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Savitarnos kasos yra apibréziamos kaip technologijos leidZiancios be tiesioginio
kontakto su darbuotoju gauti paslaugas. Didéjant konkurencijai rinkoje, mazmenings
prekybos atstovai diegia jvairias technologijas, kad galéty iSsiskirti, suteikdami vartotojams
malonias patirtis ir tokiu biidu didinti savo populiarumg. COVID-19 pandemijos nulemti
apribojimai paveike vartotojy elgsena, o tai padaré jtakg savitarnos technologijy evoliucijai ir
padidino jy populiaruma.

Sio magistro darbo problema yra: neaisku, kokie veiksniai lemia ketinima naudotis
savitarnos kasa mazmeningje prekyboje, atitinkamai tikslas yra nustatyti veiksnius ir kaip jie
lemia vartotojy ketinimg naudotis savitarnos kasomis mazmeninéje prekyboje. Darbas
sudarytas 1§ trijy pagrindiniy skyriy: moksliniy straipsniy ir literatiiros analizés, tyrimo
metodologijos, tyrimo rezultaty analizés ir iSvady. Remiamasi trimis modeliais ir teorijomis:
Planuoto elgesio teorija (TPB), Technologijos pri¢mimo modeliu (TAM) ir Verte pagristu
priemimo modeliu (VAM). Remiantis kity autoriy tyrimo metodais, pasirinkta atlikti
kiekybine apklausg internetu ir sudaryta 14 klausimy. Magistro darbo tyrimui apklausti 219
respondentai ir analizuoti jy duomenys. Pagrindiniai tyrimo kintamieji: socialiniai poreikiai,
technologinis sumanumas, technologinis nerimas, suvokiamas naudingumas, suvokiamas
lengvumas, ketinimas naudotis savitarnos kasa.

Atlikus empirinius gauty duomeny apdorojimo metodus ir iSanalizavus juos, rezultatai
parodé¢, kad socialiniai poreikiai neigiamai veikia suvokiamg savitarnos kasy naudinguma,

kaip ir technologinis nerimas neigiamai veikia suvokiamg savitarnos kasy lengvuma.



Technologinis sumanumas turi didesn¢ jtaka suvokiamam lengvumui negu suvokiamam
naudingumui. Tiek suvokiamas naudingumas, tiek suvokiamas lengvumas turi teigiamg
poveikj ketinimui naudotis savitarnos kasa. Taip pat, jaunesni vartotojai vertina savitarnos

kasas kaip naudingesnes ir lengvesnes naudoti lyginant su vyresniais.
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Self-service checkouts are defined as technologies that allow services to be obtained
without direct contact with an employee. As competition in the market increases, retail
representatives are implementing various technologies to stand out, providing pleasant
experiences to consumers and thereby increasing their popularity. The restrictions imposed
by the COVID-19 pandemic have affected consumer behavior, which has influenced the
evolution of self-service technologies and increased their popularity.

The problem of this master's thesis is to identify the factors that influence the
intention to use self-service checkouts in retail, and accordingly, the goal is to identify these
factors and how they influence consumer intentions to use self-service checkouts in retail.
The work consists of three main sections: analysis of scientific articles and literature, research
methodology, and analysis of research results and conclusions. It is based on three models
and theories: the Theory of Planned Behavior (TPB), the Technology Acceptance Model
(TAM), and the Value-based Acceptance Model (VAM). Based on other authors' research
methods, a quantitative online survey was chosen, consisting of 14 questions. For the master's
thesis research, data from 219 respondents were surveyed and analyzed. The main research
variables are social needs, technological savvy, technological anxiety, perceived usefulness,
perceived ease of use, and intention to use self-service checkouts.

After performing empirical data processing methods and analyzing them, the results
showed that social needs negatively affect the perceived usefulness of self-service checkouts,

and technological anxiety negatively affects the perceived ease of use of self-service



checkouts. Technological savvy has a greater impact on perceived ease of use than on
perceived usefulness. Both perceived usefulness and perceived ease of use have a positive
effect on the intention to use self-service checkouts. Additionally, younger consumers tend to

find self-service checkouts more useful and easier to use compared to older consumers.
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IVADAS

Mazmeniné prekyba nuolat susiduria su poky¢iais ir naujovémis, kurie formuoja rinkos
dinamikg ir veikia vartotojy elgesj. leSkodami patogaus pri¢jimo prie vartotojo dauguma
versly pradéjo daugiakanale prekyba. Tobulinant elektroninés komercijos ir fizinés prekybos
vietas siekiama gerinti vartotojy patirt] ir taip jgyti konkurencinj pranaSumg. Pasauline
mazmenineés prekybos rinka 2022 m. augo daugiau nei 5 % lyginant su ankstesniais metais
(Statista, 2022). Didzigja Sios rinkos dal} uzima prekybos centrai (ExpertMarketResearch,
2022). Lietuva taip pat patyré pokycCiy Sioje srityje, nors mazmeniné prekyba ¢ia augo léciau,
vos 1,625 % per 2022 m. (Trading Economics, 2023).

Augant konkurencijai prekybos centrai stengiasi vis labiau iSsiskirti ir patraukti
vartotojg. Sparciai tobuléjant technologijoms mazmeninés prekybos atstovai investuoja j
savitarnos technologijas (toliau - SST), kurios kei¢ia mazmeninés prekybos veidg ir tampa
svarbia verslo dalimi. Savitarnos technologijy rinka nuo 2015 iki 2020 m. augo apie 7 %
(Research and Markets, 2022). Pandemijos laikotarpiu savitarnos technologijos tapo dar
aktualesnés, kai skaitmeninés ir bekontaktés paslaugos tapo ne tik pageidaujamomis, bet ir
butinomis (Xueqin ir kt., 2022). Didziausiuose Lietuvos prekybos tinkluose 2023 metais
savitarnos kasos sudaré apie 50 % visy kasy, o ateityje, anot prekybos tinkly atstovy,
planuojama dar didinti savitarnos kasy skaiciy (Tv3.1t, 2023).

Per paskutinj deSimtmet] buvo pastebéta, kad savitarnos technologijos padeda
supaprastinti mazmenin€s prekybos procesg sutaupant jmonéms veiklos sagnaudy, mazinant
aptarnaujanciy darbuotojy skaiciy (Meuter ir kt, 2000; Beatson ir kt, 2007) ir kartu teikti
kokybiskesnes paslaugas vartotojams (Shahid ir kt, 2019; Beatson ir kt, 2007). Vartotojai
patys tampa atsakingi uz sekmingg pirkimo proceso uzbaigima, o tai ne tik pagerina vartotojy
apsipirkimo patirtj, bet ir skatina jy lojaluma ir pasitenkinimg (Anderson ir Simester, 2013).
Vartotojai naudodamiesi savitarnos technologijomis gali apsipirkti greiiau ir patogiau
(Beatson ir kt, 2007, Duarte ir kt., 2022, Garg, 2019). Savitarnos technologijy evoliucija
prasidéjo nuo pardavimy automaty ir bankomaty, taciau per pastaruosius dvideSimt mety
technologijy tobul¢jimas ir vartotojy poreikiy kaita lémé jy revoliucija.

Technologijy diegimas yra sudétinga ir brangi investicija, tod¢l verslams aktualu, kad
savitarnos technologijos buty naudojamos ir tokiu biidu bent i$ dalies atsipirkty. Vartotojy
elgesio modeliai ir jy reakcija i Sias technologijas yra jvairi, todél technologijy diegimas ir
tobulinimas turi biiti grindziamas vartotojy poreikiais ir elgesiu. Mokslininkai atlieka tyrimus,

kad nustatyty, kokie veiksniai lemia vartotojy pasirinkimus naudotis savitarnos
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technologijomis mazmeningje prekyboje, o gautos jzvalgos gali padéti verslams adaptuoti
technologijas pagal vartotojy liikescius.

Interneto prieinamumas ir iSmaniyjy jrenginiy plitimas leidzia sukurti | vartotoja
orientuotas ir interaktyvias savitarnos programas (Duarte ir kt., 2022). Savitarnos
technologijos ne tik patenkina vartotojy poreikius, bet ir suteikia verslui vertingos
informacijos apie pirkéjus, jy krepSelius, o tai padeda formuoti strategijas ir priimti
tikslesnius sprendimus. Elektronin¢ prekyba jpratino vartotojus prie individualizuoty
pasitilymy, todél gave personalizuotus pasiiilymus ir prekybos centruose vartotojai juos noriai
priima (McKinsey, 2019). Siame darbe bus analizuojami veiksniai, kurie lemia vartotojy
pasirinkimus naudotis savitarnos technologijomis mazmeninéje prekyboje, siekiant suteikti
jmonéms gaires, kaip geriausiai integruoti Sias technologijas j savo veiklg ir suteikti
vartotojams verte.

Siuo darbu siekiama giliau pazvelgti j savitarnos technologijy vaidmenj maZzmeninéje
vartotojy ketinima naudotis Siomis technologijomis, bus siekiama rasti atsakymus, kurie
padés mazmenininkams geriau suprasti savo klienty poreikius ir likescius.

Darbo problema — kokie veiksniai lemia vartotojy ketinimg naudotis savitarnos
kasomis mazmeningje prekyboje.
Darbo tikslas — nustatyti veiksnius ir kaip jie lemia vartotojy ketinima naudotis
savitarnos kasomis mazmeningje prekyboje.
Darbo uzdaviniai:
1. iSnagrinéti savitarnos technologijas ir jy svarbg mazmeningje prekyboje;
2. iSnagrinéti naudojimosi savitarnos technologijomis reiskinj paaiskinancias
teorijas;
3. 1iSnagrinéti veiksnius, kurie lemia vartotojy ketinimg naudotis savitarnos
technologijomis;
4. sudaryti tyrimo metodologija;
5. atlikti kiekybinj tyrimg, kurio metu i$siaiskinti veiksnius lemiancius vartotojy
ketinimg naudotis savitarnos kasomis maisto prekiy parduotuvése;
6. remiantis tyrimo rezultatais ir iSvadomis, pateikti pasitlymus ir darbo trikumus.
Darbo struktira:
Magistrinio darbo struktiira apima kelias esmines dalis, kurios iSsamiai nagrinéja
savitarnos technologijas mazmeningje prekyboje. Pirmoje dalyje yra aptariama savitarnos

technologijy samprata ir riiSys, akcentuojant maisto prekiy parduotuves, analizuojamas
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vartotojy poziuris ir elgsena naudojantis Siomis technologijomis. Taip pat, Sioje dalyje
nagrin¢jamos jvairios teorijos, tokios kaip Planuoto elgesio teorija, Technologijy priémimo
modelis ir Verte pagristo priemimo modelis, siekiant pagilinti supratimg apie vartotojy
motyvacijg ir sprendimy priémimo procesus. Atskirame poskyryje yra nagrinéjami
suvokiamas savitarnos technologijy naudingumas ir lengvumas, demografiniy ir
psichografiniy rodikliy svarba pasirenkant savitarnos technologijas, bei skaitmeninés
rinkodaros pritaikomumas savitarnos kasoms. Antroje dalyje iSdéstyta ketinimo naudotis
savitarnos kasomis maZmeninéje prekyboje lemianéiy veiksniy tyrimo metodologija. Cia
pateikiamas tyrimo metodas, modelis, hipotezés, apraSoma duomeny rinkimo metodika bei
tyrimo imtis. TreCioje dalyje pristatomi ketinimo naudotis savitarnos kasomis tyrimo
rezultatai, jskaitant konstrukty patikimuma, demografines respondenty charakteristikas,
aprasomaja statistika, duomeny patikimuma, ir hipoteziy analizé. Pabaigoje, pateikiamos
iSvados ir pasitilymai, kurie remiasi atlikta analize ir gautais rezultatais, suteikiant vertingy
jzvalgy ir rekomendacijy mazmeninés prekybos sektoriui ir savitarnos technologijy
tobulinimui.

Tyrimo metodai:

Siame darbe pasirinktas tyrimo metodas yra kiekybin¢ internetiné anketiné apklausa,
leidzianti efektyviai surinkti duomenis 1§ didesnio respondenty skaiCiaus ir suteikianti
galimybe analizuoti vartotojy pozitrius bei elgseng ketinant naudoti savitarnos
technologijomis. Gauti duomenys yra analizuojami naudojant SPSS programing jranga, kuri
yra placiai naudojama socialiniy moksly tyrimuose de¢l jos gebéjimo atlikti iSsamias
statistines analizes. Sis metodas leidZia ne tik i$siaikinti pagrindines tendencijas ir modelius,
bet ir atskleisti sudétingesnius rySius tarp jvairiy kintamyjy, tokiy kaip demografiniai
rodikliai, vartotojy suvokimas ir technologinis nerimas.

Darbo apribojimai:

Sio darbo tyrimas buvo vykdomas tik Lietuvoje ir apklausoje dalyvavo respondentai

18 Sios Salies, kas gali turéti jtakos bendriems rezultatams.
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1. SAVITARNOS TECHNOLOGIJOS MAZMENINEJE PREKYBOJE

1.1. Savitarnos technologiju samprata ir rasys

Savitarnos technologijos (angl. self-service technology arba SST), yra technologinés
sistemos, kurios leidzia vartotojams atlikti produkty ar paslaugy jsigijima ar naudojimg be
tiesioginio paslaugy teikejo darbuotojo dalyvavimo. Tokios technologijos gali biti taikomos
skirtingose srityse nuo mazmeninés prekybos iki bankininkystés ir per pastaruosius
deSimtmecius tapo vis labiau paplitusios dél technologijy tobuléjimo ir vartotojy elgesio
poky¢iy (Lee, 2015). Jos prasidéjo nuo paprasty monetomis valdomy automobiliy plovykly ir
gérimy automaty, XX amziaus pradzioje, palaipsniui peraugdamos j sudétingesnes sistemas.
Vienas i$ zymiausiy savitarnos technologijos evoliucijos etapy buvo savitarnos kasy diegimas
mazmeningje prekyboje, prasidéjes 1990-yjy pabaigoje. Jos leido klientams patiems skenuoti
ir apmokeéti prekes, taip sumazinant eiles ir darbuotojy apkrova. XXI amziuje $i technologija
eéme sparciai vystytis dél interneto ir iSmaniyjy technologijy plétros.

Savitarnos technologijos (SST) per pastaruosius deSimtmecius iSgyvena didele
evoliucijg ir jvairiy autoriy apibrézimai parodo Sios srities plétrg ir jvairove. Meuter ir kt.
(2000) pabrézia savitarnos technologijy esme¢ kaip galimybe gauti paslaugas be tiesioginio
bendravimo su aptarnaujanciais darbuotojais, démesj skiriant naujyjy technologijy
vaidmeniui. Sis apibrézimas atspindi ankstyvaja SST supratimo stadija, kai démesys buvo
kreipiamas i kliento ir darbuotojo sgveikos mazinimg. Tuo tarpu Duarte ir kt. (2022) pateikia
platesnj SST apibrézimg, akcentuodami technologijy ir savitarnos derinj. Jie apibiidina SST
kaip technologines sasajas, leidziancias klientams teikti paslaugas nepriklausomai nuo
tiesioginio darbuotojo jsikidimo teikiant paslaugas. Siame apibrézime démesys nukrypsta nuo
kliento ir darbuotojo sgveikos ir daugiau démesio skiriama technologiniy sasajy vaidmeniui.
Garg (2019) savitarnos technologijas apibiidina kaip technologines sasajas, kurios leidzia
klientams savarankiskai teikti paslaugas. Sis pozitris yra panasus j Duarte apibrézima, bet
daugiau démesio skiriama kliento savarankiskumui. Inman ir Nikolova (2017) SST supranta
kaip technologijas, suteikian¢ias klientams galimyb¢ savarankiSkai pasiekti paslaugas,
atsizvelgiant j besikei¢iancius skaitmeniniu biuidu orientuotos vartotojy bazés pageidavimus.
Sis apibrézimas atspindi naujausias tendencijas SST srityje, kur démesys nukreipiamas ne tik
i technologijas, bet ir j klienty poreikius ir jy elgsenos poky¢ius skaitmeninéje aplinkoje. Sie
skirtingi apibrézimai rodo, kad savitarnos technologijy supratimas nuolat plétojasi,

reaguodamas j technologines inovacijas ir besikei¢iancig vartotojy elgseng.
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1 lentelé

SST apibrézimai

Apibrézimas Autorius Metai

Galimybé gauti paslaugg be tiesioginio bendravimo su Meuter ir kt. 2000
aptarnaujanciais darbuotojais dél naujyjy technologijy,

vadinamy savitarnos technologijomis (SST)

SST yra technologijy ir savitarnos derinys, kurj galima Duarte ir kt. 2022
apibrézti kaip technologines sgsajas, leidziancias klientams
teikti paslaugas nepriklausomai nuo tiesioginio darbuotojy

isikiSimo teikiant paslaugas

Savitarnos technologijos laikomos technologinémis Garg A. 2019

sasajomis, kurios leidzia klientams savarankiSkai teikti

paslaugas
Technologijos suteikiancios klientams galimybe Inman ir 2017
savarankiskai pasiekti paslaugas, atspindincias Nikolova

besikei¢iancius skaitmeniniu biidu orientuotos vartotojy

bazes pageidavimus

Saltinis: Meuter ir kt., 2000; Duarte ir kt., 2022, Garg, 2019; Inman ir Nikolova, 2017

Dabar savitarnos sprendimai apima ne tik fizines sistemas, bet ir virtualias paslaugas,
pavyzdziui, internetines prekybos platformas, mobiliyjy programéliy skenavimo sistemas ir
netgi virtualius asistentus, kurie gali atsakyti | klienty uzklausas ar padéti rasti reikiama
informacijg. Savitarnos technologijy evoliucija atspindi vartotojy didéjanti patogumo,
greitumo ir efektyvumo norg, o S$iy technologijy tobul¢jimas yra neatsiejamas nuo
technologijy pazangos ir visuomenes liikesCiy kaitos. Savitarnos technologijos mazmeningje
prekyboje yra placiai naudojamos siekiant sumazinti operacinius kastus, padidinti
veiksmingumg ir suteikti vartotojams daugiau kontrolés perkant produktus ar paslaugas
(Beatson ir kt, 2007).

Savitarnos technologijos gali buti suskirstytos j keleta pagrindiniy kategorijy, kurios
atspindi jy funkcionaluma, panaudojimo pobiidj ar platforma, kurioje jos veikia (Shahid ir kt,
2019; Meuter ir kt, 2007).

Fizinés savitarnos technologijos: Sios technologijos yra materialios ir dazniausiai yra
nejudancios, pavyzdziui, savitarnos kioskai, bankomatai ar savitarnos degaliniy stotelés.

Savitarnos kioskeliai yra jrengiami specialiai sukonstruotose vietose, kad suteikty
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vartotojams galimybe atlikti tam tikras funkcijas, tokias kaip produkty skenavimas ar
mokéjimas uz prekes.

Skaitmeninés savitarnos technologijos: tai technologijos, kurios yra prieinamos per
skaitmenines platformas, pavyzdziui, mobiliosios programélés, interneto svetainés ar
virtualios realybés aplinkos. Pavyzdziui, mobiliosios aplikacijos leidzia vartotojams pirkti
prekes, stebéti jy uzsakymus arba naudotis kitomis funkcijomis tiesiai per savo telefong ar
plansete. Skaitmeninés technologijos suteikia galimybe vartotojams pirkti prekes ar paslaugas
internetu be tiesioginio darbuotojo dalyvavimo.

Interaktyvios: Tai technologijos, kurios reikalauja vartotojo interakcijos ir suteikia
galimybe atlikti konkrecCias operacijas ar uzduotis, pavyzdziui, dirbtinio intelekto pokalbiy

robotai per lietimui jautrius ekranus (Duarte ir kt., 2022).
1.1.1. Savitarnos technologijos maisto prekiu parduotuvése

Pirmosios savitarnos technologijos maisto prekiy parduotuvése buvo uzkandziy,
kavos pardavimo aparatai ir bankomatai. Siuo metu savitarnos technologijos tapo neatsicjama
prekybos dalimi. Kaip nurodo Dabholkar (1996), savitarnos technologijos turi keleta
privalumy tiek vartotojams, tiek verslams. Vartotojams jos suteikia greituma, patogumg ir
privatumg. Verslams — sumazina darbo sgnaudas, suteikia galimybe kaupti duomenis apie
vartotojy elgesj ir teikti personalizuotas paslaugas. Vis délto, yra ir trikumy: technologijy
klaidos, vartotojy diskomfortas dél technologijy naudojimo sudétingumo, taip pat vartotojy
baim¢ dél privatumo pazeidimy (Santander Universidades, 2023). Visos savitarnos
technologijos siekia eliminuoti darbuotojo dalyvavimg pirkimo procese ir suteikti vartotojams
daugiau autonomijos bei patogumo, kai jie dalyvauja mazmeninés prekybos veikloje.

Savitarnos kasos bei savarankisko pirkiniy skanavimo technologija ,,Scan&Go* yra
Siuo metu paplitusios ir populiaréjancios savitarnos technologijos (Beck, 2018). Savitarnos
kasos — fizin¢ vieta, kur vartotojas atsineSa savo iSsirinktas prekes ir pradeda jas skenuoti,
naudodamas ant prekiy esancCius briikkSninius kodus arba pasirinkdamas preke i8S
interaktyviame ekrane rodomo saraso. Remiantis Liu ir Choi (2019), savitarnos kasos yra
vienas 1§ populiariausiy savitarnos sprendimy maisto prekiy parduotuvése. ,,Scan&Go*
technologija gali buti taikoma dvejopai: naudojant neSiojamg fizinj skenerj, esant]
parduotuveje, arba naudojant mobiligjg aplikacijg iSmaniajame telefone. Abiem atvejais
vartotojas iSsirinkes preke turi pats nuskenuoti prekés briikSnini koda, o baigdamas

apsipirkimg atsiskaityti specialioje parduotuvés vietoje.
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Savitarnos technologijos padidina pirkimo proceso efektyvumg ir leidzia vartotojams
skenuoti ir mokéti uz prekes be darbuotojo pagalbos. Tai gali sumazinti laukimo laikg kasose
ir suteikti vartotojams didesn¢ laisve. Be to, daugelis maisto prekiy parduotuviy diegia
mobiligsias aplikacijas, kurios leidZia vartotojams uzsakyti prekes, gauti asmeninius nuolaidy
pasiilymus ir netgi padeda naviguoti parduotuvéje (Huang ir Rust, 2018). Atsizvelgiant |
technologijy pazanga, vartotojy patogumo siekimg ir rinkos prognozes, ateityje savitarnos
sprendimy jvairové maisto prekiy parduotuvése dar labiau padidés.

Savitarnos technologijy plétra maisto prekiy parduotuvése vis labiau orientuojasi |
iSmanigsias technologijas ir duomeny analiz¢. Viena i§ naujausiy inovacijy — iSmaniosios
prekiy krepselio technologijos, kurios leidzia vartotojams jdéti prekes j krepsSelj, ir jos
automatiskai nuskaitomos bei pridedamos prie bendros pirkiniy sumos. Tai leidzia dar labiau
pagreitinti apsipirkimo procesg ir sumazinti eiles prie kasy. Pasak Hofman-Kohlmeyer
(2016), sios technologijos taip pat gali integruoti asmenines nuolaidas ir lojalumo programas,
suteikdamos vartotojams dar labiau personalizuota apsipirkimo patirti. Si naujové atspindi
bendra tendencija prekybos sektoriuje, kur technologijy integracija tampa svarbiausiu
veiksniu siekiant pagerinti klienty emocing patirtj ir efektyvuma. Be to, Sios technologijos
padeda mazinti klaidy skai¢iy, kurios daznai pasitaiko naudojantis tradicinémis savitarnos
kasomis, ir suteikia galimybe¢ parduotuvéms efektyviau valdyti prekiy atsargas realiu laiku
(Tussyadiah, 2022).

Ne tik savitarnos kasos ir ,,Scan&Go* technologijos yra svarbios naujovés maisto
prekiy parduotuvése. Inovatyviis mokéjimo biidai, tokie kaip bekontaktis mokéjimas ir
mobilieji mokéjimai, taip pat svariai prisideda prie pirkimo patirties gerinimo. Pasak Jones
(2020), bekontaktis mokéjimas yra ypac vertinamas dél savo greicio ir patogumo, leidZiancio
klientams sumazinti laika, praleidziama prie kasos. Tuo tarpu mobilieji mokéjimai, remiantis
Smith (2021), suteikia dar didesnj lankstumg, leidziant vartotojams atsiskaityti per
mobiliasias aplikacijas, jskaitant ir i§maniuosius laikrodZius. Sios technologijos ne tik
pagerina klienty patirtj, bet ir leidzia parduotuvéms efektyviau valdyti srautus savitarnos
kasose, mazinant eiles ir palengvinant darbuotojams darba.

Dirbtinio intelekto (DI) taikymas maisto prekiy parduotuvése atveria naujas
galimybes savitarnos technologijy srityje. Anica ir kt. (2021) teigia, kad DI pagrjstos
sistemos, tokios kaip prekiy atpazinimo technologija, galinti automatiSkai identifikuoti
prekes, kurias klientas deda i krepsi ar vezimélj, padeda sumazinti papildomo skenavimo
poreikj. Tai ne tik sutaupo laiko, bet ir sumazina klaidy tikimybe. Revilla ir kt. (2023) taip pat
pabrézia, kad DI taikymas gali padéti personalizuoti vartotojy patirtj, sitilant prekes pagal
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ankstesnius pirkimus arba pateikiant individualizuotas akcijas. Tokiu btidu savitarnos
technologijos maisto prekiy parduotuvése tampa ne tik patogesnés, bet ir individualiai
pritaikytos kiekvieno kliento poreikiams.

Nors savitarnos technologijos maisto prekiy parduotuvése suteikia daug naudos, jos
saugumas ir privatumas (Sohn ir kt., 2023). Su did¢janciu asmeniniy duomeny kiekiu,
kuriuos renka Sios technologijos, didéja ir poreikis uztikrinti Siy duomeny saugumag ir
apsauga. Anot Smith (2021), svarbu, kad parduotuvés investuoty i patikimus duomeny

apsaugos sprendimus ir uztikrinty, jog klienty privatumas bty saugomas.
1.1.2. Vartotojuy poziuris ir elgsena naudojantis savitarnos technologijomis

Vartotojy pozitris ir elgsena naudojantis savitarnos technologijomis yra svarbus
tyrimo objektas Siuolaikingje kultiroje. Mokslininkai teigia, kad savitarnos technologijy
priémimas ir naudojimas priklauso nuo jvairiy veiksniy, jskaitant vartotojo patirtj,
technologin] pasitikéjimg ir patogumg (Meuter ir kt., 2010). Tyrimai rodo, kad vartotojai
link¢ naudotis savitarnos technologijomis dél greitesnio aptarnavimo, mazesniy eiliy ir
galimybés kontroliuoti savo patirtj (Harrigan ir kt., 2013). Taciau, kartu pastebimas ir tam
tikras atsargumas, ypac susijes su duomeny privatumu ir saugumu, kuris yra svarbus aspektas
elektroniniy mokéjimo sistemy atveju (Li ir Ramesh, 2015).

Vartotojy elgsena savitarnos technologijy kontekste taip pat yra jvairiapusiskai
tyrinéjama. Pavyzdziui, Kim ir kolegy (2018) atliktas tyrimas parod¢, kad vartotojy patirties
kokybé, aptarnavimo ir technologijos patikimumas yra pagrindiniai veiksniai, lemiantys
vartotojy lojalumg ir pasitenkinimg savitarnos technologijomis. Be to, naujesni tyrimai
atskleidzia, kad jaunesnés kartos vartotojai yra labiau linke jsitraukti j savitarnos technologijy
naudojimg dél didesnio technologinio rastingumo ir novatorisko pozitrio (Chen, 2020). Tai
rodo, kad savitarnos technologijy sektoriuje vyrauja nuolatin¢ evoliucija, todél adaptuotis yra
svarbu tiek vartotojams, tiek ir technologijy diegéjams.

Savitarnos technologijy plétra taip pat yra susijusi su vartotojy adaptacijos ir
mokymosi i§Stkiais. Nors jaunesni vartotojai gali lengvai prisitaikyti prie naujy technologijy,
vyresniy amziaus grupiy vartotojams gali reikéti daugiau laiko ir pagalbos suprantant ir
jsisavinant Sias technologijas (Wilson ir kt., 2017). Tai rodo, kad technologijy diegéjai turéty
skatinti vartotojy Svietima ir teikti papildoma pagalba, siekiant uztikrinti sklandy technologijy
jsisavinimg visy amziaus grupiy vartotojy tarpe. Be to, yra nustatyta, kad vartotojy patirtis su

savitarnos technologijomis gali biiti stipriai veikiama dizaino ir sgsajos intuityvumo (Abro ir
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kt., 2015). Naudojimo paprastumas ir aiSkumas yra esminiai veiksniai, skatinantys vartotojy
naudojimasi ir pasitenkinimg Siomis technologijomis (Brown ir Venkatesh, 2017).

Kitas svarbus aspektas yra vartotojy emocinis rySys su savitarnos technologijomis.
Nors technologijos gali pasitlyti efektyvumag ir patoguma, triksta personalizuoto
aptarnavimo elementy, kurie suteikty Siltesne ir labiau individualizuotg patirtj (Bishop, 2019).
Tai kelia klausimus apie tai, kaip technologijos gali biiti pritaikytos, siekiant sukurti emocing
vert¢ vartotojui, pavyzdziui, naudojant dirbtinj intelekta personalizuotiems pasitilymams ar
klienty aptarnavimo robotams, kurie galéty atpazinti ir reaguoti | vartotojy emocines biisenas
(Gupta ir Bashir, 2021). Tokios inovacijos gali padéti uzpildyti emocinés sgveikos spragas,

taip pagerinant vartotojy patirtj ir didinant lojaluma.
1.2. Naudojimosi savitarnos technologijomis reiskinj paaiSkinancios teorijos

Planuoto elgesio teorija (angl. Theory of Planned Behavior, TPB) yra viena iS$
pagrindiniy psichologiniy teorijy, naudojamy norint suprasti ir prognozuoti zmoniy elgesj. Ji
buvo sukurta Icek Ajzen (1985) ir yra plac¢iai naudojama jvairiose srityse, jskaitant vartotojy
elges], susijusj su technologijy naudojimu. TPB teigia, kad ketinimas elgtis tam tikru budu
tiesiogiai lemia elgseng. Ketinimas yra veikiamas trijy pagrindiniy faktoriy: poziiirio |
elgseng, subjektyvios normos ir suvokiamos kontrolés. Poziiiris | elgseng atspindi asmeninj
vertinimg, ar elgesys yra palankus ar nepalankus. Subjektyvi norma yra susijusi su socialinio
spaudimo suvokimu, kai aplinka gali padaryti jtaka ketinimui vienaip ir kitaip elgtis, o
suvokiamas kontrolés lygis nurodo, kiek Zmogus jauciasi pajégus atlikti norimg elgesj
(Ajzen, 1991).

1 paveikslas. Planuoto elgesio teorija (TPB)

Elgsenos
jsitikinimai

PoZidris j elgseng

Normatyviniai

iitikinibal Subjektyvi norma Ketinimas Elgsena
Kontrolés Suprantamo
jsitikinimai elgesio kontrolé

Saltinis: Ajzen, 1991
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Planuoto elgesio teorija naudinga siekiant suprasti, kodé¢l vartotojai renkasi arba
atsisako naudotis savitarnos kasomis. Pavyzdziui, Morwitz (2014) tyrime buvo nustatyta, kad
vartotojy poziiiris | savitarnos technologijas, pavyzdziui, ar jos laikomos patogiomis ir
lengvai naudojamomis, subjektyvios normos, pavyzdziui, ar vartotojai mano, kad jy draugai
ir Seimos nariai tikisi, jog jie naudosis Siomis technologijomis ir suvokiamas kontrolés lygis,
pavyzdziui, ar jie jauciasi pajégiis naudotis Siomis technologijomis be pagalbos, gali turéti
jtakos ketinimui jomis naudotis. Taigi, TPB suteikia pagrinda, kuriuo remiantis galima
analizuoti ir prognozuoti vartotojy elgesj susijusj su savitarnos technologijomis maisto prekiy
parduotuvése.

Technologijos priémimo modelis (TAM) yra vienas i labiausiai pripazjstamy
modeliy, analizuojanciy vartotojy ketinimg naudotis ir naudojimasi naujomis technologijomis
(Garg, 2019). Sis modelis siekia nustatyti veiksnius, darandius jtaka vartotojy ketinimui
naudoti technologijas (Davis, 1989). Modelis paremtas vartotojo suvokimu, kiek technologija
yra naudinga ir ja paprasta naudotis, bei iSoriniy veiksniy daroma jtaka, formuojancia
vartotojo poziiirj j technologija bei ketinimg ja naudotis. ISoriniai kintamieji — vartotojo
demografinés ir psichografinés charakteristikos. ISoriniai kintamieji veikia kitus du svarbius
veiksnius — suvokiamg naudingumg (angl. perceived usefulness) ir suvokiamg lengvuma
naudotis (angl. perceived ease of use). Suvokiamas naudingumas apibrézia vartotojo
lukesCius, jog technologijos naudojimas pagerins jo darbg ar veiksma. Suvokiamas
lengvumas naudotis nusako vartotojo supratima, kad naudotis technologija bus paprasta
(Davis, 1989).

2 paveikslas. Technologijos priémimo modelis (TAM)

Suvokiamas
naudingumas

ISoriniai Ketinimas

: . PoZiuris . == Naudojimas
kintamieji naudotis !
Suvokiamas
lengvumas

naudotis

Saltinis: Davis ir kt., 1989

TAM modelis yra placiai taikomas medicinoje, Svietime ir kitose srityse, siekiant
atskleisti skirtingus technologijy priémimo aspektus (Venkatesh ir kt., 2003; Rahimi ir kt.,

2018; Zhou ir Li, 2022). Technologijos prié¢mimo modelis yra naudojamas ir mazmeningje
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prekyboje. Taikant §j model; savitarnos technologijy srityje, ypatingas démesys skiriamas ne
tik technologiniams, bet ir socialiniams, kultiiriniams ir psichologiniams veiksniams, kurie
gali turéti jtakos vartotojy pozitriui j technologijy naudojima. Nors suvokiamas naudingumas
ir suvokiamas lengvumas iSlieka kritiniais veiksniais, taciau priémimo kontekste turi biiti
barjerus, su kuriais vartotojai susiduria naudodamiesi SST (Alalwan, 2020). Pavyzdziui,
duomeny sauga ir privatumo klausimai gali tapti reikSmingais veiksniais, lemianciais
vartotojy pasiryzima naudoti savitarnos technologijas, o tai savo ruoZtu privercia jmones
technologijomis (Martins, 2017).

Verte pagristas priémimo modelis (angl. Value-based Adoption Model, VAM) yra
svarbus teorinis pagrindas, tiriantis, kaip vartotojy suvokiamos vertés suvokimas daro jtaka jy
sprendimui priimti ir naudotis naujomis technologijomis (Kim ir kt., 2007). Sis modelis yra
ypac aktualus tiriant vartotojy elgsena naujy technologiniy sprendimy, pavyzdziui, savitarnos
technologijy maisto prekiy parduotuvése, kontekste. Kim, ir Gupta (2012) VAM modelj
aprasé kaip priemone, kuri integruoja suvokiama naudg ir suvokiama rizika kaip pagrindinius
veiksnius, lemiancius technologijy priémimg. Suvokiamg naudg modelyje sudaro tiek

funkciné, tiek emociné nauda, o suvokiama rizikg — privatumo ir saugumo susiriipinimai.

3 paveikslas. Verte pagristas prié¢mimo modelis

—— e o

Naudingumas

Malonumas
jm————————— Suvokiama verté Ketinimas
| Auka
1
|
: Techniskumas
1
1
I .
| Suvokiamas
| mokestis
|

—— o

Saltinis: Kim ir kt., 2007
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Verte pagristo priémimo modelis suteikia gilesnj supratimg apie tai, kaip vartotojai
vertina savitarnos technologijas. Yoon ir Occena (2015) atliko tyrima, kuriame analizavo,
kaip vartotojy suvokiamos naudos (pvz., patogumas, greitis) ir suvokiamos rizikos
(pavyzdziui., privatumo praradimas, klaidos rizika) veikia jy ketinimg naudotis savitarnos
kasomis. Jy iSvados rodo, kad vartotojy sprendimas priimti naujas technologijas yra
sudétingas procesas, kuriame verté yra svarbus elementas. Sis modelis gali padéti i$siaiskinti,
kodéel kai kurie vartotojai greitai priima savitarnos technologijas, o kitiems tai kelia didesnj
susiriipinima.

1.3. Suvokiamas savitarnos technologijy naudingumas ir lengvumas

Suvokiamas naudingumas — vartotojo jsitikinimas, kad tam tikros technologijos
naudojimas pagerins jo atlickama veiksma ar vykdoma procesa (Davis, 1989; Cheolho ir
Dongsup, 2020). Sis vartotojo jsitikinimas apie suvokiama naudinguma yra i§skiriamas TAM
ir VAM modeliuose ir skirtingy autoriy tyrimuose, kaip veiksnys, darantis jtakg vartotojy
ketinimui rinktis technologijas (Davis, 1989; Kim ir Gupta, 2012; Cheolho ir Dongsup,
2020). Suvokiamas naudingumas apima praktines savitarnos technologijy teikiamas naudas,
veikdamas kaip svarbus veiksnys vartotojy ketinimui naudotis savitarnos technologijomis
mazmenings prekybos aplinkoje (Duarte ir kt., 2022). Vieni vartotojai gali teikti pirmenybg
efektyvumui ir greiCiui, kg SST gali pasidlyti, tuo tarpu kiti gali pasirinkti asmeninj
bendravimg ir konsultavima.

Laiko taupymas — viena 1§ priezasCiy, kodél vartotojai naudojasi savitarnos
technologijomis mazmeninéje prekyboje (Beatson ir kt., 2007; Duarte ir kt. 2022; Garg,
2019). Mazmeninés prekybos sektoriuje vartotojai daznai suvokia savitarnos technologijas
kaip laiko taupymo sprendima, leidziantj jiems greitai ir efektyviai atlikti operacijas be ilgo
laukimo eilése ir suteikiant] galimybe kontroliuoti apsipirkimo procesa (Kaushik, 2015).
Vartotojy suvokimas, kad savitarna yra greitesné¢ aptarnavimo alternatyva gali reikSmingai
padidinti savitarnos technologijy suvokiamg naudingumg ir vartotojy polinkj rinktis Sig
technologija vietoje tradiciniy kasy (Cunningham ir Clifford, 2009; Garg, 2019).

Socialiné jtaka — tai kity asmeny daroma jtaka vartotojo suvokimui, jog jis turéty
naudotis arba nesinaudoti tam tikromis technologijomis (Venkatesh ir kt. (2003). Asmuo gali
buti tiesiogiai arba netiesiogiai veikiamas jj supancios aplinkos — teigiamy ar neigiamy kity
zmoniy atsiliepimy apie patirtis naudojantis technologija. Socialin¢ jtaka yra siejama su
suvokiamu naudingumu: jei autoritetingi asmenys mano, kad tai naudinga, tikétina, kad ir

vartotojas gali perimti §] suvokimg apie naudingumg (Demoulin ir kt. 2016). Kaushik ir
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Rahman (2015) nustaté, kad socialiné jtaka turi teigiama poveikj vartotojo ketinimui naudotis
savitarnos technologijomis.

Vartotojai, ypa¢ kurie yra kamuojami socialinio nerimo, gali rinktis savitarnos
technologijas norédami iSvengti tiesioginio bendravimo su parduotuvés darbuotojais (Meuter
ir kt., 2000). Savitarnos technologijos sumazina tarpasmeninio kontakto biitinybe, o kartu ir
konfliktiniy ar kity nemaloniy situacijy tikimybe, kurios kartais atsiranda tradiciniuose
parduotuviy aptarnavimo modeliuose, o tai leidZia vartotojams apsipirkti be papildomo streso
ar spaudimo (Lee ir kt., 2010).

Savitarnos kasy POS (angl. Point Of Sale) sistemos maisto prekiy parduotuvése
suteikia galimybe vartotojams patiems valdyti apsipirkimo procesa, tai yra vienas i$
suvokiamo naudingumo veiksniy, skatinan¢iy naudotis Siomis technologijomis. Negana to,
pats kontroliuodamas apsipirkimo procesa, vartotojas islaiko savo privatumg — jo pirkiniy
krepSelio nemato ir nevertina jprastos kasos darbuotojas (Garg, 2019). Vartotojai, kurie
vertina savitarnos kasy naudinguma, daznai atkreipia démesj j tai, kaip Sios sistemos padeda
sutaupyti ne tik laiko, bet ir supaprastina apsipirkimo procesa, suteikiant galimybe apsipirkti
efektyviau ir iSleisti maziau, nes savo grei¢iu skenuojant kiekvieng prek¢ galima perzitiréti
prekiy kainas (Arky, 2023; Duarte ir kt., 2022).

Suvokiamas saugumas — vartotojo liikestis, kad sistema yra patikima ir saugi naudotis,
gali turéti jtakos naudojantis technologijomis (Johnson, 2020). Vartotojai ypac jautrls
mokéjimo ir asmens duomeny saugumui. Remiantis Kaushik ir Rahman (2015) tyrimo
rezultatais, vartotojo pasitikéjimas sistemos saugumu turi jtakos jo ketinimui naudotis
savitarnos kasomis.

Vartotojai, kurie vertina technologijy naudojimo patoguma ir supaprastinimag, suvokia
jog savitarnos kasos teikia naudingg ir patogia alternatyva tradiciniam apsipirkimui. Taip pat
skirtingi vartotojy segmentai gali skirtingai vertinti suvokiamg naudinguma, tod¢él maisto
prekiy parduotuves, sieckdamos skatinti savitarnos kasy naudojima, turéty atsizvelgti j jvairias
vartotojy grupes ir jy specifinius poreikius bei luikescius (Oliver, 2023).

Suvokiamas lengvumas naudoti yra svarbus veiksnys, lemiantis vartotojy polinkj
rinktis savitarnos technologijas mazmeninéje prekyboje (Davis, 1989; Baer ir Leyer, 2018;
Demoulin ir Djelassi, 2016). Jis nurodo, kaip lengvai vartotojai gali naudotis nauja
technologija (Davis, 1989). Technologiné¢ jtampa gali atsirasti, jei vartotojai jaucia
diskomfortg ar abejon¢ naudodamiesi naujomis technologijomis, o tai gali neigiamai paveikti
Jjuy polinkj naudotis savitarnos technologijomis. Vartotojo sgsajos (UI) ir vartotojo patirties

(UX) veiksniai yra labai svarbiis, siekiant sumazinti technologinj nerimg ir padaryti
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savitarnos technologijas patrauklesnes (Kim, 2009; Ferrs, 2021). Gerai suprojektuota
vartotojo sgsaja, kuri yra intuityvi ir lengva naudoti, gali reikSmingai sumazinti suvokiamg
sudétingumg ir padidinti vartotojy pasitikéjima technologija. Be to, teigiamos vartotojo
patirties pateikimas gali padidinti vartotojy pasitenkinimg ir skatinti juos dazniau rinktis
savitarnos technologijas ateityje (Lin, 2011).

Suvokiamas lengvumas naudoti taip pat gali biiti stipriai susij¢s su vartotojy gebéjimu
ir patirtimi su pacia technologija. Vartotojai, kurie yra patyr¢ technologijy naudotojai, gali
lengvai priimti ir naudotis savitarnos technologijomis, palyginti su tais, kurie jau¢iasi maziau
patogiai naudodamiesi technologinémis priemonémis (Venkatesh ir kt., 2008). Imonés gali
padidinti suvokiamg lengvuma naudotis, investuodamos ] mokymus ir palaikyma
vartotojams, taip pat nuolat tobulindamos savitarnos technologijy sasajas ir funkcionalumag
pagal vartotojy atsiliepimus ir pasitilymus. Ul ir UX yra svarbis veiksniai, kurie gali padéti
mazinti technologinj nerimg ir padidinti vartotojy pasitikéjima, kuris savo ruoztu gali skatinti
didesnj savitarnos technologijy priémimg (Zhou, 2010). Pavyzdziui, aiSki ir paprasta
naudotojo s3saja gali palengvinti vartotojy naudojimasi savitarnos kasomis, o patrauklus
dizainas ir teigiama naudotojo patirtis gali padidinti vartotojy pasitenkinima ir lojaluma
prekybos centrams, kurie sitilo savitarnos technologijas. Taigi, suvokiamas lengvumas
naudoti yra svarbus veiksnys, lemiantis vartotojy polinkj naudotis savitarnos technologijomis,
ir tai turéty biiti atidZiai jvertinta mazmeninés prekybos versly, siekian¢iy skatinti savitarnos

technologijy naudojima.

1.4. Demografiniy ir psichografiniy rodikliy svarba savitarnos technologiju

pasirinkimui

Moksliniuose straipsniuose demografiniai veiksniai (amzius ir lytis) ir psichografiniai
veiksniai (technologinis nerimas, technologinis sumanumas socialiniai poreikiai) jvardijami
kaip svarbis tiriant vartotojy pozitrj ir polinkj priimti savitarnos technologijas (SST) (Duarte
ir kt., 2022; Smith ir Baltes, 2015; Lee ir kt., 2010; Lee ir Coughlin, 2018; Liesa-Orts ir kt.
2023; Garg, 2019).

Lytis yra vienas i§ paprasCiausiy vartotojy segmentavimo budy rinkodaroje, todél
svarbu i8siaiskinti jos jtaka ketinimui naudotis technologijomis. Atlikti tyrimai Sia tema yra
priestaringi. Mosquera ir kt. (2017) atliktame tyrime nebuvo rastas reikSmingas skirtumas
tarp ly¢iy ketinimui naudotis technologijomis fizin¢je parduotuvéje. Kito autoriaus tyrimo

metu nustatyta, kad vyrai yra labiau linke iSbandyti technologijas nei moterys (Duarte ir kt.,
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2022). Kai kurie tyr¢jai nustaté, kad moterys ir vyrai skirtingai vertina technologijy
naudojimo patoguma ir naudingumag (Lee ir kt., 2010; Duarte ir kt., 2022).

Amziaus ir technologijy jsisavinimo bei ketinimo jomis naudotis santykis yra placiai
tiriama tema. Lee ir Lyu (2019) pabrézia, kad vyresniems suaugusiems daznai kyla sunkumy
jsisavinant naujas technologijas dél tokiy veiksniy kaip mazéjantys kognityviniai gebéjimai ir
bendras nenoras keisti jproc¢ius. Liesa-Orus ir kt. (2023) aiskina, kad vyresni Zzmonés
greiCiausiai ketina naudoti technologijas, kai mano, kad jos pagerins jy gyvenimo kokybe.
PrieSingai, jaunesnioji karta, pavyzdziui, ,millennials* ir Z karta, rodo didesnj polinkj
jsisavinti naujas technologijas, kur; lemia jy auklé¢jimas technologijomis prisotintoje
aplinkoje (Guner ir Acarturk, 2018). Jaunesniy zmoniy ketinimg naudotis technologijomis
daznai lemia socialiné jtaka ir noras islikti technologiskai pazangiems.

Kalbant apie savitarnos technologijas (SST), Lee ir Lyu (2019) pastebi, kad
vyresniems suaugusiems gali biiti sunku naudotis SST dél dizaino elementy, kurie sukurti
neatsizvelgiant | su amziumi susijusius fizinio ar kognityvinio pobiidzio poky¢ius. Taciau, kai
SST turi jdiegtas funkcijas, pritaikytas vyresnio amziaus vartotojams, jos gali Zymiai
padidinti $iy Zmoniy nora jsisavinti savitarnos technologijas. Jaunesni Zmonés yra labiau
prisitaikantys ir linke priimti SST kaip savo kasdienio gyvenimo dalj, vertindami jy teikiamag
efektyvuma ir patoguma (Nickson, 2021).

Siuolaikinéje visuomenéje organizaciniai ir technologiniai kontekstai tampa vis
svarbesni ne tik technologijy priémimui, bet ir bendram verslo valdymui ir plétrai. Naujosios
technologijos, tokios kaip dirbtinis intelektas, duomeny analitika ir debesy kompiuterija,
transliuoja esminius pokycius, kaip organizacijos veikia ir kaip jos bendrauja su savo
klientais (Belanche, Casal6 ir Flavian, 2019). Organizaciniai poky¢iai, tokie kaip AGILE
metodologijos ir kultiros persvarstymai, tam tikra prasme yra susij¢ su technologinémis
naujovémis, kurios kartu formuoja konkurencingg ir lanks¢ig verslo aplinkg (Truong ir
Jitbaipoon, 2016). Norint, kad organizacija sékmingai integruoty ir naudoty technologijas,
biitina atsizvelgti i jos unikalius struktiirinius, kultiirinius ir strateginius aspektus.

Poziiir] | technologijas lemia ne tik minéti demografiniai veiksniai, bet ir asmens
socialiniai poreikiai, tokie kaip zmogiSkojo kontakto poreikis (Duarte ir kt., 2022; Demoulin
ir Souad, 2016). Zmonés, kurie jauéia socialinj nerima, kai reikia bendrauti su kitais, labiau
linke rinktis savitarnos kasas, kuriose pirkimo procesa savarankiskai atlieka pats pirkéjas
(Demoulin ir Souad, 2016; Meuter ir kt., 2000).

Technologinio pasirengimo indeksg 2000 m. suktré Parasuraman, kai technologijos

dar tik pradéjo populiaréti, o 2015 m. Parasuraman ir Colby perziiiréjo ir pritaiké jj Siems
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laikams, kai technologijos tapo neatsicjama gyvenimo dalimi. Sis indeksas matuoja Zmoniy
polinkj priimti naujas technologijas ir leidZia suskirstyti vartotojus j penkis segmentus:

a) skeptikai — ne itin jsitrauke j technologijas, neturintys labai teigiamy ar neigiamy
jsitikinimy;

b) tyrinétojai — turi aukS$tg motyvacijg ir Zemg technologijos atmetimo lygj;

c¢) vengiantys — turi auksta technologijos atmetimo lygj ir Zemg motyvacija;

d) pionieriai — turi ir stipry teigiama ir neigiama poZiiirj  technologijas;

e) dvejojantys — iSsiskiria zemu novatoriSkumu.

Technologinio pasirengimo indeksas gali buti naudingas ruoSiant rinkodaros
strategijas: nustaCius, kad dauguma vartotojy yra ,tyrinétojai“ galima juos sudominti
i§pléstinio funkcionalumo savitarnos technologijomis, o jei dauguma sudaro ,,vengiantys® ar
»dvejojantys* — juos bandyti pritraukti baziniu funkcionalumu ir papildoma pagalba
(Parasuraman ir Colby, 2015).

Technologinis nerimas (angl. technological anxiety) — vartotojo suvokimas apie savo
gebéjimus ir pasiryzimg naudoti technologijas (Meuter ir kt., 2010). Diegiant technologijas,
iskaitant ir savitarnos kasas (toliau - SST) mazmeninés prekybos vietose, svarbu jvertinti §j
aspekty. Vartotojy nerimas ar baimé, susijusi su technologijy naudojimu, gali reikSmingai
paveikti jy sgveikag su savitarnos technologijomis (SST) (Jalil ir Yeik, 2020; Meuter ir kt.,
2010; Garg, 2019). Kai vartotojai neigiamai vertina technologijas, pastebéti trys vengimo
scenarijai: ignoruojama informacija apie nauja technologija, atsisakoma jg priimti ir
atidedamas jos naudojimas taip pademonstruojant atmetimg (Kaushik ir Rahman, 2015).
Technologinis nerimas lemia suvokiamg naudojimo lengvumg ir pasitikéjimg savo gebé&jimais
efektyviai sgveikauti su technologija. Technologinis nerimas yra sutelktas j vartotojo psichine
biiseng, susijusig su jo geb¢jimu ir noru naudoti technologija, iskaitant technologijy baime ir
asmenin] pasitik€jima savo gebéjimais veiksmingai valdyti technologija (Duarte ir kt., 2022).
Tyrimai parodé, kad technologinis nerimas gali neigiamai paveikti vartotojy pasitenkinima,
elgseng ir ketinimg naudotis SST ypa¢ kai yra priverstinis $iy technologijy naudojimas
(Abbad, 2021).

COVID-19 pandemijos metu iSaugo bekontakciy technologijy naudojimas, o tai
atkreipé démesj ] technologinio nerimo vaidmenj (Xueqin, 2022). Tyrimo, kuriame buvo
apklausti 1980 m. ir 1993 m. gim¢ vartotojai, rezultatai parod¢, jog silpni skaitmeniniai
o tai sukelia technologinj nerimg, kylantj i§ nesékmingo bandymo naudotis arba padarytos

klaidos vieSojoje vietoje. (Richard Joiner ir kt., 2013; Nasir Abdul Jalil ir kt., 2019).
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Mazmenininkai gali sumazinti vartotojy technologinj nerimg, projektuodami
savitarnos technologijas, kurios biity lengvai valdomos, turéty aiskias instrukcijas ir greitg
pagalba. Tai gali padéti palaipsniui kurti vartotojy pasitikéjimg ir kelti kompetencija
naudojant Sias technologijas. Technologinio nerimo supratimas yra biitinas mazmenininkams,
siekiantiems pagerinti vartotojy patirt] ir skatinti platesnj SST priémimg mazZmeningés
prekybos aplinkoje (Abdul Jalil ir kt., 2019). Vartotojy Svietimas internetin¢je erdvéje gali
reik§mingai sumazinti §io nerimo neigiamg poveikj, skatindamas teigiamas emocijas ir
didesnj SST priémima mazmeninés prekybos aplinkoje (Bui Thanh Khoa, 2022).

Efektyvus biidas sumazinti vartotojy nerimg yra kurti ir sidilyti iSsamius mokymus bei
aiskias instrukcijas, skirtas padéti vartotojams lengviau jsisavinti naujas technologijas (Kee ir
Rubel, 2021). Si strategija gali padéti sumazinti baime ir neZinomybe, susijusig su naujy
jrenginiy ar programy naudojimu, skatinti pasitikéjimg ir saugumo jausmg. Be to,
personalizuotas klienty aptarnavimas, padedantis spresti technologines problemas taip pat yra
svarbus veiksnys mazinant vartotojy technologinj nerima (Khan ir Matlay, 2009). Sios
patogumo jausmg naudojantis naujovémis.

Vartotojy technologinis sumanumas ir inovacijy priémimas yra dar du svarbiis
veiksniai, leidziantys suprasti vartotojy polinkius j SST (Talwar ir kt., 2020). Technologinis
sumanumas apibudinamas kaip geb¢jimas greitai ir efektyviai jsisavinti bei taikyti naujas
technologijas, kas yra ypa¢ svarbu sparciai besikeiCiancioje technologingje aplinkoje
(Delaney ir D'Agostino, 2015). Tai apima ne tik technologiniy jgiidziy ugdyma, bet ir
nuolatinj mokymasi bei adaptacijg prie naujy technologiniy sprendimy. Technologinio
sumanumo lygis tiesiogiai siejasi su geb¢jimu naudotis ir priimti naujas technologijas.
Vartotojai, turintys auksta technologinio sumanumo lygj, dazniau priima ir naudoja naujas
technologijas, nes jie jauCiasi patogiau ir pasitiki savo gebéjimais dirbti su naujovémis.
Inovatyvumas yra vartotojo polinkis jgyvendinti ir priimti naujas id¢jas ar technologijas.
Vartotojai, kurie yra laikomi novatoriais ar ankstyvaisiais naujoviy priémejais, daznai yra
atviresni naujovéms ir pirmieji adaptuoja naujas technologijas (Sééksjarvi ir Hellén, 2019).
Novatoriai atlieka svarby vaidmenj formuojant rinkos tendencijas. Jie ne tik greitai jsisavina
ir jtraukia naujoves ] savo kasdienj gyvenimg, bet daznai tampa pagrindiniais naujy
technologijy vartotojais bei propaguotojais. Jy veikla ir nuomoné gali turéti didelj poveiki
tam, kaip naujos technologijos yra priimamos placiojoje visuomenéje. Ankstyvieji priémeéjai
yra svarbiis ne tik dél jy poveikio rinkos tendencijoms, bet ir dél jy indélio skatinant

technologinj progresa (Joshi, 2007; Saidksjarvi ir Hellén, 2019). Jy atsiliepimai ir patirtys
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naudojant naujas technologijas suteikia vertingos informacijos kiréjams ir gamintojams,
padedant jiems suprasti, kaip geriau pritaikyti produktus atitinkamai rinkai (Frattini ir kt.,
2013; Sadksjarvi ir Hellén, 2019). Tai savo ruoZztu skatina tolesnes inovacijas ir pakeitimus,
leidziancius technologijoms tapti patrauklesnémis ir prieinamesnémis platesniam vartotojy
ratui. Kaip nurodyta Talwar ir kt. (2020) straipsnyje, Sios vartotojy grupés atlicka esminj
vaidmenj] naujy technologijy plétros ir pri€mimo procesuose. Jy elgsena ir poziiiris ] naujoves
gali buiti naudojami kaip prognozavimo jrankiai, padedantys numatyti technologijy priémima
ir plétra ateityje. Organizacijos, skatinancios technologinj sumanuma tarp darbuotojy ir
vartotojy, gali efektyviau diegti naujoves ir pasiekti geresnj bendravimg su savo klientais. Be
to, technologinis sumanumas padeda jveikti galimas klititis, susijusias su technologiniy
naujoviy diegimu, ir skatina kiirybiSka ir inovatyvy poziiirj j technologijas (Greenwood ir
Teixeira, 2022). Taigi, technologinis sumanumas tampa neatsiejama sékmingos

technologinés adaptacijos dalimi tiek organizacijy, tiek individualiy vartotojy lygmeniu.

1.5. Skaitmeninés rinkodaros pritaikomumas savitarnos kasoms mazmeninéje

prekyboje

Savitarnos technologijos mazmeninéje prekyboje prasidéjo nuo paprasty mokéjimy, o
dabar uzima svarby vaidmenj tobulinant skaitmeninés rinkodaros strategijas. Sios sistemos
tapo populiarios d¢l besikeiciancios vartotojy elgsenos, kurios pokycius sparciai pagreitino
COVID-19 pandemija (Retail Customer Experience, 2021). Siuolaikinéje mazmeninés
prekybos aplinkoje, savitarnos kasos tampa neatsiejama efektyvaus klienty aptarnavimo
dalimi (Cebeci ir kt., 2020; Lee, 2015). Sios sistemos ne tik suteikia galimybe pirkéjams
greitai ir patogiai atlikti pirkimus, bet ir atveria naujas galimybes versly skaitmeninés
rinkodaros strategijoms (Holman ir Buzek, 2007; Rinta-Kahila ir kt., 2021). Savitarnos
kasose surinkti duomenys leidzia gauti kur kas gilesnj supratimg apie vartotojy elgsena, jy
pirkimo jprocius ir pageidavimus, o tai suteikia mazmenininkams vertingos informacijos, kuri
gali biiti naudojama personalizuoty rinkodaros kampanijy kiirime (Adomavicius ir Tuzhilin,
2005; Shen ir Ball, 2009). Taip pat, Sie duomenys padeda formuoti pasiiilymus, atitinkancius
specifinius klienty poreikius (Sunikka ir Bragge, 2012). Toks panaudojimas ne tik padidina
klienty pasitenkinima, bet ir skatina pardavimy augima.

Savitarnos technologijy sistemos jprastai orientuotos j klientus, taciau tai apima ne tik
techninj $iy sprendimy diegima. Tam reikia strateginio supratimo, kaip klientai sgveikauja su
Sia technologija ir kaip ji integruojasi j bendrg apsipirkimo patirtj (Retail TouchPoints, 2020).

Skaitmeningje rinkodaroje, personalizacija yra vienas pagrindiniy veiksniy siekiant islaikyti ir
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pritraukti klientus (Roy ir kt., 2017). Pastebima, kad zmonés jverting individualizuotg
apsipirkimo patirt] internete, noriai priima panaSius pasiilymus prekybos centruose
(McKinsey, 2019), rezultate tokia sgveika patinka vartotojams ir suteikia naudos tiek patiems
mazmenininkams, tiek klientams (Ansari ir Mela, 2003). Savitarnos kasos registruoja jvairig
informacija, pavyzdziui, dazniausiai perkamas prekes, apsipirkimo laikg ir daznumg (Huang
ir Rust, 2018). Si informacija leidzia sukurti vartotojams pritaikytus reklaminius pasialymus
ir praneSimus, kurie yra rodomi ne tik parduotuvés ekranuose, bet ir integruoti i el. pasta,
mobiliojo telefono aplikacijas ar socialinius tinklus. Taikant iSpléstines analizés priemones,
galima identifikuoti tendencijas ir modelius vartotojy elgsenoje, leidziancius prognozuoti
rinkos pokyc¢ius ir reaguoti j juos grei¢iau nei konkurentai (McKinsey, 2019). Personalizacija
skaitmeninéje rinkodaroje tampa svarbia konkurencinio pranaSumo dalimi, leidziancia
jmonéms efektyviau ir tikslingiau pasiekti savo tikslines auditorijas. Personalizuoti
pasiiilymai ne tik didina klienty pasitenkinima, bet ir skatina pakartotinj apsipirkima, taip pat
padeda verslui iSsiskirti tarp konkurenty (Roy ir kt., 2017; Pappas ir kt., 2016). Taip pat, Sie
duomenys gali biiti naudingi ir verslui norint suprasti, kaip pakeisti ar patobulinti prekiy
asortimentg atsizvelgiant j vartotojy pageidavimus (Saarijérvi ir kt., 2015).

Naujy technologijy, pavyzdziui, dirbtinio intelekto integracija ] savitarnos sistemas
atveria naujas galimybes personalizuotai rinkodarai. Sios technologijos gali analizuoti
didelius duomeny kiekius ir suteikti kur kas gilesnes jzvalgas apie klienty elgseng ir
pageidavimus. Dirbtinio intelekto integracija yra svarbi siekiant iSspresti problemas,
susijusias su klienty aptarnavimu, pavyzdziui, pateikiant greitus atsakymus ] klienty
uzklausas arba automatizuojant dazniausiai uzduodamus klausimus. Taciau $iy technologijy
panaudojimu (Esmark ir kt. 2020; Cisco, 2019),. Tai reikalauja, kad jmonés atidziai sverty
technologijy teikiamas naudas ir rizikas, siekiant sukurti efektyvias, bet ir etiSkas
skaitmeninés rinkodaros strategijas (Martin ir Murphy, 2017; Palmatier ir Martin, 2019).

Nors savitarnos kasy naudojimas suteikia nemazai privalumy rinkodaroje, taciau
kuriuos turéty biiti kreipiamas démesys (Martin ir Palmatier, 2020). Imonéms bitina
uztikrinti, kad klienty duomenys bty tvarkomi etiSkai ir atitikty teisinius reikalavimus.
Statistika rodo, jog vir§ 70 % vartotojy yra susiriiping savo duomeny saugumu ir kaip imoneés
juos tvarko (Auxier ir kt.. 2019). Saugiai tvarkomi duomenys stiprina pasitikéjima jmonémis,
kadangi tai atspindi jy poziirj ] klientg, visa tai, rezultate, gali turéti didelj poveikj vartotojy

lojalumui. Tyrimai rodo, kad vartotojai, kurie abejoja dé¢l savo duomeny saugumo, atsisako
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pirkti 1§ mazmenininky, kuriais nepasitiki (Cisco, 2019). Taip pat, reikalingas nuoseklus
duomeny analizés procesas, kad biity galima tiksliai nustatyti klienty elgsenos tendencijas ir
juos efektyviai panaudoti rinkodaros strategijoms (Bleier ir Eisenbeiss, 2015). Nepaisant Siy
prekybos jmonéms efektyviau komunikuoti su savo klientais, geriau suprasti jy poreikius ir

tokiu budu didinti pardavimus (Venkatesan ir kt., 2015).
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2. VEIKSNIU, LEMIANCIU KETINIMA NAUDOTIS SAVITARNOS
KASOMIS MAZMENINEJE PREKYBOJE TYRIMO
METODOLOGIJA

2.1. Tyrimo metodika, modelis ir hipotezés

Remiantis pirmoje dalyje atlikta literatiiros analize, Siame skyriuje detalizuojama
tyrimo metodologija. Taip pat iSkeliama tyrimo problema, nustatomas tikslas, sukuriamas
modelis ir sudaromos hipotezés siekiant suprasti veiksnius, lemianc¢ius vartotojy ketinima
naudotis savitarnos kasomis. Tyrimo duomenys apdorojami ir analizuojami naudojant
statistinés analizés programg IBM SPSS, kuri leidzia atlikti sudétingas duomeny analizes ir
interpretuoti gautus rezultatus.

Tyrimo problema — nustatyti ir iSanalizuoti jvairius veiksnius, turinCius jtaka
vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasomis.

Tyrimo tikslas — iStirti veiksnius, darancius jtaka vartotojy ketinimui naudotis
savitarnos kasomis mazmeninés prekybos aplinkoje. Tai apima tokius veiksnius kaip
suvokiamos naudos, naudojimosi paprastumas, pozitris i technologijas ir baimés, susijusios
su savitarnos technologijomis.

Tyrimo modelis yra sudarytas remiantis teorinés analizés metu iSskirtais veiksniais.
Modelyje naudojamas Technologijy priémimo modelis (TAM) (Davis, 1989), kuris suteikia
tvirta pagrinda suprasti technologijy priémimo procesus. Sio darbo modelyje isryskinami
pagrindiniai kintamieji: socialiniai poreikiai, technologinis sumanumas, technologinis
nerimas, suvokiamas naudingumas ir lengvumas, taip pat ketinimas naudotis savitarnos kasa.
Taip pat ;] model; jtrauktas demografinis rodiklis - amzius, kuris atlicka moderuojancio
veiksnio vaidmen;.

Sis modelis bus toliau tikrinamas kitame tyrimo etape. Bus atlickama i§sami duomeny
analiz¢, kurios metu bus vertinami modelyje numatyti kintamieji ir jy rySys. Tai leis geriau
suprasti, kaip skirtingi veiksniai daro jtakg vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasomis ir
pateiks gilesniy jzvalgy, kurios bus naudingos tolesniems tyrimams ir praktinéms taikymo

sritims mazmenings prekybos sektoriuje.
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4 paveikslas. Tyrimo modelis

Socialiniai
poreikiai o
Suvokiamas
naudingumas
H2
.. Ketinimas
Technologinis )
naudotis
sumanumas .
H3 savitarnos kasa
Suvokiamas
H4 lengvumas
Technologinis
nerimas

Amiius

Saltinis: sudaryta autoriaus

Pagal sudaryta modelj (zr. 4 pav.) ir pateiktus kintamyjy rySius yra iSkeliamos 8

hipotezés:
H1. Socialiniai poreikiai neigiamai veikia suvokiamg savitarnos kasy naudinguma.

Remiantis moksliniais tyrimais, vartotojy poreikis turéti sgveikg su aptarnaujanciu
personalu yra vienas i§ esminiy skirtumy tarp asmeninio aptarnavimo ir savitarnos sistemy
(SST). Tai rodo, kad savitarnos patirtis yra glaudziai susijusi su poreikiu bendrauti, t.y.
socialiniai poreikiais. Vartotojy poreikiy tyrimai parodo, kad jie veikia vartotojy sprendimy
priémimg (Curran ir Meuter, 2005). Vartotojai, turintys didesnius socialinius poreikius, laiko
savitarnos technologijas maziau naudingas, ir turi mazesnj norg jomis naudotis. Lee ir Yi
(2021) atliktas tyrimas suteikia vertingy jzvalgy nagrin¢jant socialiniy poreikiy jtaka
suvokiamam savitarnos kasy naudingumui. Jy tyrimas, atliktas maZmeninés prekybos
aplinkos kontekste, nustato sudétingg socialinio komforto ir suvokiamos empatijos sgveika
tarp vartotojo ir prekés Zenklo. Tyrimas atskleidzia, jog asmeninis kontaktas gali sukelti
socialinj diskomforta, ypac kai klientai jaucia pareigg atsilyginti pardavéjui uz jo démesj, taip
pat didina suvokiama empatijg. Sis scenarijus rodo, kad nors savitarnos kasoms gali biti
teikiama pirmenybé siekiant sumazinti socialinj diskomforta, taciau jos gali nepatenkinti

zmogaus socialiniy poreikiy (Lee ir Y1, 2021).
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H2. Kuo aukstesnis technologinis sumanumas tuo didesnis suvokiamas savitarnos
kasy naudingumas.

Remiantis moksliniais tyrimais, technologinis sumanumas yra platus kintamasis,
nurodantis tokius bruozus kaip inovatyvumas ir polinkis biti technologijy pradininku (angl.
technology pionner) (Parasuraman ir Colby, 2015). Tai rodo, kad vartotojai, pasizymintys
aukstu technologiniu sumanumu, yra linke greic¢iau iSbandyti naujas technologijas ir susiduria
su maziau problemy tyrinédami technologijy privalumus (Chen ir kt., 2009). Technologinis
sumanumas gali padidinti vartotojo geb¢jimag jvertinti ir pasinaudoti savitarnos kasy

teikiamais pranaSumais.

H3. Technologinis sumanumas turés didesn¢ itaka suvokiamam lengvumui negu

suvokiamam naudingumui.

Mokslingje literatiroje daznai pabréziamas rySys tarp technologinio sumanumo ir
suvokiamo savitarnos kasy lengvumo. Vartotojai, turintys didesnj technologinj sumanuma,
gali lengviau naudotis ir jsisavinti savitarnos kasas (Paulo Duarte ir kt. 2022). Vartotojai,
turintys daugiau patirties su technologijomis ir didesnj sumanumo lygj, suvokia savitarnos

kasy lengvuma (Venkatesh ir kt., 2008)

H4. Tarp technologinio nerimo ir suvokiamo lengvumo yra neigiamas rysys.

Remiantis Technologijy priémimo modeliu (TAM), technologinis nerimas neigiamai
veikia suvokiamg lengvuma naudoti technologijas (Venkatesh, 2000). Nasir ir Kian (2019)
atliktas tyrimas parodé jog technologinis nerimas turi stipry neigiama poveikj, taciau Curran

ir Meuter (2005) tyrimas parod¢ labai silpng poveiki.

HS. Tarp suvokiamo naudingumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasa yra teigiamas
rysys.

RySys tyrimuose tarp suvokiamo naudingumo ir ketinimo naudotis yra daznai
nagrin¢jamas moksliniuose tyrimuose. Vartotojai, kurie mano, kad savitarnos kasos yra
naudingos, yra labiau link¢ jomis naudotis (Venkatesh, 2000; Demoulin ir Souad, 2016). Baer
ir Leyer (2018) tyrimas parodé, kad vartotojy ketinimui naudoti savitarnos technologijas daro

itaka jy pozitiris i suvokiama naudingumg.
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H6. Tarp suvokiamo lengvumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasa yra teigiamas
rySys.

Suvokiamas lengvumas yra vienas i§ pagrindiniy ketinimo naudotis savitarnos
kasomis rodikliy. Jei vartotojas mano, kad savitarnos kasomis naudotis lengva ir patogu, jy
noras naudotis §ia technologija didé¢ja (Demoulin ir Djelassi, 2016; Venkatesh, 2000). Baer ir
Leyer (2018) tyrimas parodé, kad ketinimg naudoti savitarnos technologijas veikia vartotojy

suvokiamas lengvumas.

H7. Suvokiamas naudingumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy nei vyresniy.

H8. Suvokiamas lengvumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy nei vyresniy.

Demografiniai veiksniai, ypa¢ amzius, daro jtaka ketinimui naudotis savitarnos
kasomis. Tyrimai rodo, kad jaunesni vartotojai, kurie paprastai turi daugiau patirties su
technologijomis ir yra atvirti naujovéms, gali turéti didesn¢ koreliacijg tarp suvokiamo
naudingumo ar lengvumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasomis, lyginant su vyresniais
vartotojais (Manuel Au-Yong-Oliveira ir kt., 2017). Liesa-Orus ir kt. (2023) taip pat atkreipia
démesj, kad suauge vyresni zmonés daznai susiduria su sunkumais jsisavinant naujas
technologijas. Meuter ir kt. (2005) ir Blut ir kt. (2016) atlikti tyrimai stipraus rySio tarp

amziaus ir $iy veiksniy nerado, todél galima teigti jog tam reikalingi papildomi tyrimai.
2.2. Duomeny rinkimo metodas

Mokslings literatiiros analizé rodo, kad norint istirti veiksnius, lemiancius vartotojy
ketinimg naudotis savitarnos kasomis mazmeninéje prekyboje, vienas i$ tinkamiausiy metody
yra internetiné apklausa. Internetiné apklausa leidzia efektyviai ir anonimiSkai surinkti
pirminius duomenis i§ placios respondenty grupés. Klausimynas, kaip tyrimo instrumentas,
yra parengtas remiantis teorine tyrimo dalimi ir atitinka apklausy sudarymo geraja praktika.
Klausimyng sudaro aiSkiis ir konkretiis uzdaro tipo klausimai, uztikrinantys respondenty
anonimiskuma, kartu mazinant pavirSutiniSsky atsakymy rizikg. Sudaryta anketa prieinama
internetinéje erdvéje, uztikrinant didesnj respondenty pasiekiamuma ir patoguma.

Kuriant anketg (zr. 1 prieda) Sio darbo tyrimui, buvo atsizvelgta i kelis pagrindinius
principus, kurie padeda uZztikrinti tyrimo kokybg ir respondenty jsitraukima:

1) Anketos pradzioje pateikiamas aiskus ir glaustas apraSymas apie tyrima bei esminé
informacija apie autoriy ir mokymosi jstaiga. Tai yra svarbu dé¢l keliy priezas¢iy — suteikia

respondentams aiSkuma apie tyrimo tikslus ir svarba, padeda sukurti pasitikéjimo ry§j tarp
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tyréjo ir respondenty. Be to, pristatant autoriy ir jo akademing institucijg, padidéja tyrimo

patikimumas. Tai geroji praktika ir yra jprasta akademinése tyrimo etikos gairése.

2) Atskiry klausimy pateikimas skirtinguose puslapiuose su mygtuko paspaudimu
pereiti | kita klausimg yra naudinga respondenty patirties prasme. Tai leidzia iSvengti
informacijos perkrovos ir padeda respondentams koncentruotis j kiekviena klausima. Sis
metodas taip pat palengvina anketos uzpildymo procesa ypacC sudétingiems ar ilgiems

klausimams.

3) Anketos struktura, kai didzioji dalis klausimy yra uzdaro tipo, i§skyrus vieng atvira
klausima, leidzia gauti struktiiruotus duomenis, kurie yra lengviau analizuojami. Uzdaro tipo
klausimai yra efektyviis siekiant greity ir aiSkiy atsakymy, o atviras klausimas suteikia
galimybe giliau iSnagrinéti respondenty pozitirius ir nuomones, suteikdamas tyrimui daugiau

gilumo.

4) Klausimy skaicius ir laiko, reikalingo atsakymui, optimizavimas yra svarbus, kad
sumazéty pavirSutiniy atsakymy rizika. Tyrimai rodo, kad per ilgos anketos gali sukelti

respondenty nuovargj, dél ko gali nukentéti atsakymy kokybe.

5) AnonimiSkumas yra bitinas uztikrinant respondenty sauguma ir s3zininguma
atsakant ] klausimus. Tai ypac svarbu, kai tyrimas apima asmeninius ar jautrius klausimus,

S$iuo atveju apie nerimg ir baimes susijusias su technologijy jsisavinimu.

6) Likerto skalés naudojimas leidzia tiksliai matuoti respondenty pozilrius ir
nuostatas. Si skalé yra pladiai naudojama socialiniuose moksluose dél jos paprastumo ir
efektyvumo. Siame tyrime yra naudojama skalé nuo 1 iki 5, atitinkamai 1 reiskia ,,visiskai
nesutinku®, 2 - ,,nesutinku®, 3 - ,,nei nesutinku, nei sutinku“, 4 - ,sutinku“, 5 - ,,visiskai

sutinku®.

Tyrimo anketa sudaryta remiantis 6 konstruktais, kurie buvo patvirtinti ankstesniuose
tyrimuose:
1) Socialiniai poreikiai vertinami pagal 4 teiginius, remiantis Paulo Duarte ir kt.
(2022) ir Demoulin ir Souad (2016):
a. Man nepatinka bendrauti su aptarnaujanciu personalu;
b. Man pirkimo procesas malonesnis, kai galiu bendrauti su kasininku,
¢. Man néra biitinas kontaktas su aptarnaujanciu darbuotoju (r);

d. AS renkuosi bendrauti su kasininku nei naudotis savitarnos kasomis.
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Konstruktas atspindi Zzmoniy polinkj j socialing sgveika pirkimo procese, nagriné€jant,
kaip klientai vertina asmeninj kontaktg su parduotuviy darbuotojais. Jis suteikia jzvalgy apie
tai, kaip socialiniai rysiai ir bendravimas veikia klienty patirtj ir jy pasirinkimus. Siy teiginiy
analizé leidzia suprasti, kaip socialiniai poreikiai veikia vartotojy elgseng ir jy santykj su

technologijomis, tokiomis kaip savitarnos kasos.

2) Technologinis sumanumas vertinamas pagal 4 teiginius, remiantis Paulo Duarte ir
kt. (2022):
a. As lengvai jsisavinu naujas technologijas;
b. Man nejdomu isbandyti naujas technologijas (r);
¢. Man paprasta naudotis technologijomis;
d. 45 intuityviai suprantu kaip naudotis naujomis technologijomis.

Sis konstruktas suteikia vertinga jzvalga apie tai, kaip skirtingi zmogaus gebéjimai ir
pozitris ] technologijas gali paveikti jo sprendimus ir elgesj, ypa¢ kontekste, kai naujos
technologijos vis labiau integruojamos ] kasdienj gyvenimg. Jis padeda suprasti, kaip
technologinés naujovés ir jy lengva adaptacija gali turéti jtakos vartotojy patir€iai ir

sprendimy priémimo procesams.

3) Technologinis nerimas vertinamas pagal 4 teiginius, remiantis Paulo Duarte ir kt.

(2022):
a. As vengiu naudotis technologijomis, nes nemoku;
b. As vengiu naudotis technologijomis, nes bijau suklysti;
¢. Jauciuosi komfortiskai naudojantis technologijomis (r);
d. Technologijos mane ggsdina.

Sis konstruktas leidzia giliau pazvelgti j psichologinius barjerus, susijusius su
technologijy priémimu ir naudojimu, taip pat suteikia galimybe suprasti, kaip nerimas veikia
vartotojy sprendimus ir elgseng. Suprasti technologinj nerimg yra svarbu siekiant sukurti
vartotojy patoguma uztikrinancias technologijas ir strategijas, kurios padéty sumazinti baime

ir padidinti technologijy naudojimo efektyvuma bei patoguma.

4) Suvokiamas naudingumas vertinamas pagal 4 teiginius, remiantis Weijters, Bert ir
kt. (2005); Demoulin ir Souad, (2016) ir Nicole Koenig-Lewis ir kt. (2015):
a. As manau savitarnos kasos padeda apsipirkti efektyviau,
b. As manau, kad naudotis savitarnos kasomis yra nepatogu (r);
¢. AS manau, kad naudojantis savitarnos kasomis galima apsipirkti greiciau;

d. As manau savitarnos kasos parduotuvése yra naudingos.
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Sio konstrukto analizé leidZia giliau suprasti, kaip vartotojy suvokiamas naudingumas
veikia jy sprendimg naudotis savitarnos kasomis. Tai yra labai svarbu jvairiems verslams ir
organizacijoms, norint suprasti, kaip geriau pateisinti klienty likesCius ir padidinti jy

pasitenkinima, tuo paciu siekiant efektyviau valdyti ir jdiegti savitarnos technologijas.

5) Suvokiamas lengvumas vertinamas pagal 4 teiginius, remiantis Paulo Duarte ir kt.
(2022):

a. Savitarnos kasomis naudotis man lengva ir paprasta;
b. As nesuprantu kaip naudotis savitarnos kasomis (r);
¢. Pirkimo procesas savitarnos kasose yra aiskus,

d. Lengva ismokti naudotis savitarnos kasomis.

Sio konstrukto analizé suteikia vertingy jzvalgy apie vartotojy patirtj su savitarnos
technologijomis ir padeda nustatyti galimas tobulinimo sritis, kad Sios sistemos tapty
paprastesnés naudoti. Tai leidzia mazmeninés prekybos atstovams geriau suprasti, kaip
pritaikyti savitarnos kasas pagal vartotojy poreikius, suteikiant galimybe tobulinti vartotojo

patirtj, siekiant uztikrinti sklandesnj ir malonesnij pirkimo procesa.

6) Ketinimas naudotis savitarnos kasa vertinamas pagal 4 teiginius, remiantis Paulo
Duarte ir kt. (2022):
a. Jei parduotuvéje, kurioje apsiperku, biity savitarnos kasos, tikétina jog jomis
pasinaudociau;
b. Jei parduotuvéje, kurioje apsiperku, biity savitarnos kasos, joms neteikciau
pirmenybés,
c. Artimiausiu metu ketinu apsipirkti savitarnos kasoje;
d. As linkes rinktis parduotuves, kuriose yra savitarnos kasos.
Sis konstruktas yra svarbus siekiant suprasti, kaip vartotojy pozifiris j savitarnos
technologijas gali paveikti jy elges;j ir sprendimus ateityje. Tai padeda mazmeninés prekybos
atstovams planuoti ir diegti savitarnos sistemas, atsizvelgiant j klienty likescius ir jprocius,

taip pat suteikia galimybe geriau suprasti ir numatyti vartotojy elgesio tendencijas.
2.3. Tyrimo imtis

Sio tyrimo imtis nustatoma naudojantis praeityje atlikty tyrimy vidurkiu, su tikslu jog
biuty jmanoma iSnagrinéjus duomenis atlikti analize¢ ir paraSyti iSvadas. Tam pasirinktas
netikimybinis patogiosios atrankos metodas. Remiantis literatira buvo sudaryta imties

nustatymo lentele.



36

2 lentelé

Respondenty imtis

Autorius Respondentai | Tyrimo tema

Lee (2014) 285 Vartotojy savybiy ir demografiniy rodikliy jtaka ketinimui

naudotis savitarnos kasomis

Higmah (2021) 200 Veiksniai, darantys jtakg ketinimui naudoti banko

savitarnos technologijomis

Duarte ir kt. 251 Salygos lemiancios s¢ékmingg savitarnos technologijy
(2022) diegima ir jgyvendinimg

Cebeci ir kt. 281 Veiksniai, lemiantys vartotojy ketinimg naudotis
(2019) savitarnos kasomis prekybos centruose

Sandberg ir kt. 176 Veiksniai, lemiantys s¢kmingg savitarnos kasy diegima
(2022) prekybos tinkluose

Dabholkar ir kt. | 101 Priezastys, lemiancios vartotojy ketinimg naudotis ir
(2003) vengima naudotis savitarnos kasomis

Vidurkis 216

Saltinis: sudaryta autoriaus
Remiantis 3 lentel¢je nurodyty moksliniy tyrimy imtimis, reikiamas minimalus

respondenty skaiCius yra 216.

Anketiné apklausa, vykdoma nuo 2023 m. gruodzio 14 d. iki gruodzio 21 d., yra itin
svarbi darbo tyrimo dalis, nes ji suteikia galimybe gauti reikSmingus duomenis i$ tikslinés
auditorijos. Anketa, sudaryta ir talpinama populiarioje  apklausy svetain¢je
www.questionpro.com, pasizymi lankstumu ir patogumu vartotojams, kuris yra butinas
siekiant patikimumo. Sia platforma lengva naudotis tiek tyréjams, tiek respondentams,

suteikiant galimybe efektyviai rinkti ir tvarkyti atsakymus.
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Norint pasiekti pakankamg respondenty skai¢iy — bent 216 asmeny — apklausa yra
aktyviai dalinamasi socialiniuose tinkluose, tokiuose kaip Facebook, Instagram, LinkedIn bei
pokalbiy programoje Microsoft Teams. Socialinés platformos leidZia pasiekti jvairias
demografiniy grupiy auditorijas, uztikrinant tyrimo duomeny jvairove, reprezentatyvumag ir
potencialiai didesnj respondenty skaiCiy. Atitinkamai, Microsoft Teams yra ypac efektyvus
siekiant jtraukti profesionalus ir verslo sektoriaus dalyvius, kurie galimai turi aukStesnj
technologinj sumanuma.

Duomeny analiz¢ atlickama naudojant IBM SPSS Statistics 23.0.1. programa, kuri yra
viena i§ pagrindiniy statistiniy analizés jrankiy. Si programa suteikia platy analitiniy metody
spektra, jskaitant koreliacijos, regresijos, ANOVA bei Independent Samples T analizes. Sie
metodai yra labai svarbiis, siekiant nustatyti sgsajas tarp skirtingy konstrukty ir kintamyjy,
jvertinti jy stiprumg ir poveikio krypti, taip pat nustatant grupiy skirtumus. Naudojant Siuos
metodologinius jrankius, galima gauti moksliniu pagrindu grjsta tyrimo duomeny analizg,

kuri yra butina siekiant objektyviy ir patikimy darbo iSvady.
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3. VEIKSNIU, LEMIANCIU KETINIMA NAUDOTIS SAVITARNOS
KASOMIS MAZMENINEJE PREKYBOJE TYRIMO REZULTATAI

3.1. Konstrukty patikimumas

Siame tyrime yra analizuojami veiksniai, lemiantys vartotojy ketinima naudotis
savitarnos kasomis, jy patikimumui jvertinti naudojamas Cronbach’s Alpha koeficientas.
Mokslingje literattiroje patikimu indikatoriumi yra laikoma, jeigu koeficiento reikSmé virsija

> 0,7 ribg (Bruin, 2006). Gauti Cronbach’s Alpha koeficientai pateikti 3 lentel¢je apacioje.

3 lentelé

Cronbach’s Alpha koeficientai

Konstruktai Cronbach’s Alpha
Socialiniai poreikiai 0,888
Technologinis sumanumas 0,870
Technologinis nerimas 0,835
Suvokiamas naudingumas 0,810
Suvokiamas lengvumas 0,861
Ketinimas naudotis savitarnos kasa 0,889

Saltinis: sudaryta autoriaus

Duomeny analizé atskleidé, kad visy konstrukty Cronbach’s Alpha reikSmé virsijo
ribine 0,7 reik§me. Sie rezultatai leidZia daryti i§vada, kad naudoti klausimynai yra patikimi ir
tinkamai matuoja tyrimo objektag. AukStas Cronbach’s Alpha koeficientas rodo, kad
kiekvienas konstruktas suteikia tvirta pagrinda tolesnei analizei ir interpretacijai.

Tokia auks$ta vidutiné kiekvieno konstrukto Cronbach’s Alpha reikSmé rodo ne tik
tai, kad kiekvienas atskiras teiginys konstrukte yra gerai suformuluotas ir aiSkiai suprantamas
respondenty, bet ir tai, kad kiekvienas klausimas efektyviai prisideda prie bendro konstrukto
matavimo. Tai yra svarbu, nes patikimi matavimo jrankiai uztikrina, jog surinkti duomenys
atspindi tikraji respondenty poziiiri. Auksti Cronbach’s Alpha koeficientai suteikia galimybe
atlikti patikimus palyginimus tarp kintamyjy ir jy tarpusavio rySiy analizg, kas yra biitina

norint i§samiai suprasti vartotojy elgseng ir jy sprendimy priémimo procesa.
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3.2. Demografinés respondenty charakteristikos ir apklausos duomenys

Sis tyrimas buvo atlickamas nuo 2023 m. gruodzio 14 d. iki gruodzio 21 d., kurj

perziiiréjo 322 vartotojai, o jame sudalyvavo 246 respondentai, i§ jy 219 buvo tinkami

tolimesnei analizei. Pagal tyrimo metodologija siekiant reikSmingo tyrimo buvo reikalinga

surinkti vidutiniSkai 216 respondenty.

4 lenteléje yra pateikiami demografiniai duomenys visy apklausoje dalyvavusiy

respondenty.

4 lenteleé

Respondenty pasiskirstymas pagal demografines charakteristikas

Respondenty skaicius

Respondenty skaicius

(N) (%)
Lytis Vyras 123 56,2 %
Moteris 96 43,8 %
ISsilavinimas ~ Pagrindinis 1 0,5 %
Vidurinis 12 5,5 %
Profesinis 36 16,4 %
Aukstasis 170 77,6 %
Amzius Iki 21 m. 5 2,3 %
22 -32 m. 66 30,1%
33-45m. 78 35,6 %
46 - 55 m. 33 15,1 %
56 m ir daugiau 37 16,9 %
Pajamos Mazesnés nei vidutinio 38 17.4 %
lygio (<1235 EUR)
Vidutinio lygio (1235 EUR) | 27 12,3 %
Aukstesnés nei vidutinés 154 70,3 %

(>1235 EUR)

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Remiantis iSanalizuotais demografiniais duomenimis, galima pastebéti, kad tiriamoje
imtyje (N = 219) vyrauja aukStesnio iSsilavinimo respondentai, sudarantys daugiau nei tris
ketvirtadalius (77,6 %) visos imties. Tai rodo, kad didesné dalis tyrimo dalyviy yra iSsilaving
zmonés, kas gali turéti jtakos jy nuomonei ir elgsenai. Apklausoje dalyvavo daugiau vyry
(56,2 %) nei motery (43,8 %), bet skirtumas néra drastiskai didelis, todél galima sakyti, kad
imtis pagal lyt] yra gana subalansuota.

Taip pat svarbu atkreipti démesj, kaip respondentai pasiskirsté pagal amziy:
didZiausia respondenty dalis (35,6 %) yra amzZiaus grupéje nuo 33 iki 45 mety. Antra pagal
gausuma respondenty amziaus grupé yra 22 — 32 m., kuriai save priskyré 30,1 % atsakiusiyjy.
Tai leidzia teigti, kad tyrimo rezultatuose dominuos 22 — 45 mety respondenty poziiiris ir
patirtys. Apylygiai pasiskirsté vyresnio amziaus respondenty dalis: 46 — 55 m. respondentai
sudare 15,1 %, o 56 m. ir vyresni sudar¢ 16,9 %. Maziausiai respondenty (2,3 %) yra jaunesni
nei 21 mety, tai gali apriboti §io tyrimo duomeny patikimuma minétoje amziaus grupg¢je.

Apklausos duomenys rodo, kad didZioji dauguma apklausos dalyviy (70,3 %) gauna
aukstesnes nei vidutinés (>1235 EUR) pajamas. Galima teigti, kad tyrime daugiau dalyvavo
zmonés 1§ aukstesnés ekonominés klasés. Vidutinio lygio pajamas (1235 EUR) gauna 12,3 %
respondenty, o mazesnes nei vidutinio lygio pajamas (<1235 EUR) gauna 17,4 % dalyviy.

5 lentele

Respondenty naudojamos savitarnos technologijos

Atsakymo variantai Respondentai

Atsiskaitau savitarnos kasose 160 (73,06 %)

Naudoju Scan&Go - nesiojamu skeneriu skenuoju prekes ir atsiskaitau | 2 (0,91 %)

uz jas specialiose kasose

Naudoju abi technologijas 57 (26,03 %)

Nesinaudoju nei viena 0 (0 %)

Saltinis: sudaryta autoriaus

Apklausos duomenys rodo, kad didZioji dauguma respondenty (73,06 %) reguliariai
naudojasi savitarnos kasomis, o 26,03 % naudoja tiek savitarnos kasas, tiek ,,Scan&Go*
technologijg. Tai parodo, kad savitarnos technologijos yra populiariis pasirinkimai tarp
pirkéjy. Didziausia respondenty dalis (55,3 %) naudojasi savitarnos kasomis vieng ar du
kartus per savaite, o 18,3 % tyrimo dalyviy nurodé, kad naudojasi kasdien, tai rodo didele Siy

technologijy integracija i kasdienj gyvenima. IJdomu, jog né vienas respondentas nepasirinko
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varianto, jog naudojasi savitarnos kasomis karta per metus ar reCiau, kas liudija apie Siy
technologijy svarba Siuolaikinéje prekyboje.

Pirmasis klausimas anketoje buvo ,Ar teko naudotis savitarnos kasomis
parduotuveje?”. IS apklaustyjy, didzioji dauguma, net 97,56 %, patvirtino, kad jiems bent
kartg teko naudotis savitarnos kasomis. Tik maza dalis, 2,44 %, nurod¢, kad jie niekada
nesinaudojo savitarnos kasomis parduotuvése. Sie duomenys rodo, kad savitarnos kasy
naudojimas yra paplites, o neigiamy atsakymy procentas yra minimalus. Galima teigti, kad
savitarnos kasos yra placiai priimamos ir naudojamos pirkéjy, kas gali signalizuoti Siy

technologijy patogumg ir efektyvuma.
3.3. Aprasomoji statistika ir duomeny patikimumas

Norint giliau suprasti surinkty duomeny struktiirg ir charakteristikas, buvo atlikti
statistiniai skai¢iavimai, kurie yra bitini jvairiapusiam duomeny analizavimui. Vidurkiai,
standartinés paklaidos, medianos, variacijos, minimumai, ir maksimumai leidzia jvertinti
duomeny ypatumus ir kiekvieno kintamojo pasiskirstyma. Skewness ir Kurtosis koeficientai
leidzia nustatyti, ar duomenys atitinka normalumo prielaidas, kas yra svarbu tolesnei
statistinei analizei. ISsamesnés informacijos apie duomeny pasiskirstymag galima rasti 6

lenteléje, kurioje pateikti skaiCiavimai.

6 lentelé

Statistiniai skaiciavimai

Statistika Standartiné paklaida

Socialiniai Vidurkis 2,3436 0,05755
poreikiai Mediana 2,25

Variacija 0,730

Minimumas 1,00

Maksimumas 4,75
Technologinis | Vidurkis 3.9167 0,04771
sumanumas Mediana 4,00

Variacija 0,498

Minimumas 1,50

Maksimumas 5,00
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Technologinis Vidurkis 1.9509 0,04688
nerimas Mediana 2,00

Variacija 0,481

Minimumas 1,00

Maksimumas 4,50
Suvokiamas Vidurkis 3,9452 0,04683
naudingumas Mediana 4,00

Variacija 0,480

Minimumas 1,50

Maksimumas 5,00
Suvokiamas Vidurkis 4,0628 0,04777
lengvumas Mediana 4,00

Variacija 0,500

Minimumas 1,75

Maksimumas 5,00
Ketinimas Vidurkis 3,5160 0,06524
naudotis Mediana 3,75
savitarnos kasa | Variacija 0,932

Minimumas 1,00

Maksimumas 5,00

Saltinis: sudaryta autoriaus

Siame apra$omuyjy statistiky tyrimo etape buvo iSanalizuoti $esi skirtingi konstruktai:
»Socialiniai poreikiai“, ,, Technologinis sumanumas®, ,,Technologinis nerimas®, ,,Suvokiamas
naudingumas®, ,,Suvokiamas lengvumas* ir ,,Ketinimas naudotis savitarnos kasa®“. Kiekvieno
18 Siy kintamyjy statistikos rodo skirtingas tendencijas ir pasiskirstymus, suteikiant naudingos
informacijos apie duomeny pobid;.

Pavyzdziui, ,,Socialiniai poreikiai“ pasizymi vidutiniu reikSmingumu 2,3436, o tai
rodo linkme¢ j Zemesnes vertes Likerto skal¢je. Mediana yra 2,25, o variacija — 0,730, kas
rodo vidutinj kintamumo lygj. Tai galima interpretuoti, kad respondenty poziiiris ] socialinius
poreikius yra gana jvairus. Kita vertus, ,,Technologinis sumanumas‘ turi aukstesnj vidurkj —

3,9167, o mediana 4,00, kas rodo, kad dauguma respondenty save laiko technologiskai
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sumaniais. Maziausia reikSmé yra 1,50, o didziausia — 5,00, tai parodo platy atsakymy
spektra.

,» Lechnologinis nerimas* turi vidurkj 1,9509, kas gali atspindéti Zema nerimo lygj tarp
respondenty, susijusi su technologijomis. ,,Suvokiamas naudingumas“ ir ,,Suvokiamas
lengvumas* turi auksStas vidutines vertes (atitinkamai 3,9452 ir 4,0628), kas rodo, kad
respondentai teigiamai vertina savitarnos kasy naudingumg ir lengvumg. Tai galima
interpretuoti, kad Siuolaikiniai vartotojai yra link¢ jvertinti technologijas kaip naudingas ir
patogias. Paskutinis konstruktas ,,Ketinimas naudotis savitarnos kasa* turi vidurkj 3,5160 ir
mediang 3,75, rodancius ketinimg naudotis Siomis technologijomis.

Sie rezultatai suteikia jzvalgy apie vartotojy poziarj j technologijas ir jy naudojima
kasdieniame gyvenime. Akivaizdu, kad technologinis sumanumas ir mazas technologinis
nerimas yra svarbiis veiksniai, lemiantys teigiamg pozilrj } savitarnos kasas. Tai rodo, kad
vartotojy patirtis su technologijomis ir jy suvokimas yra svarbiis veiksniai, lemiantys

technologijy naudojimg ir priémima.

7 lentelé

Statistiniai skaiciavimai (kreivumas ir smailumas)

Statistika Standartiné paklaida
Socialiniai poreikiai Skewness 0,621 0,164
Kurtosis -0,054 0,327
Technologinis sumanumas | Skewness -0,620 0,164
Kurtosis 0,542 0,327
Technologinis nerimas Skewness 0,923 0,164
Kurtosis 1,145 0,327
Suvokiamas naudingumas Skewness -0,752 0,164
Kurtosis 0,288 0,327
Suvokiamas lengvumas Skewness -0,918 0,164
Kurtosis 0,781 0,327
Ketinimas naudotis Skewness -0,585 0,164
savitarnos kasa Kurtosis -0,141 0,327

Saltinis: sudaryta autoriaus
Sio tyrimo aprajomieji statistiniai duomenys, jskaitant kreivuma ir smailuma,
atskleidzia jdomias tendencijas apie SeSiy skirtingy kintamyjy — ,,Socialiniai poreikiai®,

,»lechnologinis sumanumas®, , Technologinis nerimas®, ,Suvokiamas naudingumas®,
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,Suvokiamas lengvumas® ir ,,Ketinimas naudotis savitarnos kasa“ — pasiskirstyma. Sios
charakteristikos padeda suprasti, kaip duomenys yra pasiskirste ir ar jie atitinka normalumo
prielaidas.

Kreivumo (angl. Skewness) ir smailumo (angl. Kurtosis) rodikliai rodo, kaip
duomeny pasiskirstymas atrodo lyginant su normaliuoju (Gauso) pasiskirstymu. Pavyzdziui,
»Socialiniy poreikiy“ kintamojo kreivumas yra 0,621, rodydamas teigiamg nuokrypj, bet
pasiskirstyma labiau i deSing, ir neigiamg smailumg -0,054, tai reiskia, kad pasiskirstymas
néra labai smailus. Galima jzvelgti skirtumg lyginant su ,,Technologiniu sumanumu®, kurio
kreivumas -0,620 rodantis neigiamg nuokrypj, bet pasiskirstymg labiau j kair¢ pusg, o
smailumas 0,542 rodantis, kad pasiskirstymas yra Siek tiek smailus. ,,Technologinis nerimas
parodo dar didesn;j teigiamg kreivuma (0,923) ir auks$ta smailumg (1,145), 18 to galima spresti,
kad atsakymai yra labiau susitelke¢ aplink Zemesnes vertes. Kiti kintamieji, tokie kaip
»Suvokiamas naudingumas® ir ,,Suvokiamas lengvumas®, taip pat rodo neigiamg kreivuma,
bet jy pasiskirstymai yra maziau smailis, tai galima interpretuoti, kad dauguma respondenty
suvokia savitarnos kasas kaip naudingas ir lengvai naudojamas, bet yra grupé vartotojy, kuri
vertina jas maziau teigiamai.

Bendras $iy duomeny jvertinimas rodo, kad nors kai kurie kintamieji rodo nuokrypj
nuo normalumo, bendras pasiskirstymas suteikia pakankamai informacijos tolesnei analizei.
Svarbu atkreipti démes;j i kreivumo ir smailumo rodiklius, nes jie gali turéti jtakos duomeny
interpretacijai ir pasirinktiems statistiniams metodams. Taip pat reikéty atsizvelgti j tai, kad
kai kurie kintamieji, pavyzdziui, ,,Technologinis nerimas* ir ,,Suvokiamas lengvumas®, rodo
rySkesnj nuokrypi nuo normalumo, todél gali buti naudinga taikyti ne parametrinius

statistinius metodus arba atlikti duomeny transformacijas, siekiant palengvinti analizg.
3.4. Veiksniai, darantys jtaka ketinimui naudotis savitarnos kasa

Siame poskyryje yra nagrinéjamos hipotezés, siekiant atskleisti veiksnius, turinéius
jtakg vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasomis. Taikant koreliacijos ir regresijos
analizes, ANOVA bei Independent Samples T-test, bus jvertintas jvairiy demografiniy,
psichologiniy ir technologiniy veiksniy poveikis. Sio tyrimo metu bus aptartos astuonios
hipotezés, kuriy analizé atskleis ne tik tiesioginius, bet ir galimus netiesioginius vartotojy
elgsenos modelius. Tai leis mums giliau suprasti vartotojy likescius, taip pat identifikuoti
svarbiausius aspektus, kurie gali biiti naudojami tobulinant savitarnos technologijas.

Prie§ pradedant tikrint hipotezes buvo sudaryta kryzminé lentel¢ ir Chi-Square

nepriklausomybés testo analizé. Nagrinéjant duomenis apie vartotojus, naudojancius
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savitarnos kasas, mazmeninéje prekyboje, daznuma pagal lytj, buvo atlikta kryZzminé analizé.
IS apklausos respondenty, 22 % vyry kasdien naudojasi savitarnos kasomis, o atitinkamai
motery — 13,5 %. Nors dazniausiai, tiek vyrai (53,7 %), tieck moterys (57,3 %), savitarnos
kasomis naudojasi 1-2 kartus per savaite, 1-2 kartus per ménesj naudojasi 20,3 % vyry ir 25
% motery, pusmecio daznumu — atitinkamai 4,1 % vyry ir 4,2 % motery.

8 lentele

Daznumas naudojant savitarnos kasas

Vyrai Moterys
Kaip daznai naudojatés savitarnos | Kasdien 27 (22 %) 13 (13,5 %)
kasomis prekybos tinkluose? 1-2 kartus per savaite 66 (53,7 %) | 55 (57,3 %)
1-2 kartus per ménesj 25 (20,3 %) |24 (25 %)
1-2 kartus per pusmetj 54,1 %) 4 (4,2 %)

Saltinis: sudaryta autoriaus

Chi-Square nepriklausomybés testo rezultatai, kurio Pearson Chi-Square verté yra
2,744 (df = 3), rodo asimptotinj dvipusj reik§minguma (p-reikime) 0,431. Si reik§mé yra
didesné uz paprastai taikoma 0,05 kriting verte, todé¢l statistiSkai reikSmingy skirtumy tarp
ly¢iy naudojimosi savitarnos kasomis daznumo néra. Tai reiskia, kad bet kokie pastebéti
skirtumai gali biiti laikomi atsitiktiniais.

Zemiau pateikiamos ir nagrinéjamos 8 hipotezés pagal 2 skyriuje sudaryta tyrimo

modelj. Visi duomenys buvo apdoroti naudojant IBM SPSS programing jranga.

H1. Socialiniai poreikiai neigiamai veikia suvokiamg savitarnos kasy naudinguma.

9 lentelé

H1 hipotezés analizé

Nepriklausomas | Priklausomas R? Standartizuotas | Regresijos ANOVA
kintamas kintamasis koeficientas Sig. Sig.

Beta
Technologinis | Technologinis | 0,370 -0,608 0,001 0,001
sumanumas naudingumas

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipotez¢ H1, kad ,,Socialiniai poreikiai“ neigiamai veikia ,,Suvokiamg naudinguma‘

savitarnos kasose, buvo patvirtinta atlikus regresing analiz¢. Regresijoje gautas R kvadrato
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(R?) dydis yra 0,370, kas rodo, kad mazdaug 37 % ,,Suvokiamo naudingumo* kintamumo
paaiskinama ,,Socialiniais poreikiais®. Galima teigti, kad socialiniai poreikiai yra svarbus
,»Suvokiamo naudingumo* veiksnys.

Koeficienty skiltyje standartizuotas beta koeficientas -0,608 rodo stipry neigiamg rysj
tarp ,,Socialiniy poreikiy* ir ,,Suvokiamo naudingumo®. Tai reiSkia, kad didéjant socialiniams
poreikiams ,,Suvokiamas naudingumas“ savitarnos kasose maz¢ja. Sio rySio stipruma
patvirtina ir t reikSmé -11,295, o p reikSme yra 0,001, kuri yra zymiai mazesné uz 0,05, todél
galima teigti, kad rySys tarp Siy kintamyjy yra statistiSkai patikimas.

ANOVA analizés duomenys taip pat patvirtina modelio statistinj reikSminguma,
nurodant, kad ,,Socialiniai poreikiai“ yra svarbus ,,Suvokiamo naudingumo® prognozavimo
veiksnys.

Sie rezultatai yra labai svarbiis suprantant vartotojy elgsena ir jy sprendimus,
susijusius su savitarnos kasy naudojimu. Akivaizdu, kad Zmonéms, kuriems svarbus
socialinis bendravimas, savitarnos kasos gali atrodyti maziau naudingos. Tokia informacija
yra vertinga tiek prekybos centry, tiek savitarnos kasy technologijy kiiréjams, siekiant geriau

suprasti ir patenkinti vartotojy poreikius bei liikescius.

H2. Kuo aukstesnis technologinis sumanumas tuo didesnis suvokiamas savitarnos
kasy naudingumas.
10 lentelé

H?2 hipotezés analizé

Suvokiamas naudingumas

Technologinis sumanumas | Pearson Correlation (r) 0,396
Sig. (2-tailed) 0,001
N 219

Saltinis: sudaryta autoriaus

Tikrinant hipotez¢ H2, buvo atlikta statistiné analizé, siekiant iSsiaiskinti, ar Zmoniy
technologinis sumanumas turi jtakos suvokiamam savitarnos kasy naudingumui. ISanalizavus
duomenis, nustatytas statistiskai reik§mingas rysys, kurio p reikimé yra 0,001, p < 0,05. Sis
rodiklis rodo, kad gautas rySys tarp kintamyjy yra ne atsitiktinis, o yra patikimumas. Nors
koreliacijos koeficientas r = 0,396 néra aukstas, jis vis délto rodo teigiama rysj tarp dviejy
kintamyjy. Tai reiskia, kad Zmoniy, turin¢iy aukstesnj technologinj sumanuma, suvokimas

apie savitarnos kasy naudingumga yra didesnis, nei ty, kuriy technologinis sumanumas yra
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mazesnis. Nors $is rySys néra labai stiprus, jis vis tiek yra pakankamas, kad biity galima
patvirtinti H2 hipotezg.

Sis rezultatas yra svarbus suprantant, kaip skirtingos vartotojy patirtys ir jgiidziai
veikia jy poziiir] | naujas technologijas ir inovacijas. Tai parodo, kad asmenys, kurie yra
labiau patyre ar susipazing su technologijomis, gali labiau vertinti ir geriau suprasti savitarnos

kasy privalumus.

H3. Technologinis sumanumas turés didesn¢ itaka suvokiamam lengvumui negu
suvokiamam naudingumui.
11 lentele

H3 hipotezés analizé

Nepriklausomas | Priklausomi R? Standartizuotas | Regresijos Sig.
. . - koeficientas
kintamas kintamieji
Beta
Technologinis Technologinis 0,153 0,396 0,001
sumanumas naudingumas
Technologinis | 0,405 0,636 0,001
lengvumas

Saltinis: sudaryta autoriaus

Analizés metu, siekiant patikrinti H3 hipoteze, buvo atlikta regresijos analiz¢, kurios
rezultatai atskleidé¢ rySius tarp technologinio sumanumo ir suvokiamo lengvumo bei
suvokiamo naudingumo. StatistiSkai reikSmingas rySys, nustatytas, nes gauta p reikSmé yra
0,001, p < 0,05, rodo, kad rezultatai yra patikimi ir neatsitiktiniai.

Itin reikSmingas yra standartizuotas koeficientas beta (f), kuris parodo, kaip
technologinis sumanumas veikia suvokiamg lengvumg ir suvokiamg naudinguma.
Koeficiento B reikSme 0,636 suvokiamo lengvumo atveju yra zZymiai didesné nei koeficiento
B reikimé 0,396 suvokiamo naudingumo atveju. Sis skirtumas rodo, kad technologinis
sumanumas turi stipresnj poveikj suvokiamam lengvumui nei suvokiamam naudingumui. I$
to galima spresti, kad asmenys su aukstesniu technologiniu sumanumu lengviau supranta kaip
naudotis technologijomis, tokiomis kaip savitarnos kasos.

Dar vienas svarbus rodiklis, kuris buvo nustatytas Sioje analizéje, yra R kvadrato
reikimé. R kvadratas §iame modelyje, kuris apima suvokiamg lengvuma (R? = 0,405), yra

zenkliai didesnis nei modelyje, kuris apima suvokiama naudinguma (R? = 0,153). Tai rodo,
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kad technologinis sumanumas paaiskina didesn¢ suvokiamo lengvumo variacijy dalj,
palyginti su suvokiamu naudingumu. Sis rezultatas yra svarbus, nes jis parodo, kad
suvokiamo lengvumo aspektai yra labiau susij¢ su technologiniu sumanumu, o tai gali turéti
itakos, kaip vartotojai priima ir naudojasi technologijomis.

Remiantis regresijos rezultatais, galima daryti i§vada, kad H3 hipotez¢ yra patvirtinta.
Si i§vada yra svarbi siekiant suprasti vartotojy elgesj su technologijomis ir jy pozidrj j
technologijas, ypa¢ atsizvelgiant | tai, kad technologinis sumanumas yra svarbus veiksnys

formuojant Zmoniy suvokiamg lengvuma ir naudinguma.

H4. Tarp technologinio nerimo ir suvokiamo lengvumo yra neigiamas rysys.
12 lentelé

H4 hipotezés analize

Suvokiamas lengvumas

Technologinis nerimas Pearson Correlation (1) -0,726
Sig. (2-tailed) 0,001
N 219

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipotezés H4, kuri teigia, kad tarp technologinio nerimo ir suvokiamo savitarnos kasy
lengvumo yra neigiamas rysys, tikrinimas atskleidé svarbius rysius tarp $iy dviejy kintamyjy.
StatistiSkai reikSmingas rySys, nustatytas p reikSme 0,001, p < 0,05, patvirtina, kad gauti
rezultatai yra patikimi ir neatsitiktiniai.

Koreliacijos koeficiento r = -0,726 verté rodo stipry neigiama rysj tarp technologinio
nerimo ir suvokiamo savitarnos kasy lengvumo. Tai reiskia, kad kuo didesnis zmogaus
technologinis nerimas, tuo maziau jis suvokia savitarnos kasas kaip nesunkiai ir lengvai
naudojamas. Sis rySys yra svarbus, nes parodo, kaip emociné biisena, tokia kaip nerimas dél
technologijy, gali turéti jtakos vartotojy suvokimui ir elgsenai.

Remiantis rezultatais, galime daryti iSvada, kad H4 hipotez¢ yra patvirtinta. Taip pat,
analizé rodo jog svarbu atsizvelgti ] tai, kad technologinis nerimas gali biiti susijes ne tik su
asmeninémis savybémis, bet ir su patirtimi bei Ziniomis apie technologijas. Tai reiskia, kad
asmenys, kurie jaucia didesnj nerimg dél technologijy naudojimo, gali patirti sunkumy
naudodamiesi naujomis ar jiems nejprastomis technologijomis, Siuo atveju, savitarnos

kasomis. Tai gali turéti tiesioginj poveikj jy gebé&jimui efektyviai naudotis Siomis
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technologijomis ir gali sukelti neigiamg poziiirj. Galima teigti, kad mazmeninés prekybos

atstovams svarbu atkreipti démes;j j technologinio nerimo mazinima.

HS. Tarp suvokiamo naudingumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasa yra teigiamas
rySys.
13 lentele

H5 hipotezés analize

Ketinimas naudotis

savitarnos kasa

Suvokiamas naudingumas | Pearson Correlation (r) 0,643
Sig. (2-tailed) 0,001
N 219

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipoteze HS, teigianti, kad tarp suvokiamo naudingumo ir ketinimo naudotis savitarnos
kasa yra teigiamas rySys, buvo tikrinama atliekant statisting analiz¢. Gauti duomenys rodo
statistiSkai reikSmingg rysj, kurio p reikSmé yra 0,001, p < 0,05. Tai suteikia pagrindg teigti,
kad rySys yra patikimas ir reikSmingas.

Koreliacijos koeficiento r = 0,643 verté atspindi stipry teigiama ry$j tarp Siy dviejy
kintamyjy. Tai reisSkia, kad kuo didesnis yra suvokiamas savitarnos kasy naudingumas, tuo
didesnis yra vartotojy ketinimas jomis naudotis. Sis ry$ys yra svarbus, nes jis atspindi, kaip
vartotojy suvokimas apie technologija gali turéti tiesioginj poveikj jy elgsenai.

Sie rezultatai rodo, kad H5 hipotezé yra patvirtina. Vartotojai, kurie mano, jog
savitarnos kasos suteikia jiems aiSkig nauda, Siuo atveju, apsipirkimg produktyviau, greiCiau
ir patogiau, yra labiau linke jomis naudotis. Tai gali turéti tiesioginj poveikj prekybos
centrams ir klienty aptarnavimui. Taip pat, rezultatai rodo, kad yra svarbu suprasti vartotojy
elgsenos modelius ir jy priémimo procesus. Tai leidzia teigti, kad vartotojy ketinimai ir
elgsena yra stipriai veikiami jy suvokimy ir jsitikinimy, ypa¢ susijusiy su technologijy ir
inovacijy teikiama nauda. Todél mazmeninés prekybos atstovams svarbu ne tik uztikrinti, kad
Sios savitarnos kasos biity naudingos, bet ir aktyviai dirbti su vartotojy suvokimu apie jy

nauda.

H6. Tarp suvokiamo lengvumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasa yra teigiamas

rySys.
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14 lentelé

H6 hipotezés analizé

Ketinimas naudotis

savitarnos kasa

Suvokiamas lengvumas Pearson Correlation (1) 0,727
Sig. (2-tailed) 0,001
N 219

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipoteze HO6, teigianti, kad tarp suvokiamo lengvumo ir ketinimo naudotis savitarnos
kasa yra teigiamas rySys, buvo tikrinama atliekant statisting analiz¢. Gauti rezultatai rodo
statistiSkai reikSmingg rysj, kurio p reikSmé yra 0,001, p < 0,05. Tai rodo, kad rySys tarp
suvokiamo lengvumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasa yra patikimas ir reikSmingas.

Koreliacijos koeficientas r = 0,727 atspindi stipry teigiamg ry$j tarp $iy kintamyjy.
Tai reiSkia, kad vartotojai, kurie mano, jog naudotis savitarnos kasomis yra lengva, yra labiau
linke jas naudoti. Si analizé yra svarbi, nes parodo, kaip vartotojy suvokimas apie
technologijy naudojimo lengvuma gali turéti tiesioginj poveik]j jy elgsenai.

Galima teigti, kad hipotez¢ H6 yra patvirtinta, ir Sie rezultatai yra svarbiis norint
suprasti vartotojy elgseng ir ketinimus naudotis savitarnos kasomis. Tai parodo, kad
suvokiamas lengvumas yra esminis veiksnys, skatinantis vartotojus naudotis savitarnos

kasomis.

H7. Suvokiamas naudingumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy nei vyresniy.
15 lentele

H7 hipotezés analizé

AmZiaus N Mean Std. Std. Error

grupés Deviation Mean
Suvokiamas | Jaunesni (iki | 149 4,0487 0,66885 0,05479
naudingumas | 45 m.)

Vyresni (nuo | 70 3,7250 0,69698 0,08330

46 m.)

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipotez¢ H7, kuri teigia, kad suvokiamas naudingumas yra didesnis tarp jaunesniy

vartotojy nei vyresniy, buvo tikrinama naudojant Independent Samples T-test metods. Si
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statistiné analizé atskleidé svarbius duomenis, parodancius reikSminga suvokiamo
naudingumo skirtuma tarp dviejy amziaus grupiy.

StatistiSkai reikSmingas rySys, nustatytas p reikSme 0,001, < 0,05, patvirtina, kad gauti
rezultatai yra patikimi ir neatsitiktiniai. Duomenys rodo, kad jaunesniy vartotojy grupé (iki 45
mety) turi didesnj suvokiamo naudingumo vidurk; (M = 4,0487) lyginant su vyresne grupe
(nuo 46 mety), kurios vidurkis yra M = 3,7250. Galima teigti, kad jaunesni vartotojai suvokia
savitarnos kasas kaip naudingesnes, palyginti su vyresniais vartotojais. Sie rezultatai yra
svarbiis keliais aspektais. Pirma, jie atskleidzia, kad amziaus skirtumai veikia vartotojy
suvokiamg technologijy nauda, Siuo atveju, savitarnos kasy. Antra, Sie duomenys gali biiti
naudingi mazmeninés prekybos atstovams, siekiant suprasti ir atsizvelgti j skirtingy amziaus
grupiy poreikius ir likesCius. Trecia, Sie duomenys svarbiis kuriant rinkodaros ir klienty
aptarnavimo strategijas. Skirtinga komunikacija ir tam tikry mokymy metody taikymas
atsizvelgiant | amziaus grupes gali padéti geriau pasiekti ir patenkinti skirtingy vartotojy
poreikius. Remiantis bendrais rezultatais, galima teigti, kad H7 hipotez¢ yra patvirtinta -

amziaus grupés skirtingai suvokia savitarnos kasy, naudinguma.

H8. Suvokiamas lengvumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy nei vyresniy.
16 lentele

HS8 hipotezés analize

AmZius N Mean Std. Std. Error
Deviation Mean
Suvokiamas | Jaunesni (Iki | 149 4,2668 0,59464 0,04872
lengvumas 45 m.)
Vyresni (Nuo | 70 3,6286 0,73443 0,08778
46 m.)

Saltinis: sudaryta autoriaus

Hipotezé¢ HS8, kuri teigia, kad suvokiamas lengvumas yra didesnis tarp jaunesniy
vartotojy nei vyresniy, buvo tikrinama naudojant Independent Samples T-test metoda. Si
analizé parodé svarbius statistiSkai reikSmingus skirtumus tarp amziaus grupiy, su p reikSme
0,001, p <0,05. Tai rodo, kad gauti rezultatai yra patikimi ir neatsitiktiniai.

Duomenys atskleidé, kad jaunesniy vartotojy grupé (iki 45 mety) turi didesni

suvokiamo lengvumo vidurkj (M = 4,2668) lyginant su vyresne grupe (nuo 46 mety), kurios
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vidurkis yra M = 3,6286. Tai rodo, kad jaunesni vartotojai suvokia, jog savitarnos kasomis
paprasta ir lengva naudotis palyginus su vyresniais vartotojais.

Sie rezultatai rodo, kad jaunesnés kartos atstovai paprastai yra labiau jprate prie
technologijy ir skaitmenizavimo, dél to jiems technologijos, Siuo atveju, savitarnos kasos,
gali atrodyti lengvesnés ir patogesnés. Vyresni vartotojai gali patirti daugiau sunkumy
naudodamiesi naujomis technologijomis dé¢l nepatogumo su naujomis technologijomis ar
mazesnés patirties. Galima teigti, kad H8 hipotezé yra patvirtinta. Tai rodo, kad suvokiamas

lengvumas yra didesnis jaunesniy vartotojy grupéje.

Atlikus analize¢ su gautais duomenis, visos 8 hipotezés apzvelgiamos lentel¢je (zr. 14
lentelg).
17 lentelé

Hipoteziy rezultatai

Hipotezés Rezultatas

HI. Socialiniai poreikiai neigiamai veikia suvokiamg savitarnos | PATVIRTINTA

kasy naudinguma.

H2. Kuo aukstesnis technologinis sumanumas tuo didesnis PATVIRTINTA

suvokiamas savitarnos kasy naudingumas.

H3. Technologinis sumanumas turés didesng jtakg suvokiamam | PATVIRTINTA

lengvumui negu suvokiamam naudingumui.

H4. Technologinis nerimas neigiamai veikia suvokiama PATVIRTINTA

savitarnos kasy lengvuma.

HS. Suvokiamas naudingumas turi teigiama poveikj ketinimui PATVIRTINTA

naudotis savitarnos kasa.

H6. AukStesnis suvokiamas lengvumas turi teigiama poveikj PATVIRTINTA

ketinimui naudotis savitarnos kasa.

H7. Suvokiamas naudingumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy | PATVIRTINTA

nei vyresniy.

HS. Suvokiamas lengvumas didesnis tarp jaunesniy vartotojy nei | PATVIRTINTA
vyresniy.

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Atlikus analize, pagrista gautais duomenimis, buvo patvirtintos visos astuonios
hipotezés. Tai rodo, kad socialiniai poreikiai turi neigiamg jtaka suvokiamam savitarnos kasy
naudingumui, o technologinis sumanumas — teigiamg. Be to, nustatyta, kad technologinis
sumanumas labiau veikia suvokiamg lengvuma nei naudinguma, o technologinis nerimas
neigiamai veikia suvokiamg savitarnos kasy lengvuma. Taip pat patvirtinta, kad suvokiamas
naudingumas ir lengvumas turi teigiamg poveikj ketinimui naudotis savitarnos kasa, ir Sie
suvokimai yra didesni tarp jaunesniy vartotojy nei vyresniy. Sios isvados leidzia geriau
suprasti, kaip skirtingi veiksniai veikia vartotojy pozitrj j savitarnos kasas, ir gali buti
naudingos tobulinant skaitmeninés rinkodaros strategijas, orientuotas ] savitarnos

technologijas.
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ISVADOS IR PASIULYMAI

1. Mokslinéje literatiroje visi autoriai vieningai teigia, kad savitarnos technologijos
mazmeningje prekyboje yra neatsiejama Siuolaikinio vartojimo kulttros dalis. Jos apima
jvairias formas, nuo savitarnos kasy iki pazangiy elektroniniy uzsakymo sistemy, ir leidzia
vartotojams patiems valdyti pirkimo procesa. Savitarnos technologijy jvairové suteikia
galimybe pritaikyti jas atsizvelgiant j jvairiy pirkéjy poreikius ir pirkimo jprocius. Prekybos
centruose savitarnos technologijos palengvina kasdieninius apsipirkimo procesus.
Pavyzdziui, savitarnos kasos sumazina laukimo eiléje laikg ir suteikia vartotojui didesnj
kontrolés jausma, kas rezultate tampa suvokiamu naudingumu. Tai ne tik pagerina pirkéjo
patirt], bet ir padeda efektyviau paskirstyti darbuotojy resursus. Vartotojy pozilris ]
savitarnos technologijas yra dviprasmiskas. Nors kai kurie mégaujasi greitesniu ir lankstesniu
apsipirkimu, kiti gali jausti nepatoguma ar norg turéti kontakta su darbuotoju, kas priskiriama
socialiniams poreikiams. Vartotojy suvokiamas naudingumas ir lengvumas naudojant
savitarnos kasas yra svarbis veiksniai, nes parodo kaip technologija pagerins jy atlickama
veiksmg ir kaip patogu ja naudotis. [vairiy amziaus grupiy, lyCiy ir socialiniy sluoksniy
vartotojy poreikiai skiriasi. Svarbu atsizvelgti ] demografinius ir psichografinius rodiklius,
kuriant ir diegiant savitarnos technologijas. Pavyzdziui, tyrimai rodo jog vyresniems
vartotojams sunkiau jsisavinti technologijas, lyginant su jaunesniais. Skaitmeniné rinkodara
yra puikus jrankis siekiant padidinti savitarnos technologijy naudojimg. Tai apima
personalizuotas reklamas, interaktyvius pasitilymus prie savitarnos kasy ir socialiniy tinkly
integracija. Tokios strategijos gali padéti ne tik pritraukti naujus klientus, bet ir sustiprinti

esamy klienty lojaluma.

2. Atliktoje literatiiros analizéje remiamasi trimis modeliais ir teorijomis: Planuoto
elgesio teorija (TPB), Technologijos priémimo modelis (TAM), ir Verte pagristas pri€émimo
modelis (VAM), kurios yra svarbios, analizuojant ir suprantant vartotojo ketinimg naudotis
savitarnos kasomis. TPB pabrézia asmeninius pozilirius, subjektyvias normas ir suvokiama
kontrole kaip pagrindinius faktorius, lemianéius elgesj. Si teorija padeda suprasti, kaip
individo jsitikinimai formuoja ketinimus naudotis savitarnos kasomis. TAM, i§ kitos pusés,
susikoncentruoja | suvokiamg technologijy naudinguma ir lengvumg. Pagal §] model;j, jeigu
vartotojai mano, kad savitarnos kasa yra naudinga ir ja lengva naudotis, tikétina, kad jie ja
priims ir pasinaudos. VAM prideda papildoma dimensijg, jtraukdamas vert¢ kaip svarby
elementg sprendziant naudotis arba nesinaudoti technologija. Tai reiskia, kad vartotojy

ketinimai priklauso nuo suvoktos vertés, kurig jie gauna naudodamiesi technologija,
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pavyzdziui, laiko taupymas ar patogumas. Visos §ios teorijos yra svarbios, nes suteikia
iSsamy pagrindg analizuoti ir prognozuoti vartotojy elgseng bendrame savitarnos technologijy

kontekste, leisdamos jzvelgti skirtingus veiksnius, kurie lemia technologijy priémima.

3. ISnagrinéjus moksling literatiirag ir atliktus tyrimus nustatyti 5 pagrindiniai
veiksniai, kurie gali lemti vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasa: socialiniai poreikiai,
technologinis sumanumas, technologinis nerimas, suvokiamas naudingumas ir suvokiamas

lengvumas.

4. Remiantis kity autoriy atliktais tyrimais buvo nuspresta daryti kiekybinj tyrima,
anketos formatu, internete. Tyrimo modelj sudaro 6 konstruktai, i§ viso iSkeltos 8 hipotezés.
Remiantis gergja praktika, nustatyta jog reikalingas respondenty kiekis yra 216. Kiekvienas

konstruktas klausimyne turi po 4 teiginius, i$§ kuriy vienas yra pateikiamas prieSingai.

5. Atlikus kiekybinj tyrima, apklausoje dalyvavo 246 respondentai, taciau tinkami
nagrinéti buvo 219. Visy konstrukty Cronbach’s Alpha koeficientas vir§ijo ribing 0,7
reikSme, todel rezultatai leido daryti i§vada, kad naudoti klausimynai yra patikimi ir galima
toliau nagrinéti surinktus duomenis. Atlikus 8 hipoteziy patikrinima visos buvo patvirtintos, o
tyrime gauti rezultatai buvo tokie:

a) Patvirtintos hipotezés suteiké iSsamy supratimg apie veiksnius, darancius jtaka
vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasomis. Teigiamas rySys tarp suvokiamo
naudingumo ir ketinimo naudotis savitarnos kasomis, kaip jrodyta 5 hipotezéje, pabrézia
svarba, kad vartotojai atpazinty realig suvokiamg naudg naudojantis Siomis technologijomis.
Tai atitinka TAM, kuris teigia, kad suvokiamas naudingumas yra kritiSkai svarbus
technologijy priémimo veiksnys.

b) Patvirtinimas 6 hipotezés pabrézia teigiama suvokiamo lengvumo jtaka ketinimui
naudotis savitarnos kasomis, taip pat atitinka TAM pabrézima lengvumui kaip pagrindiniam
veiksniui, daranc¢iam jtakg technologijy priémimui. Tai reiskia, kad sukuriant draugiSkesnes
vartotojui savitarnos kasas, galima Zenkliai padidinti vartotojy ketinimg jomis naudotis.

c¢) Technologinio nerimo ir sumanumo poveikis, kaip patvirtinta 2 ir 4 hipotezése,
rodo subtily ry§j tarp technologinio pazinimo ir technologijy priémimo. Nors technologinis
sumanumas didina suvokiamg naudingumg ir lengvuma, taciau technologinis nerimas mazina
suvokiamg lengvuma, o tai rodo, kad mazmenininkai turi spresti §ig problema.

d) Patvirtintos 7 ir 8 hipotezés, rodancios didesnj suvokiamg naudingumg ir lengvuma
tarp jaunesniy vartotojy, atspindi demografinius skirtumus technologijy priémime. Si jzvalga

yra labai svarbi mazmenininkams nustatant ir pritaikant technologijy diegimo strategijas.
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e) Pirmosios hipotezés patvirtinimas, parodantis neigiamg socialiniy poreikiy jtaka
suvokiamam savitarnos kasy naudingumui, suteikia tyrimui jdomia perspektyva. IS to galima
daryti iSvada, kad nors savitarnos kasos sitilo patoguma ir efektyvuma, jos negali patenkinti
vartotojo socialinés sgveikos poreikio, kuris gali buiti svarbus tam tikroms klienty grupéms.

Atsizvelgiant ] Sias iSvadas, mazmenininkams ir technologijy kiir¢jams svarbu
atsizvelgti ne tik j funkcinius savitarnos kasy aspektus, bet ir | emocinius bei socialinius
vartotojy saveikos su Siomis technologijomis aspektus. Individualizmas, naudojimo
paprastumas, technologinio nerimo mazinimas ir technologinio sumanumo skatinimas tarp
vartotojy gali padidinti savitarnos kasy naudojimg. Be to, demografiniy skirtumy supratimas
gali padéti pritaikyti strategijas, kad jos biity aktualios skirtingiems vartotojy segmentams.

Tyrimai ateityje galety istirti ilgalaikj savitarnos technologijy naudojimo poveiki,
iskaitant vartotojy pozitrio ir elgesio pokycius laikui bégant. Be to, tyrin¢jant naujyjy
technologijy, pavyzdziui, dirbtinio intelekto ir ,,besimokanciy® sistemy poveikj savitarnos
patirties gerinimui, galima gauti vertingy jzvalgy kitos kartos mazmeninés prekybos
naujoveéms.

Apibendrinant galima teigti, Sis darbas reikSmingai prisid¢jo prie suvokimo apie
veiksnius, darancius jtakg vartotojy ketinimui naudotis savitarnos kasomis mazmeningje
prekyboje. Gauti rezultatai suteikia veiksmingy jzvalgy mazmenininkams gerinti klienty
patirt] ir skatinti savitarnos technologijy priémima, galiausiai prisidedant prie efektyvesnés ir

patogesnés mazmeninés prekybos aplinkos.

6. Remiantis gautais rezultatais, pasiiilymai verslui:

a) Vartotojy Svietimas: organizuoti mokymus ir informacines kampanijas, skirtas
padidinti vartotojy patoguma naudotis naujomis technologijomis. Tai ypac¢ svarbu vyresniems
vartotojams, kurie gali patirti daugiau sunkumy prisitaikant prie naujoviy.

b) Individualizuotas poziiiris: kurti Svietimo ir rinkodaros metodus, atsizvelgiant |
skirtingas amziaus grupes ir jy technologinius jgiidzius. Tai gali biti paprastesnés ir aiSkesnés
naudojimo instrukcijos vyresniems vartotojams.

c¢) Naudingumo ir lengvumo komunikacija: AiSkiai ir nuosekliai komunikuoti apie
savitarnos kasy naudg ir lengvuma, ypa¢ pabréziant, kaip Sios technologijos gali pagerinti
pirkimo patirt;.

d) Technologinio nerimo mazinimas: paleisti reklamos kampanijas, skirtas mazinti
vartotojy technologinj nerimg, pavyzdziui, teikiant papildoma pagalba ar mokymus, kurie

padéty vartotojams jaustis patogiau naudojantis naujomis technologijomis.



57

e) Interaktyviis mokymai: sukurti interaktyvius mokymus ir demonstracijas savitarnos
kasy naudojimo privalumams paaiSkinti, su tikslu padidinti vartotojy supratimg ir
pasitikéjima.

f) Klienty aptarnavimo gerinimas: tiek parduotuvése, tiek internetin¢je erdvéje
stiprinti klienty aptarnavima, kad vartotojai galéty gauti greitg ir efektyvig pagalba susidure
su 18Siikiais.

g) Rinkodaros strategijos: plésti reklamg socialinéje erdvéje, atsizvelgiant  skirtingus
vartotojy pozilirius ir elgsenas, remiantis amziumi, technologiniu sumanumu ir socialiniais
poreikiais.

h) Technologijy pritaikymas: kreipti démes] ] vartotojy atsiliepimus ir tyrimy
rezultatus, siekiant tobulinti savitarnos kasy dizaing ir funkcionaluma, taip pateikiant
patrauklesnes ir lengviau naudojamas technologijas.

1) Demografiniai skirtumai: atsizvelgti | demografinius skirtumus planuojant
technologijy diegima, ypac atkreipiant démes;j j skirtingas amziaus grupes ir jy specifinius
poreikius.

j) Tolimesni tyrimai: atlikti papildomus tyrimus, siekiant i$siaiSkinti kitus veiksnius,
turin¢ius jtakos ketinimui naudotis technologijomis, jskaitant kultiirinius aspektus ir vartotojy
elgseng.

k) Atsiliepimy rinkimas ir analizé: nuolat rinkti vartotojy atsiliepimus apie savitarnos

kasy naudojima ir remiantis gautais duomenimis tobulinti technologijas.
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PRIEDAI

1 priedas.

Apklausos anketa

Sveiki,

Esu Vilniaus universiteto, verslo mokyklos, paskutinio kurso magistro studentas. Atlieku
baigiamojo darbo tyrimg susijusj su ketinimu naudotis savitarnos kasomis mazmening¢je
prekyboje.

Biiciau labai dékingas, jeigu skirtuméte 5 minutes pasidalinti savo nuomone. UZtikrinu, jog

visi Jusy atsakymai i8liks anonimiski.

1. Ar teko naudotis savitarnos kasomis parduotuvéje?

)

. Taip

o

. Ne (jeigu pasirenkamas sis, keliaujama tiesiai j 4 klausimg)

N

. Kaip daZnai naudojatés savitarnos kasomis prekybos tinkluose?
a. Kasdien

b. 1-2 kartus per savaite

c. 1-2 kartus per ménesj

d. 1-2 kartus per pusmetj

e. Kartg per metus ir reciau

f. Niekada

3. Kaurias i$ pateikty savitarnos technologijy naudojate?

a. Atsiskaitau savitarnos kasose

b. Naudoju Scan&Go - neSiojamu skeneriu skenuoju prekes ir atsiskaitau uz jas specialiose
kasose

c. Naudoju abi technologijomis

d. Nesinaudoju nei viena
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4. ISreiksSKkite savo poziiirj i socialinius poreikius, jei ketintuméte naudotis savitarnos

kasomis. Kiekvienam teiginiui pasirinkite vieng priimtiniausig atsakymo variantg.

Visiskai | Nesutinku Nei Sutinku | Visiskai
nesutinku nesutinku, nei sutinku
sutinku

Man nepatinka bendrauti su

aptarnaujanciu personalu

Man pirkimo procesas
malonesnis, kai galiu

bendrauti su kasininku

Man néra butinas kontaktas
su aptarnaujanciu

darbuotoju (r)

AS renkuosi bendrauti su
kasininku nei naudotis

savitarnos kasomis
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5. ISreikskite savo poZitirj j naujas technologijas. Kiekvienam teiginiui pasirinkite vieng

priimtiniausig atsakymo variantg.

Visiskai | Nesutinku Nei Sutinku | Visiskai
nesutinku nesutinku, nei sutinku
sutinku

AS lengvai jsisavinu naujas

technologijas

Man nejdomu iSbandyti

naujas technologijas (1)

Man paprasta naudotis

technologijomis

AS intuityviai suprantu kaip
naudotis naujomis

technologijomis

6. ISreikSkite savo pozitrj | nerima susijusj su naudojimusi technologijomis. Kiekvienam

teiginiui pasirinkite vieng priimtiniausig atsakymo varianta.

Visiskai | Nesutinku | Nei nesutinku, | Sutinku | Visiskai

nesutinku nel sutinku sutinku

AS vengiu naudotis
technologijomis, nes

nemoku

AS vengiu naudotis
technologijomis, nes bijau

suklysti
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Jauciuosi komfortiskai
naudojantis

technologijomis (r)

Technologijos mane

gasdina

7. ISreikskite savo pozitirj j suvokiamag nauda, jei ketintuméte naudotis savitarnos

kasomis. Kiekvienam teiginiui pasirinkite vieng priimtiniausig atsakymo variantg.

Visiskai

nesutinku

Nesutinku

Nei
nesutinku, nei

sutinku

Sutinku

Visiskai

sutinku

AS manau savitarnos kasos
padeda apsipirkti

efektyviau

AS manau, kad naudotis
savitarnos kasomis yra

nepatogu (r)

AS manau, kad naudojantis
savitarnos kasomis galima

apsipirkti grei¢iau

AS manau savitarnos kasos

parduotuvése yra naudingos
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8. ISreikskite savo poziiuirj j suvokiama lengvuma, jei ketintuméte naudotis savitarnos

kasomis. Kiekvienam teiginiui pasirinkite vieng priimtiniausig atsakymo variantg.

Visiskai Nesutinku | Nei nesutinku,

nesutinku

nei sutinku

Sutinku

Visiskai

sutinku

Savitarnos kasomis
naudotis man lengva ir

paprasta

AS nesuprantu kaip
naudotis savitarnos

kasomis (r)

Pirkimo procesas
savitarnos kasose yra

aiSkus

Lengva iSmokti naudotis

savitarnos kasomis

9. ISreiks$kite savo poziurj i ketinima naudotis savitarnos kasomis. Kiekvienam teiginiui

pasirinkite vieng priimtiniausig atsakymo variantg.

Visiskai

nesutinku

Nesutinku Nei
nesutinku,

nel sutinku

Sutinku

Visiskai

sutinku

Jei parduotuveje, kurioje
apsiperku, bty savitarnos
kasos, tikétina jog jomis

pasinaudociau
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Jei parduotuveje, kurioje
apsiperku, bty savitarnos
kasos, joms neteik¢iau

pirmenybés (r)

Artimiausiu metu ketinu

apsipirkti savitarnos kasoje

AS linkes rinktis
parduotuves, kuriose yra

savitarnos kasos

10. Kurios i$ pateikty priemoniy paskatinty naudeotis savitarnos kasomis?

a. Mokomieji filmukai internete

b. Reklama socialiniuose tinkluose apie savitarnos kasy teikiamas naudas

c. Nuosekli dirbtinio intelekto pagalba naudojantis savitarnos kasa

d. Straipsniai ziniasklaidoje apie galimybe naudojantis savitarnos kasomis sutaupyti pinigy

e. Kita

11. Jusy iSsilavinimas
o Pagrindinis

o Vidurinis

o Profesinis

o Aukstasis

12. Jusy amZius
o Iki 21 m.
022-32m.
033-45m.

0 46 - 55 m.

o 56 m. ir daugiau




13. Jiisy lytis
o Vyras

o Moteris

14. Jisy ménesinés asmeninés pajamos (atskaicius mokescius)
a. Mazesnés nei vidutinio lygio (<1235EUR)

b. Vidutinio lygio (1235EUR)

c. Aukstesnés nei vidutinés (>1235EUR)
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