proc. mésos (Siai klasei priskiriami ir dabartiniai ,,Whiskas*
produktai), kai tuo tarpu Super Premium yra auks¢iausios kokybés kaciy édalas, kuriame yra
daugiau kaip 50 proc. meésos, nattralis konservantai bei mineralai (Lietuvos felinology
draugija). Tad kokybiskesnio produkto sudétyje turéty buti daugiau mésos bei kity, augintinio
organizmui biitiny priedy.

Atkreiptinas démesys ir j tai, kad tam tikra dalis tyrime dalyvavusiy informanty /
respondenty buvo jau ir anks¢iau aptarti vadinamieji ,,kainos pirkéjai, kuriems ,,Whiskas*
kacCiy édalo kaina yra per auksta. Tad norint, kad Sios kategorijos pirkéjai pirkty minétg

produkta, turéty sumazéti jo kaina arba bty dazniau parduodamas produktas su akcija.
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Anketa kaciy augintojams

Ka Jisy katés éda?

1 priedas

Apklausa yra anoniminé, nei vardo nei pavardés zyméti nereikia. Tyrimo duomenys bus

naudojami tik apibendrinta forma. Jums tinkancius atsakymus jrasykite arba pazymékite

1. Jusy amZius:
o iki 24 m.
o 25-34 m.
o 35-44 m.
o 45-54 m.
o 55-64 m.
o 65 m. ir daugiau.

2. Jusy iSsilavinimas:
o Profesinis
o Vidurinis
o Aukstesnysis
o Aukstasis
o Kita (jrasykite)

3. Kuriai kategorijai save priskirtuméte?
Gyvenu nuo algos iki algos, atlyginimo uZtenka tik butiniausiems daiktams.
Atlyginimo uztenka pragyvenimui ir dar susitaupau geresnéms prekéms jsigyti.
IS savo atlyginimo galiu sau leisti jsigyti madingas Siuo laikotarpiu prekes.
I8 savo atlyginimo galiu sau leisti jsigyti gerai zinomy prekiniy Zenkly prekes.
Galiu jsigyti bet kuria brangia preke, keliong.
Galiu sau leisti jsigyti viska, kg tik noriu.

O O O O O O

4. Kokia kate auginate namuose?
o Paprastg (miSriing).
o Veisling (su dokumentais).

024

5. Kaip atsiradus katei Jiisy namuose nusprendéte, kg jai duosite ésti? Kiekvienoje eilutéje

pazymékite vieng Jums tinkantj atsakyma.

Atsakymai Ko gero Ko gero
Teiginiai TAIP TAIP NeZinau NE NE
Klausiau pardavusiy Zzmoniy rekomendacijy o o o o o
Klausiau aplinkiniy zmoniy rekomendacijy o o o o o
Klausiau veterinaro rekomendacijos o o o o o
Bandziau jvairy édala o o o o o
Rémiausi anksCiau turéta patirtimi o o o o o
Daviau tai, kg turéjau namuose o o o o o
Ieskojau informacijos apie kaciy édala o o o o o)
internete
Stebéjau reklamas o o o o o
Kita o o) o) o o
(JraSyKite)....ccveevvierreeieeiieeieeee e
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1 priedo tesinys

6. Pagal ka BUDAMI PARDUOTUVEJE pasirenkate, kurj kadiy édala pirkti? Kiekvienoje

eilutéje pasirinkite vieng Jums tinkantj atsakyma.

Teiginiai Amal] arp ROGEIO | Nesinau | (29" | NE
Renkuosi pagal kaing o o o o o
Ziiiriu, kur yra akcija o o o o o
Renkuosi tik gerai zinoma prekés Zenkla o o o o o
Perku matyta reklamoje o o ) o o
Pagal grazesne¢ pakuote o o o o o
Pagal patogesng¢ pakuote o o o o o
Pagal produkto kokybe o o o o o
Pagal skonj (vistiena, jautiena, Zuvis) o o o o o
Perku tokj, kurio patvari pakuoté o o o o o
Perku tokj, kuris tikty mano katei (pvz., sterilizuotoms, o o o o o
kastruotiems, turintiems vir§kinimo problemy katinams)
Perku ta, kuris mano manymu yra saugus ésti o o o o o
Renkuosi tik ta, kurj mano katé éda o o o o o
Pasirenku pagal amziy (pvz., o o o o o
mazam/suaugusiam/senjorui)
Renkuosi ta, kuris yra naudingiausias mano augintiniui o o o o o
(pvz., turi daugiausia vitaminy ir pan.)
Kita (iraSykite)......cceveeierinienerieiereeeeeeeeeeee o o o o o
7. Dél kokiy priezas¢iy bidamas PIRKIMO VIETOJE nusipirktuméte kita produkta nei
planavote? Kiekvienoje eilutéje pasirinkite vieng Jums tinkantj atsakyma.
Atsakymai | TAIP Kogero | Nezinau | Kogero | NE
Teiginiai TAIP NE
Akcija (galimybé nusipirkti geresnj produkta uz tg pacia o o o o o
kaing)
Aplinkiniy/pazjstamo zmogaus rekomendacija o o o o o
Pamacius NAUJIENA/kazkokj i§skirtinumg o o o 0 0
Pamacius sveikesnj gyviinui produkta 0 0 o o o
Isitikinus, kad tai yra geresnés kokybés produktas negu o o ) o o
zadétas pirkti
Kita (JraSykite)......coevveeierieieerieeeeeeeeee e o o o o o
8. Ar Siuo metu visada perkate to paties prekinio Zenklo kaciy édalg?
o Taip.
o Dazniausiai taip.
o Ne.
9. Kaip nusprendéte, kad Jiisy perkamas prekés Zenklas yra tinkamiausias? Kiekvienoje
eiluteje pasirinkite vieng Jums tinkantj atsakyma. (7 7 klausimg atsako, 8 ki. pasirinke ,, Taip“ arba
., Dazniausiai taip *‘)
Atsakakymai TAIP Kogero | NeZinau | Ko gero NE
Teiginiai TAIP NE
Klausiau rekomendacijy 0 0 o o o
Labiausiai mégstamas augintinio o o o o o
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1 priedo tesinys

Tinkamas mano katei (pvz. sterilizuotoms, o o o o o
kastruotiems, turintiems virskinimo problemy

katinams)

Matosi édalo teikiama nauda katei (sveikesné, maziau o o o o o
Seriasi

Patikimas produktas o o o o o
Kita (JraSykite)......coeveeieninieninieeceeeeee o o o o o

10. Kodél renkatés vis kita prekés Zenkla? Kiekvienoje eilutéje pasirinkite vieng Jums tinkantj
atsakyma. (7 $j klausimgq atsako, 8 ki. pasirinke ,,Ne*)

Atsakymai | TAIP Ko gero Nezinau | Kogero | NE
Teiginiai TAIP NE
Dél pajvairinimo, kad neatsibosty o o o o o
Noriu i§bandyti naujoves o o o o o
Kaitalioju priklausomai nuo katino savijautos 0o o ) o o
Kita (JraSyKite)........ccoevverreeeerieereeieereevereeieee e 0 0 0 0 o
11. Ar perkate ,,Whiskas“ kaciy édala?
o Taip.
o Kartais.
o Ne.
12. Kodél perkate ,,Whiskas*“ kaciy édalg? Kiekvienoje eilutéje pasirinkite vieng Jums
tinkantj atsakyma. (7 $j klausimq atsako, 11 kl. pasirinke ,, Taip “ arba ,, Kartais ** ).
Atsakymai | TAIP Ko gero Nezinau | Kogero | NE
Teiginiali TAIP NE
Dél prekybos vietoje ryskiai atrodancios pakuotés 0 o o o o
D¢l patogios pakuotés o o o o o
Dél aukstos produkto kokybés o o o o o
Dél reklamos o o o o o
Meégsta augintinis o o o o o
Dél pajvairinimo, kad neatsibosty o o o o o
Kita (JraSykite)......ceeveveeeieereeereeeeee e e o o o o o
13. Kodél neperkate ,,Whiskas* produkto? Kiekvienoje eilutéje pasirinkite vieng Jums tinkantj
atsakyma. (1 5§ klausimq atsako, 11 kl. pasirinke ,, Ne ).
Atsakymai | TAIP Ko gero Nezinau | Kogero | NE
Teiginiai TAIP NE
Dél aukstos kainos o o o o )
Dél nepatrauklios pakuotés o o o o o
Dél nepatogios pakuotés o o o o o
Dél nepatikimumo (nepatikimas/nesaugus) o o o o o
Nemégstamas augintinio o o o o o
Nezinau, niekada nebandziau o o o o o
Netinkamas mano katei (néra sterilizuotoms, o o o o o
kastruotiems, skrandzio problemy turintiems katinams)
Kita (JraSyKite).....coceeererveneeieerenineneneeeceneecnens o o o o o
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14. Kas turéty pasikeisti, kad pirktuméte ,,Whiskas* produkta?

Irasykite

1 priedo tesinys

15. Ar sutinkate su teiginiais? Kiekvienoje eilutéje pasirinkite vieng Jums tinkantj atsakyma.

Atsakymai | TAIP Ko gero Nezinau | Kogero | NE
Teiginiai TAIP NE
Prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko o o o o o
produkto katéms.
Veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni. o o o o o
Veislinéms katéms, reikia labiau specializuoty o o o o o
produkty negu paprastoms.

16. Na ir pabaigai, apibuidinkite, kas Jums yra katé?

Atsakymai | TAIP Ko gero Nezinau | Kogero | NE
Teiginiali TAIP NE
Namy princesé (-as) o o o o o
Tikras draugas o o o o o
Mano ,,vaikas* o o o o o
Seimos narys, issireikalaujantis viska, kg nori 0o o ) o o
Katinas, kuris kur nori ten eina, ir ka nori, tg daro o o o o o
Laukinis karys o o o o o
Peles gaudantis padaras o o o o o
Nevaldomas zvéris o o o o o
Kita (jrasykite).........ccoovevvevrerrerennans

Dékojame uz Jusy atsakymus!!!

* Apklausa atlieka Jolita Ragelskyté, el.p. jolita.ragelskyte@inbox.1t
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Vidurkiy apskai¢iavimas

Kaciy édalo pasirinkimo biidas

Pardavusiy Zmoniy rekomendacija (5*31+4*12+3*3+2*10+29)/85=3,07

Aplinkiniy Zmoniy rekomendacija (5*15+4*22+3*2+2*16+30)/85=2,72

Veterinaro rekomendacija (5*21+4*18+3*2+2*8+36)/85=2,76

Bandymy biidas

(5*42+4*22+3*5+2*7+9)/85=3,95

Ankstesné patirtis

(5*33+4*17+3*2+2*6+27)/85=3,27

Naminis maistas

(5*18+4*21+3*4+2*11+31)/85=2,81

Informacija internete

(5*11+4*15+3*5+2*15+39)/85=2,34

Reklama (5*11+4*16+3*8+2*15+35)/85=2,45
Kaciy édalo pasirinkimo motyvai pirkimo vietoje

Kaina (5*32+4*34+3*2+2*9+8)85=3,86

Akcija (5*32+4*25+3*6+2*12+10)/85=3,67

Prekés zenklas

(5*20+4*29+3*4+2*20+12)/85=3,29

Nauda augintiniui

(5*39+4*23+3*9+2*6+8)/85=3,93

Matyta reklamoje

(5*3+4*10+3*21+2*13+28)/85=2,02

Patogi pakuoté

(5*7+4*19+3*13+2*14+32)/85=2,47

Produkto kokybé

(5*40+4*22+3*11+2*5+7)/85=3,98

Produkto skonis

(5*39+4*29+3*5+2*5+7)/85=4,04

Patvari pakuoté

(5*3+4*8+3*15+2*24+34)/85=2,05

Tinkamumas katei

(5*34+4*21+3*5+2*7+18)/85=3,54

Saugumas ésti

(5*%26+4*29+3*15+2*6+9)/85=3,67

Katino pomégiai

(5*61+4*18+3*2+2*1+3)/85=4,56

Kategorija (mazam, suaugusiam, senjorui) (5*47+4*23+3*5+2*6+4)/85=4,21

Grazi pakuoté (5*2+4*9+3*13+2*18+43)/85=1,93

Priezastys, dél kuriy pirkimo vietoje buity nusipirktas kito prekés Zenklo kaciy édalas
nei planuota

Akcija (5*57+4*17+3*6+2*2+3)/85=4,45

Aplinkiniy/paZjstamo Zzmogaus rekomendacija (5*25+4*29+3*11+2*9+11)/85=3,56

Naujiena/iSskirtinumas (5*21+4*30+3*13+2*12+9)/85=3,49

Sveikesnis produktas (5*34+4*33+3*8+2*7+3)/85=4,04

Kokybiskesnis produktas (5*38+4*26+3*12+2*6+3)/85=4,06

PrieZastys, dél kuriy visada perkama to paties prekés Zenklo ka¢iy édalas

Rekomendacijos (5*20+4*13+3*5+2*11+21)/70=3

Augintinio pomégiai (5*43+4*19+3*4+2*3+1)/70=4,43

Edalo teikiama nauda (5*38+4*18+3*8+2*3+3)/70=4,21

Edalo patikimumas

(5*34+4*23+3*11+2*1+1)/70=4,26

Tinkamumas katei

(5*41+4*13+3*3+2*4+9)/70=4,04

2 priedas
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2 priedo tesinys

Nuostatos apie kaciy édala

Prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko
produkto katéms.

(5*13+4*21+3*13+2*17+21)/85=2,86

Veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni

(5*%29+4*22+3*19+2*7+8)/85=4,85

Veislinéms katéms, reikia labiau specializuoty
produkty negu paprastoms

(5*28+4*25+3*11+2*9+12)/85=3,56

"Whiskas''kaciy édalo pirkimo motyvai

Ryski pakuoté (5*4+4*12+3*7+2*21+11)/55=2,58
Patogi pakuoté (5*3+4*13+3*7+2*19+13)/55=2,53
Auksta produkto kokybé (5*10+4*25+3*6+2*5+9)/55=3,4

Reklama (5*4+4*8+3*10+2*16+17)/55=2,38

Augintinio pomégiai

(5*%29+4*17+3*1+2*3+5)/55=4,13

Edalo jvairové

(5*13+4*26+3*4+2*7+5)/55=3,64

"Whiskas''kaciy édalo nepirkimo priezastys

Auksta kaina

(5*6+4*10+3*0+2*3+17)/36=2,58

Nepatikimumas produktu

(5*10+4*5+3*5+2*4+12)/36=2,92

Neatitikimas augintinio pomégiy

(5*6+4*6+3*10+2*3+11)/36=2,81

Netinkamumas augintiniui

(5*7+4*6+3*5+2*5+13)/36=2,69

Nepirktas produktas

(5*4+4*7+3*5+2*1+19)/36=2,33

Nepatraukli pakuoté

(5*0+4*1+3*3+2*10+22)/36=1,53

Nepatogi pakuoté

(5*0+4*1+3*5+2*10+20)/36=1,64

Katés apibiidinimas

Namy princesé (-as)

(5*31+4*21+3*5+2*18+10)/85=3 53

Mano ,,vaikas*

(5*20+4*19+3*8+2*15+23)/85=2,98

Seimos narys, i$sireikalaujantis viska, kg nori

(5*37+4*28+3%6+2*7+7)/85=3,95

Tikras draugas

(5*37+4*34+3*6+2*5+3)/85=4,14

Katinas, kuris kur nori ten eina, ir kg nori, ta daro

(5*18+4*32+3*11+2*16+8)/85=3,42

Laukinis karys

(5*7+4*16+3*10+2*25+27)/85=2,42

Peles gaudantis padaras

(5*9+4*20+3*3+2*17+36)/85=2,4

Nevaldomas zvéris

(5*3+4*7+3*6+2*19+50)/85=1,75
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3 priedas
Atsakymy pasiskirstymas pagal demografines charakteristikas
Lentelés gautos SPSS programos pagalba.
1 lentelé
Kaciy édalo pasirinkimo biido pasiskirstymas pagal amzZiy
BandZiau jvary édala
Jiisy amZius: TAIP Ko gero taip | NeZinau Ko gero ne NE
65 m. ir daugiau | 3 (3,5%) 1(1,2%) 1(1,2%) - -
55-64 m. 1(1,2%) 1(1,2%) - 1(1,2%) 1(1,2%)
45-54m. 8(9,4%) 1(1,2%) 1(1,2%) - -
35-44m. 6(7,1%) 5(5,9%) 1(1,2%) 2(2,4%) 2(2,4%)
25-34 10(11,6%) 4(4,7%) 1(1,2%) 1(1,2%) 2(2,4%)
ki 24 m. 14(16,4%) 10(11,6%) | 1(1,2%) 3(3,5%) 4(4,7%)
I§ viso: 42(49,2%) 22(25,8%) | 5(6,0%) 7(8,3%) 9(10,7%)
*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiSkia daznj, 2 — proc.
2 lentelé
Kaciy édalo pasirinkimo buido pasiskirstymas pagal amziy
IeSkojau informacijos internete
Jiisy amzius: TAIP Ko gero taip | NeZinau Ko gero ne NE
65 m. ir daugiau | - - - 2(2,4%) 3(3,5%)
55-64 m. 2(2,4%) - 2(2,4%) - -
45-54m. 2(2,4%) 1(1,2%) 1(1,2%) 2(2,4%) 4(4,7%)
35-44m. 2(2,4%) 2(2,4%) 5(5,9%) 7(8,2%)
25-34 3(3,5%) 4(4,7%) 1(1,2%) 1(1,2%) 8(9,4%)
iki24 m. 2(2,4%) 8(9,4%) 1(1,2%) 5(5,9%) 17(19,7%)
I§ viso: 11(13,0%) 15(17,7%) | 5(6,0%) 15(17,8%) | 39(45,5%)
*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiskia daznj, 2 — proc.
3 lentelé

Kaciy édalo pasirinkimo motyvai pagal pajamy paskirstyma (priklausymg socialinei

klasei)

Renkuosi tik ta, kurj mano katé éda

Kuriai kategorijai save priskirtuméte? | TAIP Ko gero taip | NeZinau Ko gerone | NE

Galiu sau leisti jsigyti viska, ka tik noriu | 2(2,4%) 2(2,4%) - - -

Galiu jsigyti bet kurig brangia preke,

kelione 3(3,5%) - - - -

I savo atlyginimo galiu sau leisti jsigyti

gerai zinomy prekiniy Zenkly prekes 3(3,5%) - - - -

I§ savo atlyginimo galiu sau leisti jsigyti

madingas $iuo laikotarpiu prekes 9(10,8%) 1(1,2%) - - -
Atlyginimo uztenka pragyvenimui ir dar

susitaupau geresnéms prekéms jsigyti 32(36,8%) | 10 (11,9%) 2(2,4%) 1(1,2%) 2(2,4%)
Gyvenu nuo algos iki algos, atlyginimo

uztenka tik biitiniausiems daiktams 12(14,4%) | 5(5,9%) - - 1(1,2%)
I§ viso: 61 (71,4%) | 18(21,4%) 2(2,4%) 1(1,2%) 3(3,6%)
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3 priedo tesinys

4 lentelé
Kaciy édalo pasirinkimo motyvai pagal pajamy paskirstymg
Pagal graZesn¢ pakuote
Kuriai kategorijai save Ko gero Ko gero
priskirtuméte? TAIP taip NeZinau ne NE
Galiu sau leisti jsigyti viska, ka tik
noriu - - 2(2,4%) - 2(2,4%)
Galiu jsigyti bet kurig brangia preke,
keliong - - 1(1,2%) 1(1,2%) 1(1,2%)

I§ savo atlyginimo galiu sau leisti

jsigyti gerai zinomy prekiniy Zenkly
prekes 1(1,2%) 1(1,2%) 1(1,2%) - -
I§ savo atlyginimo galiu sau leisti
isigyti madingas Siuo laikotarpiu
prekes - - 4(4,7%) 3(3,6%) 3(3,6%)
Atlyginimo uztenka pragyvenimui ir
dar susitaupau geresnéms prekéms

isigyti 1(1,2%) 7(8,3%) 2(2,4%) 10(11,9) 27(31,1%)

Gyvenu nuo algos iki algos,
atlyginimo uztenka tik butiniausiems

daiktams - 1(1,2%) 3(3,6%) 4(4,8) 10(11,6%)
I§ viso: 2(2,4%) 9(10,7%) 13(15,5%) | 18(21,5%) | 43(49,9%)
*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiSkia daznj, 2 — proc.
5 lentelé
Motyvy pasiskirstymas pagal iSsilavinimag
AkKkcija (galimybé nusipirkti geresnj produkta uz ta pacia
kaina)
Ko gero Ko gero
Jiusy issilavinimas: | TAIP taip Nezinau | ne NE
Nebaigtas aukstasis - 2(2,4%) - - -
Aukstasis 33(38,7%) | 9(10,6) 4(4,7%) | 2(2,4%) 1(1,2%)
Aukstesnysis 8(9,4%) 3(3,5%) 2(2,4%) | - 1(1,2%)
Vidurinis 15(17,6%) | 3(3,5%) - - 1(1,2%)
Profesinis 1(1,2%) - - - -
I§ viso: 57(66,9%) | 17(20,0%) | 6(7,1%) | 2(2,4%) 3(3,6%)
*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiSkia daznj, 2 — proc.
6 lentelé

Motyvy pasiskirstymas pagal iSsilavinimag

Pamacius naujiena/kazkokj iSskirtinuma
Jiisy
iSsilavinimas: TAIP Ko gero taip | NeZinau Ko gerone | NE
Nebaigtas
aukStasis 1(1,2%) 1(1,2%) - - -
Aukstasis 10(11,9) 17(20,1%) 9(10,6%) | 7(8,2%) 7(8,2%)
Aukstesnysis 4(4,7%) 5(5,7%) 2(2,4%) 2(2,4%) 1(1,2%)
Vidurinis 5(5,7%) 7(8,2%) 2(2,4%) 3(3,5%) 1(1,2%)
Profesinis 1(1,2%) - - - -
I$ viso: 21(24,7%) | 30(35,2%) 13(15,4%) | 12(14,1%) | 9(10,6%)
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3 priedo tesinys

7 lentelé

Nuostaty apie kaciy édala pasiskirstymas priklausomai nuo turimos katés risies

Veterinaro rekomenduoti produktai yra geresni

Kokia kate

auginate

namuose? TAIP Ko gero taip | Nezinau Ko gerone | NE
Veisling (su

dokumentais) 12(14,2%) | 3(3,5%) 3(3,5%) 3(3,5%) 1(1,2%)
Paprasta

(miSriing) 17(20,0%) [ 19(22,4%) 16(18,8%) | 4(4,7%) 7(8,2%)
I§ viso: 29(34,2%) | 22(25,9%) 19(22,3%) | 7(8,2%) 8(9,4%)

*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiSkia daznj, 2 — proc.

8 lentelé

Nuostaty apie kaciy édala pasiskirstymas priklausomai nuo turimos katés rusies

Prekybos centruose negalima jsigyti kokybisko produkto

katéms
Kokia kate
auginate
namuose? TAIP Ko gero taip | NeZinau Ko gero ne | NE
Veisling (su
dokumentais) 8(9,4%) 4(4,7%) 2(2,4%) 3(3,5%) 5(5,9%)
Paprasta
(misring) 5(5,9%) 17(20,0%) 11(12,9%) | 14(16,5%) | 16(18,8%)
I§ viso: 13(15,3%) | 21(24,7%) 13(15,3%) | 17(20,0%) | 21(24,7%)

*Pastaba: lenteléje 1 sk. reiSkia daznj, 2 — proc.
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4 priedas
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