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[VADAS

Kiekviena diena tobul¢jancios iSmaniosios technologijos tampa vis dazniau sutinkamos
zmoniy kasdieniuose gyvenimuose. Devanesan (2022) ir jo kompanijos ,,Techwire Asia“ surinkti
duomenys rodo, kad §iuo metu (2022) net 56 milijonai Amerikos namy turi jrengta bent po viena
balsu valdoma sistema, bei prognozuoja jog iki 2025 mety tokiy namy turinéiy balsu valdoma
namy valdymo sistema turés apie 275 milijonai Amerikos namy tkiy. [vairiis irenginiai vis
dazniau atsirandantys kiekvieno misu aplinkoje tampa jprastine namy dalimi, tadiau juy gausa
gali tapti klititimi siekiant optimaliai iSnaudoti visas juy galimybes (Lau, Zimmerman ir Schaub,
2018). Todel kaip alternatyva padedanti apjungti bei supaprastinti visy namy irenginiy
naudojima populiaréja balsu valdomi virtualdis asistentai. Sie virtualiis asistentai, tokie kaip
Amazon ,,Alexa‘‘ gali biti placiai naudojami apjungiant visus namy irenginius bei palengvinant
kasdienes uzduotis tokias kaip maisto uzsakymas, televizijos kanalo perjungimas arba vartotoju
pramogai, pokalbiams ar sveciy nuotaikai pakelti (Bunyard, 2019). Taciau Sios technologijos
pritaikymas namuose daliai vartotojy atrodo nepriimtinas ar nenorimas dél potencialiy grésmiy
tokiy kaip privacios informacijos nutekinimo grésmés ar finansinés apgavystés (Zhang ir Kkiti,
2018) bei namy saugumas (Lei ir kiti, 2017). Taigi, vartotoju ketinimui pirkti itakoja keletas
skirtingy veiksniy, todé¢l yra svarbu istirti, kurie veiksniai daro didziausia itaka bei kaip jie
itakojami vienas kito.

Ankstesni tyrimai parodé¢, kad skirtingose rinkose tie patys kintamieji gali skirtingai
veikti vartotoju ketinima pirkti, Poushneh (2021) atliktas tyrimas parod¢, kad vartotojams yra
svarbu, kad balsu valdomas asistentas bty zavus, bei patrauklus naudojimui bei gebantis
palaikyti pokalbi su vartotoju, o Klaus ir Zaichkowsky (2020) nustate, kad svarbiausia yra Siy
irenginiy funkcionalumas bei teikiamy paslaugu spektras ir tolesnés perspektyvos. Nors Sia tema
jau yra atlikta gana nemazai tyrimu dél veiksniy daranciy jtaka vartotojui pirkti balsu valdomus
asistentas, taciau ankstesni mokslininky gauti rezultatai parodé, kad skirtingose rinkose vieni
veiksniai daro didesng itaka uz kitus, todél yra svarbu istirti kaip kiekvienas veiksnys jtakoja
pirkéjo ketinima pirkti balsu valdomus irenginius asistentus Lietuvos rinkoje.

Darbo problema - Kaip analizuojami socialiniai, privatumo bei irenginiy tarpusavio
suderinamumo veiksniai jtakoja pirkéjo ketinima pirkti balsu valdomus irenginius asistentus?



Darbo tikslas — Nustatyti kokie veiksniai jtakoja vartotojo ketinima pirkti balsu valdoma

irengini virtualy asistenta.

Darbo uzdaviniai

l.

IStirti kurie socialiniai, privatumo bei suderinamumo veiksniai jtakoja ketinima pirkti
balsu valdomus virtualius asistentus

ISanalizuoti ketinimo pirkti savoka ir modelius, paaiSkinancius ketinima pirkti prekes

ISanalizuoti informacijos privatumo savoka, aptarti informacijos kaupimo ir saugojimo
nuostatus

Sudaryti tinkama tyrimo metodika, siekiant iSanalizuoti, kaip skirtingo tipo teiginiai
veikia ketinima pirkti balsu valdoma virtualy asistenta

Surinkti ir iSanalizuoti duomenis, reikalingus nustatyti, kaip skirtingo tipo teiginiai daro
itaka vartotojo ketinimui pirkti balsu valdoma virtualy asistenta

Remiantis tyrimo iSvadomis, pateikti pasiiilymus apie skirtingy veiksniy daroma jtaka
vartotojo ketinimui pirkti balsu valdoma virtualy asistenta.

Teoriniai metodai: literatiros analizei taikoma literatiiros Saltiniy analiz¢, pateikiamos uy

moksliniy tyrimy i§vados bei izvalgos.

Darbo struktiira: Sis darbas sudarytas i§ {vado, teorinés ir metodings ir tiriamosios dalies.



1.BALSU VALDOMU VIRTUALIU ASISTENTU TEORINE ANALIZE

1.1 Balsu valdomi virtualus asistentai

Vis tobuléjant technologijoms bei siekiant geriau integruoti ju naudojima Zmoniy
kasdieniuose gyvenimuose iSkyla tokiy technologiniy naujoviy kaip balsu valdomi asistentai
taikymo svarba. Tokie balsu valdomi asistentai kaip Amazon ,,Alexa‘‘ tampa vis labiau dazniau
naudojami Zzmoniy namuose kaip patogi alternatyva atlikti kasdienéms namy ruosos uzduotims.
Augantis $ios technologijos populiarumas rodo, kad netolimoje ateityje $i technologija gali biiti
dar placiau pritaikoma bei naudojama didelés dalies pasaulio gyventoju, todél yra svarbu aptarti
Siy prietaisy pritaikymo galimybes bei veiksnius jtakojancius vartotoju apsisprendima pirkti
Siuos {renginius.

Balsu valdomo asistento apibrézimas. Balsu valdomos technologijos gali biiti placiai
taikomos bei siejamos su kitomis technologijomis, todel norint tinkamai aptarti visas balsu
valdomo virtualaus asistento savybes bei galimybes pirma reikia sukonkretinti Sios technologijos
apibrézima. Lopatovska (2019) balsu valdoma virtualy asistenta apibiidina kaip iSmanius
asmenis asistentus, balsu valdomus virtualius pasnekovus ar virtualius asmenis, kurie veikdami
kartu su interneto rySiu bei kitais kompiuteriai padeda vartotojui atlikti paprastas kasdienes
uzduotis tokias kaip planuoti kalendoriy, jjungti muzika, valdyti susirasinéjimus, atlikti
skaiciavimus bei kitas kasdienes uzduotis. Taciau tobulé¢jant technologijai Sie virtualiis jrenginiai
vis dazniau tampa ne vien masinomis atliekanciomis tam tikras uzduotis taiau ir pasnekovais
gebanciais vis skaldziau palaikyti pokalbi su ji naudojanciu zmogumi (Khatri, Venkatesh,
Hedayatnia, Ram, Gabriel, Prasad, 2018). Tod¢l, atsizvelgiant { Siuos mokslininky pasteb¢jimus
galima teigti, kad balsu valdomas virtualus asistentas yra priemoné leidzianti vartotojui
naudojant vien savo balsg atlikti kasdienes uzduotis, bei gebantis palaikyti nuosekly pokalbi su

vartotoju.

Alexa skills bei galimybés kurias funkcijas gali atlikti

Zinoma, §i technologija nuolat tobuléja bei einant laikui jos pritaikymo galimybés vis

plediasi. Siuo metu (2022) Amazon virtualus asistentas ,,Alexa‘“ geba atlikti daugiau kaip 50.000



skirtingy uzduociy (Major, Huang, Chetty ir Feamster, 2021). Nors vienos uzduotys yra
sukuriamos paciy kompaniju gaminanc¢iy virtualius asistentus, taciau dauguma uzduociy yra
sukuriamos paciy vartotoju ar treciyju Saliy kompanijy kurian¢iy aplikacijas pritaikomas prie
balsu valdomy asistenty. Tokios uzduotys vadinamos ,,Skills‘‘ gali biiti sukuriamos paciy
vartotojy bei patalpinamos 1 sukurtas ekosistemas, kurios yra pasiekiamos kiekvienam virtualaus
asistento vartotojui. Tokios ekosistemos mobilizuoja vartotojus pacius kurti uzduotis labiausiai

atitinkancias vartotojy norus.

1 paveikslas

Amazon ,,Alexa’’ uzduociy duomeny bazes augimas 2017-2021
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Saltinis: developer.amazon.com duomenys, 2021.

Paveiksle matomas spartus uzduociu bazés augimas rodo vis auganti Sios sistemos
potenciala bei pritaikymo galimybes. Tokj sparty augima lemia paciy vartotojy isitraukimas bei
noras praplésti irenginio pritatkomumo ribas bei personalizuoti pagal kiekvieno atskiro namy
iikio poreikius. Zinoma, suteikiant visas galimybes vartotojams kurti turini atsiranda ir grésmé
atsirasti kenkéjiSkoms uzduotims. Dél Sios priezasties yra svarbu kontroliuoti vis augancia

informacijos baze siekiant tinkamai apsaugoti vartotojo asmening informacija, privatuma,



sauguma bei iSvengti kity galimy suk¢iavimo atvejy. Vis délto spartus naujy vartotojy augimas
bei duomeny bazés vystymasis rodo, kad virtualaus asistento technologija vis tobuléja bei plecia
pritaikomumo ribas gebant atlikti vis daugiau uzduociy veikiant kartu su vis daugiau iSmaniyju

Irenginiy ir taip vis labiau pleciant §ios sistemos taikymo prasminguma ir patoguma.

Amazon Alexa veikimo principas

Balsu valdomi virtual@is asistentai kartu su kitais daikty interneto irenginiais veikia
klausydamiesi vartotojo balso komandy. Norint aktyvuoti jrengini vartotojas turi pasakyti
nustatyta arba savo sukonfigiiruota raktini zodi. Aktyvavus jrengini yra pasakoma balso
komanda, kuria iSgirdes namy garsiakalbis gauta informacija su interneto pagalba pateikia savo
duomeny bazei. Duomeny bazéje gauta informacija yra interpretuojama bei parenkama tam tikra
aplikacija ar uzduociu grupé, kuri gali ivykdyti vartotojo pateikta uzduoti. Parinkta aplikacija
toliau 1§ duomeny bazés gali biiti siunc¢iama i tam tikra susieta iSmanyji jrengini arba atgal 1
namy garsiakalbi bei pateikiama kaip atsakymas vartotojui. Toliau yra pateikiama balsu valdomo

asistento Amazon ,,Alexa’’ veikimo schema (zr. 2 paveikslas).

2 paveikslas

Amazon Alexa virtualaus asistento veikimo schema
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Sudaryta autoriaus, remiantis developer.amazon.com, 2022

IS schemos galiam matyti, kad visa balsu valdomo asistento uzduoties vykdymo grandiné

yra paremta garsy klausymusi, informacijos perdavimu internetu bei skirtingy iSmaniyjy



irenginiy tarpusavio sarySiu. Todél isigilinus i Sios grandinés veikimo principa galima pastebéti
ir kelis nerima keliancius aspektus:

Pirma. Siekiant, kad balsu valdomas irenginys veikty efektyviai yra svarbu uztikrinti, kad
garso besiklausantis jrenginys visada biity pasiruos¢s priimti ateinancia informacija. Tai reiskia,
kad nors jrenginys nereaguoja i aplinkinius garsus kol neiSgirsta aktyvuojanciojo ZodZio, taciau
privalo visuomet klausytis aplinkos garsy tam, kad vartotojui norint aktyvuoti jrengini atgalinis
rySys i§ garsiakalbio biity sulaukiamas nedelsiant. Tai gali sukelti Siokiy tokiy abejoniy dél
vartotojo privatumo. Yra Zinoma kad, visi populiariausi balsu valdomi namy valdymo asistentai
gauta vartotojo informacija apie atliekamas uZduotis kaupia savo duomeny bazeje (Zhang,
Xianghang, Feng, Wang, Tian, Qian, 2018). Tai reiSkia, kad vartotojo asmeniné informacija apie
jo atliekamus apsipirkimus internete, pomégius bei iSlaidas yra kaupiama tokiy kompanijy kaip
Amazon ar Google duomeny sistemose. Tokia sukaupta informacija gali biiti ypatingai naudinga
tokioms kompanijoms kaip Amazon siekiant toliau pardavinéti prekes savo prekybos
platformose. Todé¢l toks nuolatinis aplinkos informacijos kaupimas namy valdymo irenginiuose
gali sukelti tam tikry potencialiy privatumo grésmiy.

Antra. Kadangi virtuali namy valdymo sistema yra susieta kartu su kitais i§maniais namy
irenginiais yra didesné rizika nukentéti nuo isilauzimo ataky. Balsu valdomos namy valdymo
sistemos turi prieiga prie daugeliu elektroniniy prietaisy namuose, tokiy kaip elektroninés langy
valdymo sistemos, apSvietimo valdymas ar net dury atrakinimas. D¢l to atsiranda potenciali
gréesmé, kad balsu valdoma technologija gali biiti apgaunama siekiant isilauzti { namus. Atlikti
tyrimai parodé, kad balso atpazinimo technologija neuztikrina to, kad balsu valdomas asistentas
atsakyty tik 1 vieno ar keliy priregistruoty vartotojy balsa (Lei ir kt., 2017). Todél atlikti
eksperimentai parod¢, kad potencialus isilauzélis galéty vien savo balsu biidamas lauke pasakyti
balsu valdomai namy sistemai komanda atrakinti duris ar atverti langa bei taip isilauzti { namus.
Zinoma, kaip atsaka §iai grésmei Amazon kompanija sukiré ir namuy apsaugos sistema,
pranesancia informacija apie namy dury atrakinimg ar kitas vykdomas uzduotis i registruoto
vartotojo mobilyji irengini. Nors tokiu biidy isilauzimo grésmé yra mazesné, taciau yra ir
daugybe kity biidy kaip balsu valdomos sistemos gali biiti panaudojamos siekiant padaryti Zalos
Seimininkui. Siekiant pakenti isilauzelis budamas lauke ar Salia atviro lango gali duoti namy

valdymo sistemoms tokias uzduotis kaip uzsakyti prekes i§ interneto ar suzinoti informacija apie



Seimininko planus ar kita jautria informacija. Todél susiejant namy valdymo sistema su Kkitais
irenginiais yra svarbu atkreipti démesj i potencialias saugumo bei informacijos grésmes.
Galiausiai, kadangi didele dali Alexa virtualaus asistento uzduoCiy sukuria patys
vartotojai kyla grésmé nukentéti nuo kenkejiSky aplikaciju. Zhang (2018) atlikti tyrimai parodé,
kad virtualtis asistentai gali supainioti panaSiai skambancius ar nevisai aiskiai iStartus vartotojo
zodZius ir taip aktyvuoti ne ta uzduoti, kuria turéjo omenyje vartotojas ir taip aktyvuoti
kenkéjiska programa. Tokios kenkéjisSkos programos gali pridaryti zalos vartotojui. Kenkéjiskos
programos gali biiti iSkvieCiamos vartotojui netaisyklingai iStariant uZduoties ZodZius,
skirtingiems ZodZiams ar juy junginiams turint panaSy saskambi ar netgi gali priklausyti nuo
vartotojo akcento (Makarova, Soluyanova, Gozalova, Loseva, Kobeleva, Gazilov 2018). Nors
Siai problemai spresti jau yra sukurtos sistemos skirtos atrinkti panasiai skambancius zodZius bei
parinkti kuri uzduotis labiausiai atitinka vartotojo uzklausa, taciau atlikti tyrimai (Mitev,
Miettinen ir Sadeghi, 2019) rodo, kad kenkejisky aplikacijy grésmé yra reali kadangi sukurta
apsaugos sistema apsaugo vartotoja tik 93 proc. Taigi, nors galimybé patiems vartotojams kurti
ju paciy likesc¢iams geriausiai pritaikytas uzduotis yra puikus biidas plésti balsu valdomy sistemy
taikymo galimybes, taciau su siejama ir padidinta kenké&jy apgavysciu, sukCiavimo rizika bei

asmeniniy duomeny nutekinimo rizika

1.2 Ketinimo pirkti teorinis pagrindas

Pirkéju ketinimas pirkti jvairaus pobtidzio prekes yra vis dazniau tiriamas mokslininky
siekiant iSsiaiskinti tai lemiancius veiksnius ir ju daroma itaka. Nors tokie tyrimai yra atlieckami
nuolatos, taciau technologijoms vis tobul¢jant atsirandanc¢ios inovacijos ir toliau kuria galimybes
ir tyrimy atlikimo kryptis. Daznai nauju technologiju ketinimas pirkti jas priklauso nuo Siy
technologiju techniniy savybiy, juy pritaikymo galimybiy bei visuomenés socialiniy normy bei ju
poky¢iu (Scherer, Siddiq ir Tondeur, 2019). Vis atsirandant ir populiar¢jant naujiems
produktams ar technologijoms pirkéjai gali vis paprasCiau bei placiau apie juos suZzinoti bei
diskutuodami iSreiksti savo nuomong, kuria analizuodami mokslininkai gali vis tiksliau iSryskinti

veiksnius, kurie daro didZiausia itaka vartotojy ketinimui pirkti analizuojamus irenginius.



Siandieninéje visuomenéje, dél globalizacijos bei besiplésiandios socialiniy tinkly jtakos,
informacijos rinkimo galimybés yra kaip niekada plaios. Taciau didelé naujai sukuriamy
produkty gausa, skirtingy pirkéjy socialiniai, kultiiriniai ar ekonominiai skirtumai gali smarkiai
itakoti atlieckamy tyrimu tiksluma. Daznai visiems Siems pirkéjy skirtumams jvertinti bei atlikti
patikima tyrima gali prireikti gana dideliy laiko ar ekonominiy resursy. Tod¢l vis daugéjant
naujai sukuriamy produkty ir technologijy, bei joms vis populiaréjant, yra reikalingas ir vis
didesnis mokslininky isitraukimas bei §iu vartotojy elgesio tyrimuy aktualumas. Todél vis
auganciam naujy tyrimy poreikiui yra vis svarbiau iSnagrinéti praeityje jau atlikty tyrimy
metodus bei rezultatus ir su naujai surenkamais duomenimis toliau tgsti ketinimo pirkti tyrimus
atsirandantiems naujiems produktams.

Norint tinkamai istirti pirkéjy ketinima pirkti tam tikra produkta yra privalu atkreipti
démesi 1 skirtingus pirkéju bruozus bei tinkamai jvertinti ju demografinius bei psichografinius
skirtumus. Kadangi pirkéjai ivairiose pasaulio vietose gali biiti tokie skirtingi dél savo kulttrinio
pozitrio, moraliniy jsitikinimy, ekonominiy veiksniy ar gyvenimo salygu, todél nagrinéjant ju
ketinima pirkti prekes yra svarbu {vertinti visus Siuos aspektus. Ne maziau svarbu yra jvertinti ir
zmoniy socialing aplinka bei ju isitikinimus. Pirkéju ketinimas pirkti gali priklausyti netgi nuo
tokiy veiksniy kaip mados supratimas, stilius, patrauklumas, aplinkiniy Zmoniy daroma jtaka ar
netgi visuomenéje populiariy nuomoniy svyravimai (Guerzoni ir Nuccio, 2014). Zinoma, tokie
pirkéju socialiniai veiksniai gali itakoti Zzmoniy ketinima pirkti bei sukelti word of mouth bei
tvairias diskusijas, kurios i8rySkinty esminius veiksnius darancius jtaka ketinimui pirkti. Svarbis
gali biti ir tokie veiksniai kaip vartotojy iprociai bei prekés pritaikymo galimybés kiekvienam
vartotojui. Pirkéjo lytis, amzius, technologinis iSprusimas taip pat gali smarkiai jtakoti ju
ketinima pirkti. Todél norint patikimai istirti pirkéjy ketinima pirkti prekes yra svarbu atsizvelgti
1 skirtingas pirkéju demografines, psichografines bei sociografines savybes.

Prekeés populiarumas bei informacijos prieinamumas taip pat gali smarkiai jtakoti pirkeju
ketinimo pirkti tyrima. Naujai atsirandantys produktai daznai savo gyvavimo pradZioje biina
menkai pazistami pirkéjams, todél mazai informuoti pirkéjai gali nenoréti pirkti prekés
nezinodami jos galimy grésmiy ar kity neigiamy savybiy. Zinoma, gali nutikti ir situacija kai
pirkéjui preke gali atrodyti nepatraukli ar neaktuali dél pirkéjo informacijos apie prekés

pritaikyma stokos, ko pasekoje pirkéjo ketinimas pirkti prekg gali sumazéti. Dél Siy priezasciy



yra svarbu tinkamai jvertinti respondenty turimas Zinias apie preke bei {vertinti prekés naujuma

bei aktualuma.

Vertinant ketinima pirkti balsu valdomus virtualius asistentus mokslininkai atlikg tyrimus
skirtingose Salyse iSskiria kelis pagrindinius veiksnius itakojancius pirkéju apsisprendima.
Dauguma mokslininky kaip pagrindinius veiksnius iSskiria virtualaus asistento pritaikymo
kasdienéms uzduotims galimybes, socialinius vartotojo veiksnius, bei vartotojo privatumo
grésmes. Abdi (2019) teigimu, nors §i technologija ir yra vis plac¢iau naudojama bei pritaikoma
pasaulyje, taCiau skirtingi vartotojai yra linke iSskirti skirtingus veiksnius kurie ijtakoja ju
apsisprendima pirkti, todél yra svarbu toliau tirti Sios technologijos privatumo bei socialinius
veiksnius. Nors §ios technologijos veikimo principas salyginai néra sudétingas, taciau privatumo
grésmes bei kiti socialiniai ar psichografiniai veiksniai taip ir néra galutinai iSspresti, todél yra
svarbu toliau tirti kokia itaka Sis bei kiti veiksniai daro pirkéjy ketinimui pirkti balsu valdomus

renginius.

1.3 Planingos elgsenos teorija

Planingos elgsenos teorija (Theory of planned behavior) iskelta 1985 metais prof. Ajzen.
Teorija buvo sukurta papildant racionalios elgsenos teorija sukurta to paties Ajzen bei Fishbein.
Teorijos esmé yra identifikuoti veiksnius nulemiancius Zmogaus elgesi. Remiantis §ia teorija
zmogaus ketinimas bei elgsena priklauso nuo trijy pagrindiniy veiksniy grupiy: poziiirio { elgesi,
subjektyviy normy bei galios suvokimo. Kiekviena $iy veiksniy grupiy yra itakojama elgesio
suvokimo, normatyvinio suvokimo bei kontrolés suvokimo. Taip pat visi iSskiriami suvokimai
gali daryti jtaka vienas kitam ar biiti vienas nuo kito priklausomi. Vienas esminiy aspekty taikant
Sig teorija yra laiko apibréZtumas. Kadangi einant laikui veiksniy poveikis gali kisti, todél yra
svarbu nustatyti tam tikrus laiko rémus siekiant tinkamai pritaikyti Sia teorija. Nors teorijos
tikslas yra nustatyti zmogaus elgsenos motyvus, taciau ji taip pat gali buti pritaitkoma siekiant

nustatyti kokie veiksniai jtakoja ketinima kazka daryti (Zr. 3 paveikslas).



3 paveikslas

Planingos elgsenos teorijos modelis
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Saltinis: Ajzen The theory of planned behavior, 1991

Remiantis planingos elgsenos teorija individo elgsena gali biiti nulemiama jo ketinimy.
Pats ketinimas gali biiti jtakojamas Zmogaus poziiirio | elgesi, tai yra kaip pats Zmogus supranta
kaip tam tikras elgesys ji paveiks bei kokiy tai gali turéti pasekmiy. Taip pat ketinimas elgtis
priklauso nuo subjektyviy normuy, tai yra ka apie §i elgesi mano aplinkiniai, draugai ar Seima.
Galiausiai, ketinimas elgtis yra veikiamas galios suvokimo, tai reiskia suvokimo kaip zmogus
galés kontroliuoti savo elgsena bei ar ivis yra jgalus atlikti ketinima. Sie veiksniai jtakojantys
ketinima pasielgti bei elgsena gali aprépti daug veiksniy, todél norint tinkamai suprasti Sias
veiksniy grupes yra reikalinga tinkamai jas apibrézti.

Poziiiris j elgseng. Pozilris i elgsena yra nulemiamas pacio individo ir jo supratimo kaip
tam tikra elgsena ji paveiks bei jo isitikinimy. Individo poziiiriu | tam tikra elgsena gali biti
vertinamas teigiamai arba neigiamai. Taip pat yra priskiriama tam tikra verté ar svoris nurodantis
kiek tam tikros elgsenos savybés yra svarbios paciam zmogui. Individo pozitris yra labiausiai
nulemiamas jo elgsenos suvokimo ar jsitikinimy. Elgsenos suvokimas tai jo subjektyvi nuomone,
kad tam tikra elgsena nuves prie tam tikry rezultaty ar sukels tam tikra nauda ar zala. Kaip
pavyzdi galima pateikti zmogaus manyma, kad i darba vaziuojant vieSuoju transportu jis nuvyks
grei¢iau (teigiamas veiksnys) arba gali manyti, kad vieSasis transportas yra nepatogus dél

nelankstau kelioniy grafiko (neigiamas veiksnys).
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Subjektyvios normeos. Individo elgsena ar ketinima elgtis gali itakoti ir aplinkiniy
nuomoné ar nusistoveéjusios normos. Daznai prie§ atlikdamas svarby sprendima Zmogus ieSko
patarimo bei domisi aplinkiniy nuomone, todél tai gali smarkiai jtakoti Zzmogaus apsisprendima
bei elgsena. Zinoma Zmoniy nuomoné taip pat gali biti vertinama skirtingai bei daryti skirtinga
itaka. Vieni Zmonés labiau vertina Seimos nariy patarimus, kiti labiau pasikliauja artimy draugy
ar eksperty nuomone. Si aplinkiniy nuomoné taip pat gali daryti tiek teigiama, tiek ir neigiama
itaka zmogaus apsisprendimui. Taip pat galima vertinti ir aplinkiniy elgsena. Polinkis elgtis gali
biiti itakojamas to, kad kiti Zmonés taip elgiasi ir sulaukia gery rezultaty. Kaip pavyzd; galima
tvardinti aplinkiniy Zmoniy éjima i sporto klubus bei ju atsiliepimus, darancius jtaka kitiems
zmonéms matantiems rezultatus bei girdinius atsiliepimus apie sporta, ir Zinoma geri
atsiliepimai ar geri matomi rezultatai gali paskatinti tam tikra elgesi, Siuo atveju ketinima pradéti
sportuoti.

Galios suvokimas. Zmogaus ketinimai gali priklausyti nuo jo suvokiamy galimybiy
pasielgti. Zmogaus galimybés gali riboti jo veiksmus, kadangi tam tikriems veiksmams atlikti
gali buti reikalingi tam tikri finansiniai, laiko, geb¢jimy ar kiti panasiis resursai. Tai reiskia, kad
yra tokiy veiksmy kuriy Zmogus tiesiog negali atlikti net jeigu ir noréty taip elgtis. Toks savo
galimybiy suvokimas taip pat veikia individo elgsena bei jo ketinimus. Zinoma, kaip ir kiti
veiksniai Sis galios suvokimas gali kisti einant laikui. PavyzdZiui Zmogus gali tam tikru metu
neturéti laiko eiti i kalby kursus, taciau atsisakius tam tikry isipareigojimy zmogus galéty pradéti
lankyti norimus kursus. Si veiksniy grupé taip pasizymi tuo, kad gali tiesiogiai nulemti Zmogaus
elgsena, kadangi neturint jokiy galimybiy atlikti tam tikriems veiksmams Zmogus gali tiesiog
negaléti pasielgti vienaip ar kitaip. Todel toks galios suvokimas jtakoja individo ketinimus ir jo
elgesi.

Si teorija yra pla¢iai naudojama siekiant nustatyti Zmoniy elgsena jtakojancius veiksnius
internetiniy pirkimy tyrimuose (Limayem, Khalifa, Frin, 2000; Moon, Chadee, Tikoo, 2008) ar
atliekant rinkos tyrimus (Ismagilova, Slade, Rana, Dwived, 2019). Planingos elgsenos teorija gali
buti pritaikoma siekiant atlikti tyrimams nustatyti pirkéju ketinima pirkti prekes bei iSskirti
veiksnius jtakojandius ju apsisprendima. Si teorija gali biiti naudinga pardavéjams siekiant
nustatyti pirkéju elgsenos priezastis bei nustatyti problemas kurios trukdo didinti pardavimuy
apimtis. Nustatant teigiamus bei neigiamus veiksnius jtakojancius pirkéju ketinima pirkti yra

galima geriau sutelkti démesi i potencialias grésmes ar vadinamus butelio kakliukus (bottle-
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neck) stabdangius pardavimy augima. Zinoma, teorija turi ir kelis apribojimus. Vienas jy yra tai,
kad naudojant §§ modelj yra nustatomi veiksniai lemiantys Zmoniy elgsena, taciau néra nustatomi
budai kaip ta elgesi buty galima pakeisti ar juo manipuliuoti. Taip pat Sis modelis kartais gali
biiti nereprezentatyvus kadangi jame néra itraukiamos pirkéju emocijos, kurios taip pat gali
daryti itaka Zmogaus elgesiui. Vis délto §i planingos elgsenos teorija gali biti placiai pritaikoma

tyrimuose siekiant nustatyti Zmoniy elgsena itakojancius veiksnius.
1.3 Technologijos priémimo modelis

Siekiant nustatyti veiksnius lemian¢ius naujyju technologiju atmetima, priémima ar
tolimesni naudojima buvo sukurta daugybé teorijos modeliy siekianc¢iy toliau iSaiskinti bei iStirti
keliamas hipotezes. Vienas Zymiausiy tokiy modeliy yra Technologijos priémimo modelis
(technology acceptance model). Technologijos priémimo modelis (TAM) sukurtas ir iStobulintas
Davis (1989) skirtas paaiSkinti rysj tarp ZmoniSkyjuy veiksniy, ketinimy ir elgesio. Nors buvo
sukurta daugybe kity modeliy skirty tirti technologijy priémima ir jy naudojima, tac¢iau TAM
modelis yra placiai laikomas vienu svarbiausiu ir didziausia itaka padariusiu modeliu skirtu tirti
technologiju priémima bei ZzmoniSkyju veiksniy daroma jtaka lemiancia technologijy isisavinima.
Technologijos priemimo modelis nors sukurtas 1989m. yra placiai naudojamas Siuolaikiniuose
tyrimuose siekiant iStirti naujos technologijos priémimo/atmetimo ir tolesnio taikymo bei ta
lemianc¢iy veiksniy daromai jtakai nustatyti (Ibrahim ir kt., 2017; Rafique ir kt., 2020;
Folkinshteyn ir kt., 2016; Scherer, Siddiq ir Tondeur, 2019).

TAM modelis yra sudarytas i§ triju pagrindiniy kintamyjy: suvokiamos naudos
(perceived usefulness), suvokiamo paprastumo naudoti (perceived ease of use) lemianciy
ketinima naudoti (intention to use). Visgi §io modelio dvi pagrindinés dalys nuo kuriy priklauso
technologijos priémimo rezultatas yra suvokiama nauda ir suvokiamas paprastumas naudoti.
Suvokiama nauda Siame modelyje yra aiSkinama kaip vartotojo produktyvumo pagerinimas
naudojant analizuojama technologija (Davis, 1989). Kuo vartotojas suvokia didesn¢ nauda
naudodamas technologija, tuo stipresnis ketinimas pirkti. Tuo tarpu suvokiamas naudojimo
paprastumas yra aiskinamas kaip vartotojo suvokimas kiek fiziniy ar protiniy pastangy
pareikalaus technologijos naudojimas (Davis, 1989). Sie du kintamieji kartu jtakoja ketinima
naudoti technologija kas lemia galutini technologijos priémima. Toliau pateikiamas TAM

modelio pavyzdys (Zr. 4 paveikslas).
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4 paveikslas
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Saltinis Davis, Technology acceptance model, 1989

Zinoma TAM modelis gali biiti toliau papildomas kitais kintamaisiais tokiais kaip iorés
kintamieji itakojantys suvokiama nauda ir suvokiama naudojimo paprastuma. TAM modelis gali
biiti sekmingai papildomas tokiais iSorés kintamaisiais kaip lytis ir patirtis (Venkatesh ir Morris
2000), visuomenés poziiiris, vartotojo profesinés sasajos su technologija, rezultato
demonstratyvumas (Venkatesh ir Davis, 2000) bei situacinis isitraukimas ir nenoras keisti seny
iprociu (Jackson, 1997). Taip pat TAM modelis gali biiti modifikuotas pridedant vartotojo
paziiri 1 technologija, kuris yra jtakojamas suvokiamos naudos ir suvokiamo paprastumo
naudoti. D¢l savo universalumo TAM modelis yra placiai taikymas ir iki $iol, nors siekiant toliau

vystyti tyrimy tiksluma yra naudojami naujesni modeliai tokie kaip UTAUT bei UTAUT-2.
1.4 Jungtinis technologijos priémimo ir naudojimo (UTAUT) Modelis

UTAUT teorinis modelis buvo sukurtas Prof. Venkatesh ir kt. (2003) siekiant sukurti
modeli galint; pateikti labiau itikinamus ir suprantamus rezultatus itakojancius vartotojo
apsisprendima ir elgsena. Pats UTAUT modelis buvo sukurtas remiantis ir apjungiant astuonias
elgsenos, technologijos priémimo bei naudojimo teorijas: pagristo elgesio teorija (TRA)

(Fishbein ir Ajzen, 1975), technologijos priémimo modelis (TAM) (Davis, 1989), motyvacinis
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modelis (MM) (Davis, Bagozzi ir Warshaw, 1992), planingos elgsenos teorija (TPB) (Ajzen,
1991), kombinuota planingos elgsenos teorija ir technologijos pri¢mimo modelis (C-TPC-TAM)
(Taylor ir Todd, 1995), personalinio kompiuterio panaudojimo modelis (MPCU) (Thompson,
Higgins ir Howell, 1991), paplitimo ir inovacijos teorija (DOI) (Rogers, 1995) ir socialiné
kognityvine teorija (SCT) (Compeau ir Higgins, 1995). Atsizvelgiant i i§vardintus modelius ir
teorijas buvo sudarytas UTAUT modelis (Zr. 5 paveikslas). Sis modelis yra daznai naudojamas
atliekant ivairiy technologijy priémimo ir ketinimo naudoti tyrimams atlikti (Khechine, Lakhal ir

Ndjambou, 2016; Oye, Lahad ir Rahim, 2014; Al-Saedi ir kt., 2019).

5 Paveikslas

Originalus UTAUT modelis
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Saltinis: A Theoretical Extension of the Technology Acceptance Model: Four Longitudinal Field
Studies (Venkatesh ir kt., 2003)

Modelio paskirtis yra padeéti iStirti kaip skirtingi veiksniai veikia Zmogaus
apsisprendima/elgsena. Pagrindiniai analizuojami veiksniai yra suskirstomi { keturis pagrindinius
veiksniy konstruktus: suvokiama nauda (performance expectancy), suvokiamos reikalingos

pastangos (effort expectancy), socialiné jtaka (social influence) ir lengvinancios aplinkybés
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(facilitating conditions). Toliau yra paaiskinama kiekvieno konstrukto reik§mé remiantis

Venkatesh ir kt., (2003):

Suvokiama nauda (Performance expectancy) — tai vartotojo supratimas/tikéjimas, kad
technologijos naudojimas padés jai ar jam tapti produktyvesniam.

Suvokiamos reikalingos pastangos (effort expectancy) — tai yra tai kaip vartotojas
supranta technologijos naudojimo paprastuma.

Socialiné jtaka (social influence) — tai yra kaip vartotojas suvokia aplinkiniy Zmoniy,
itakojanciy jo ar jos elgesi, nuomong apie tai kaip vartotojas turéty ar neturéty naudoti
technologija.

Lengvinancios aplinkybés (facilitating conditions) — tai kaip vartotojas suvokia turis

resursus ir pagalba reikalingg atlikti veiksmus.

Taip pat, taikant §; modeli jo autorius rekomenduoja itraukti ir keturis moderuojancius
veiksnius — lyti, amziy, patirtj ir savanoriSkuma.

Praeities tyrimai skirti nustatyti skirtingy veiksniy poveiki pirkéjy ketinimui pirkti
parodo, kad tiek Planingos elgsenos teorija (TPB) tiek ir Jungtinis technologijos priémimo ir
naudojimo modelis (UTAUT) gali biiti sékmingai pritaikomi vartotojy elgsenos tyrimuose,
ta¢iau UTAUT modelis yra labiau tinkamas siekiant atlikti vartotoju elgsenos tyrimus
apimancius modernias technologijas tokias kaip balsu valdomas virtualus asistentas. Turint
galvoje, kad UTAUT modelis buvo sudarytas remiantis TPB ir TAM modeliais bei sékmingai
taikytas praeities vartotoju elgsenos tyrimuose apimanciuose modernias technologijas, todeél Sis

modelis toliau bus taikomas ir Siame tyrime.
1.4.1 Socialiné jtaka

Zmoniy pasaulio suvokimas bei nuomonés apie tam tikru vykstandius procesus ar
naudojamas technologijas gali biiti jtakojamas aplinkiniy Zmoniy nuomoniy apie tai. Sis
fenomenas yra suprantamas kaip socialiné jtaka. Socialin¢ jtaka yra suprantama kaip
potencialaus vartotojo suvokiamas jam svarbiy zmoniy poziliris | tam tikros technologijos
naudojima (Venkatesh, 2005). Jeigu ty svarbiy zmoniy poziiiris i technologija yra teigiamas,

tuomet tai gali jtakoti zmogaus apsisprendima pirkti bei naudoti ta technologija. Didziausia
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socialing jtaka daro artimieji, draugy rato Zzmonés bei gerbiami ar autoritetingi Zmonés, kuriuos
galima laikyti pavyzdingais ar sékmeés etalonais. Taip pat socialinis spaudimas gali biti
jauciamas ir dél didziosios visuomeneés dalies nuomonés, kai didel¢ visuomenés dalis naudoja
tam tikra technologija tuomet pavieniams zmonéms taip pat daromas spaudimas isigyti ta preke
(McDonald ir Crandall, 2015). Kartais toks visuomenés spaudimas gali biiti vadinamas
visuomenés normomis, kai technologijos naudojimas atrodo kaip savaime suprantamas kasdienis
dalykas. Socialinés normos gali turéti reikSmingos itakos zmoniy nuomonés formavimui. Neretai
siekiant sukurti teigiama prekés ar technologijos ivaizdi visuomenéje yra netgi naudojami
vadinamieji Zmonés nuomonges formuotojai (Cialdini, 2009; Fraser ir Brown, 2009), kuriy darbas
yra patrukti Zmoniy démesi bei suformuoti poziiiri { tam tikras prekes. Socialinés jtakos
kontekste nuomonés formuotojai gali biiti laikomi kaip autoritetingos ar pavyzdingos asmenybés
1 kurias Zmonés noréty lygiuotis, todel ju poziiiris | tam tikrus veiksmus ar technologijas gali
itakoti Zmoniy nuomong bei pasirinkimus.

Socialiné jtaka buvo analizuojama kaip veiksnys dalyje technologijy isisavinimo tyrimuy,
tokiy kaip elektroninés sveikatos portaly naudojimas (Ammenwerth, 2019), mobiliy mokymosi
programéliy priemimas (Raman ir kt., 2014) bei kitose srityse. Modernios technologijos, tokios
kaip virtualus asistentas, taip pat gali biti itakojamas socialinés nuomonés. Nors dalis praeityje
atlikty tyrimy parodé, kad socialiné itaka daznai néra vienas i§ svariausiy veiksniy lemianciy
apsisprendima pirkti ir naudoti virtualy asistenta (Balakrishan ir kt., 2022; Kuberkar ir Singhal,
2020), atlikti tyrimai buvo skirti tirti virtualiy asistenty naudojimo apsisprendima skirtingose
situacijose tokiose kaip vieSasis transportas, elektroniné bankininkysté ar mokymosi platformos.
Nors atlikti tyrimai parodé¢ skirtingo svarumo socialinés jtakos reikSmes, taciau praeities tyrimy
gauti rezultatai visgi rodo reik§Sminga socialinio spaudimo jtaka ketinimui pirkti, todél Sis
veiksnys yra tinkamas atlikti naujiems veiksniy jtakojanciy vartotojo apsisprendima pirkti

virtualiy asistenta tyrimams.

1.4.2 Suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA

Kaip Zinoma, zmonés yra socialios biitybés. Noras bendrauti jau nuo seniausiy laiky
skatina zmones veikti kartu ir drauge iveikti iSkylancius i$Sukius. Todél daznas zmogus

kiekviena dieng ieSko sau pasnekovo su kuriuo galéty aptarti id¢jas, problemas, jausmus ar kitus
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iSgyvenimus. Taciau kartais gali atsitikti taip, kad Zzmogus neranda tinkamo pasnekovo su kuriuo
galéty pabendrauti ir patenkinti savo socialinius poreikius. D¢l tokio ilga laikgq nepatenkinamo
zmogaus poreikio bendrauti gali kilti ir rimty sveikatos problemu, tokiy kaip vieniSumas ar netgi
depresija (Hagerty, Bonnie, Williams, 1999). Ypac Siais laikais, kai vis daugiau laiko Zmonés
praleidzia socialin¢je erdveéje nebendraudami vieni su Kkitais tiesiogiai §i bendravimo stokos
problema darosi vis aktualesné didesnei daliai zmoniy. Tod¢l Siai visuotinei problemai spresti vis
dazniau imama atsigrezti | Sios problemos sprendimo alternatyvas ir tobul¢jancias technologijas
bei pastebima, kad pasnekovu nebiitinai turi biiti kitas Zmogus, o galbiit panasuy pasnekovo
vaidmeni gali atlikti ir jrenginys toks kaip balsu valdomas asistentas.

Virtualaus asistento technologija suteikia Zmonéms galimybg kalbéti su kompiuteriais.
Tokia technologija suteikty Zzmonés galimybg bendrauti su virtualiu asmeniu turiniu visa
pasaulio Zinoma informacija ir galin¢iu atsakyti | bet koki iSkylanti klausima. Ir pagaliau atrodo,
kad tokia technologija jau gali biiti pasiekiama didelei daliai Zmoniy. Balsu valdomi virtualiis
asistentai vis sparCiau tobuléja ir del tokiy technologijy kaip kompiuteriy mokymasis (machine
learning) bei paciy vartotojy indélio i technologijos tobulinima (user generated content), todél ir
pacios technologijos gebéjimas palaikyti nuoseklu pokalbi darosi vis patikimesnis. Todél panaSu,
kad toks spartus technologinis tobuléjimas veda i tai, kad netolimu laiku vartotojas galés
bendrauti su kompiuteriu visai kaip bendrauty su kitu Zmogumi. Tai atveria plaias galimybes
vartotojams plésti savo akirati, surasti reikalinga informacija ar patenkinti savo socialinius
poreikius su kompiuteriu, kuris turi atsakyma i beveik visus iSkylancius klausimus. Taigi,
virtualls asistentai tokie kaip Amazon Alexa vis labiau atrodo kaip technologija leisianti pilnai
igyvendinti senas Zmoniy svajones pagaliau kalbétis su kompiuteriu kaip su lygiaverciu
pasnekovu.

Nepaisant skirtingy Zzmoniuy btido savybiy ir gyvenimo aplinkybiy visi dazniau ar reciau
jauciasi vieni$i. Tai atsitinka dél jvairiu veiksniy tokiy kaip Zmogaus biido savybés tokios kaip
intravertiSkumas, drovumas ar kity aplinkos veiksniy. Daznai vieniSumo jausmas kyla i$ to, kad
7mogui triiksta pasnekovo su kuriuo galéty pabendrauti. Siai problemai spresti kaip alternatyvi
priemoné gali biiti virtualiis asistentai gebantys palaikyti riS§ly pokalbi su vartotoju. Virtualus
namy valdymo jrenginys veikti pasnekovas gebantis palaikyti pokalbi su vartotoju bei padedantis
i§sikalbéti ir taip patenkinti natliraly Zmogaus poreiki bendrauti taip sumazinant vienatvés

jausma. Virtualus asistentas gali tapti gera priemoné daznai gyvenamaja vieta keiCiantiems
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Zmonéms sumazinti vienatvés jausma atsiduriant menkai pazystamoje aplinkoje. Taip pat
virtualus asistentas gebantis palaikyti pokalbi su vartotoju gali tapti gera priemoné padedanti
zmonéms tobulinti savo socialinius igidzius iSvengiant nepatogiy situacijy. Taigi, balsu
valdomos ir gebancios palaikyti pokalbj sistemos gali buti pritaikomos kaip gera alternatyva
padedancia vartotojams slopinti vienatvés pojiti.

Daliai zmoniy kalbéti su kitais Zmonémis jautriomis temomis gali biiti nepatogu, todél
bendraujant su jrenginiu yra sumazinamas stresas. Kai kurie zmonés meégsta garsiai déstyti savo
mintis biidami vieni tac¢iau vengia visas mintis sakyti garsiai budami tarp Zmoniy. Dalis Zzmoniy
verciau renkasi bendravima zinutémis vietoje gyvo pokalbio su kitu Zzmogumi. Tai parodo, kad
kartais Zmonés jauciasi saugiau biidami vieni ir galintys déstyti savo mintis niekam negirdint ir
negalvojant apie aplinkiniy reakcija. Todé¢l kai kuriems zmonéms gali biiti patogiau kalbéti
jautriomis temomis ne su kitu Zzmogumi, kuris gali skirtingai reaguoti i tam tikrus pasakymus, o
su virtualiu jrenginiu gebanciu iSklausyti bei pateikti tam tikrus racionalius atsakymus
neparemtus emocijomis. Toks bendravimas su virtualiu asistentu gali padéti vartotojui bendrauti
jautriomis temomis nejauciant diskomforto ar streso dél aplinkiniy nuomonés, todél tai gali tapti
gera alternatyva zmonéms ieSkantiems pagalbos dél psichologiniy, sveikatos ar kity jautriy
klausimu.

Galiausia virtualus asistentas gali tapti ir paSnekesio centru padedanciu jziebti pokalbi
tarp Seimininko svec¢iy. Naujosios technologijos daznai yra idomi pokalbiy tema, todél kalbantis
virtualus namy valdymo jrenginys gali pokalbio centru pas Seimininka apsilankiusiems svec¢iams.
Pokalb; palaikyti gebantis virtualus asistentas gali tapti tam tikra pramoga namy sveciams
ieSkantiems jdomios pokalbio temos. Virtualils asistentai turi prieiga prie milziniskos ir vis toliau
augancios duomeny bazés, todél pokalbiy galimybés yra beribés. Kiekvienas zmogus siekiantis
pabendrauti gali surasti aktualia tema ar suzinoti idomiu fakty i§ tokiuy virtualiy asistenty kaip
Amazon Alexa. D¢l Sios priezasties tokie virtuallis asistentai gali tapti reikSminga pokalbio
dalimi netgi biiryje Zmoniy. Nuolat tobulinama virtualiy asistenty duomeny bazé yra nuolat
papildoma ne tik naudinga informacija taciau ir samojingais bei linksmais atsakymais i vartotoju
uzduodamus klausimus. Toks S§ios sistemos jvairiapusiSkumas yra svarbi jos pritaikymo
socialinése situacijose dalis, kadangi norint palaikyti risly ir jJdomy pokalbi su Zzmogumi virtualus

asistentas turi gebéti suprasti klausimo konteksta bei pokalbio nuotaika. Tod¢l technologijoms
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vis tobul¢jant balsu valdomi asistentai gali tapti vis reikSmingesniu pokalbio dalyviu gebanciu
pralinksminti bei pradéti pokalbj tarp namy sveciy.

Taigi, galima teigti, kad balsu valdomi virtuals asistentai gali suteikti vartotojui tam
tikry hedoniniy privalumy padedanciy patenkinti socialinius Zmogaus poreikius ar panaikinant
veiksnius trukdancius palaikyti racionaly pokalbi. Panaikinant dali pokalbio emociniy aspekty
vartotojas gali jaustis saugiau bei iSsikalbéti jautriomis temomis, kuriomis kalbéti vengty su
dalimi savo aplinkos Zzmoniy. Taip pat, tokia bendravimo forma gali dalinai atstoti tikra
pasnekova bei sumazinti vartotojo vieniSumo jausma ar netgi pradéti ar palaikyti pokalbi su
vienu ar didesne grupe Zzmoniy. Tokios vis tobul¢jancios balsu valdomy irenginiy socialinés
galimybés parodo, kad tai gali tapti viena pagrindiniy priezas¢iy lemian¢iy pirkéjo pasirinkima

pirkti balsu valdoma asistenta.

1.4.3 Suvokiamos privatumo grésmés

Vis augantis pirkéjy informacijos poreikis siekiant pagerinti apsipirkimo patirt] kartu
iSkelia ir potencialias privatumo grésmes. Siekiant suasmeninti virtualaus asistento atlickamus
veiksmus taip kad kuo geriau biity iSpildomos kiekvieno vartotojo norimos atlikti uzduotis yra
naudojamos duomenu kaupimo bazés, kuriose yra kaupiama vartotoju bendravimo su virtualiu
asistentu bei tikrinama sékmingy uzduociy atlikimo ir atitikimo santykis, taip siekiant sumazinti
galima klaidos tikimybg. Nors tai ir yra neatsiejama kompiuteriy mokymosi dalis, taciau
neabejotinai kartu su tuo iSkyla ir keletas vartotojo privatumo pazeidimo grésmiy. Todel siekiant
tinkamai iStirti pirkéjo ketinima pirkti balsu valdomus irenginius yra svarbu aptarti potencialias
privatumo grésmes.
vartotojo asmeniné finansiné informacija. Salia namy valdymo funkcijy virtualiis asistentai tokie
kaip Amazon Alexa dar siilo ir internetinio apsipirkimo funkcijas, maisto uzsakyma { namus,
pavezéjimo paslaugas ar kitas funkcijas kurioms yra reikalinga asmeniné informacija atlikto
bankiniams mokéjimams ar buvimo vietos nustatymui. Harari (2020) atliktas tyrimas parodé, kad
iSmanieji prietaisai turintys prieiga prie tokios informacijos, nors ir privalédami gauti vartotojo
leidima prieiti prie tokios informacijos norint ja naudoti, gali ja iSsaugoti ir kaupti. Tai reiskia,

kad nors tokios informacijos naudojimas ir biity teisinis vartotojo informacijos naudojimo
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pazeidimas, taciau tokia informacija gali biiti kaupiama duomeny bazése, kurias administruoja
tik tos bazés savininkai ar administratoriai. Tai parodo, kad tokia informacija gali bti i§gaunama
i§ vartotojo naudojant balsu valdomus irenginius. Shezan (2020) savo tyrime apie vartotoju
dazniausiai naudojamy uzduociy istorija nustaté, kad vartotojams kuriant papildomas funkcijas
virtualiam asistentui suk¢iai gali sukurti kitas panaSy saskambi turin€ias uzduotis, kurios atlikty
visai kitas uzduotis nei vartotojas noréty. Tokiu buidy Sios kenksmingos sukurtos uzduotys gali
iSgauti i§ vartotojy jautrig finansing informacija patiems vartotojams to nei nezinant. Akivaizdu,
kad toks informacijos nutekéjimas gali pridaryti daug zalos virtualaus asistento naudotojui.

Virtualus asistentas gali biiti puiki technologija registruojanti vartotojo veiklos
kalendoriy, mitybos jpro€ius, poilsio grafika, sveikatingumo veikla bei kitus vartotojui svarbius
rodiklius, tadiau registruojant tokia informacija iSkyla jautrios informacijos apie sveikata
saugojimo rizika. Nors jautrios informacijos perdavima virtualiam asistentui kai kurie vartotojai
vertina kaip maZziau rizikinga ar stresa kelianti dalyka nei kitam realiam asmeniui (Park ir kt.,
2021). Vis delto, tokia kaupiama informacija apie vartotojo sveikata gali kelti tam tikra
susiriipinima. Fox ir James (2021) teigimu, nors Zzmogaus sveikatos irasuy apie jo mityba, sporta
bei kitas veiklas registravimas elektronin¢je duomenuy bazeje gali biiti naudingas, taciau kartu tai
gali paveikti Zmogaus sveikatos privatuma. Tokia informacija gali biiti panaudojama reklamos
tikslams, gali pasireikSti tam tikros rasinés prielaidos arba tokia informacija gali buti
perduodama draudimo kompanijoms. Toks informacijos kaupimas ir pritaikymas gali kelti daug
privatumo paZeidimo grésmiy, ypatingai vertinant tokia jautria informacija apie vartotojo
sveikata.

Nors BVVA yra skirtas padéti vartotojams biiti produktyvesniems ir taupyti laika, taciau
atlikti kasdienéms uzduotims BVVA tiekéjas naudoja privacia asmens informacija prie kurios
prieiga suteikia jrenginio vartotojas, o su tuo ateina ne tik privalumai bet ir tam tikros privatumo
gréesmés galinCios itakoti vartotojo apsisprendima naudoti BVVA. Vartotoju asmeniné
informacija yra teisiSkai saugoma bei negali biiti naudojama be ju sutikimo, taciau visuomengje
vis daugéjant iSmaniyjuy irenginiy vartotojams atrodyti gana painu kokia informacija, kuriems
frenginiams deréty suteikti. D¢l skirtingy jrenginiy funkcijy joms atlikti vartotojas turi suteikti
jiems savo buvimo vietos informacija, leidima iraSyti garsa ar vaizda ar net suteikti informacija
apie savo sveikata bei jprocius. Nors vartotojas pats turi pasirinkima ar nori suteikti tokia

informacija, taciau dél informacijos ir naudojamy prietaisy gausos kartais gali biiti nepatogu ar
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tiesiog neidomu skaityti visus informacijos naudojimo nuostatus, tod¢l vartotojas gali sutikti su
nuostatomis ir leisti programoms naudotis informacijos rinkimo funkcijomis. Nors prieiga prie
daugiau informacijos ir gali pagerinti kai kuriy programy veikimo galimybes, taciau kartu iSkyla
ir grésme, kad tokia prieiga prie informacijos gali biiti panaudojama ir negeriems tikslams.
Pfeifle (2018) savo tyrimo metu nustaté, kad kartais vartotojy yra praSoma suteikti prieiga prie
informacijos vienam jrenginiui, bet tuo metu yra praSoma ir sutikti su tuo, kad $i informacija
buty leidziama naudotis visiems irenginiams esantiems toje pacioje namy sistemoje. Tai reiskia,
kad suteikus prieiga prie savo buvimo vietos iSmaniajam namy asistentui siekiant gauti tikslius
ory prane$imus namuose, $i buvimo vietos informacija gali buti perduodama ir { iSmanuyji
telefong ar kita iSmanyji irengini

Siekiant kuo funkcionaliau iSnaudoti visas balsu valdomos namy valdymo sistemos
galimybes yra siekiama $ig sistema prijungti prie visy namo valdymo funkcijy, taciau toks pilnas
namy valdymas gali turéti ir namy saugumo grésmiy. Lei (2017) atlikto tyrimo metu buvo
pastebéta, kad siekiant jsilauzti { namus gali biiti gana paprasta naudojant balsu valdoma
asistenta isilauzéliui biinant lauke duodant virtuliam asistentui uzduoti atidaryti langa ar netgi
duris. Zinoma, virtualaus asistento kiiréjai atsizvelgdami i §ia problema yra sukiire papildoma
apsaugos sistema praneSancia apie potencialiai vykstanti isibrovima, taciau tokie atlikto tyrimo
rezultatai parodantys kaip lengvai galima pritaikyti virtualy asistenta turint negery ketinimy
verCia sunerimti. Arriany ir Musbah (2016) Siai problemai spresti bandé pritaikyti balso
atpazinimo algoritmus, ta¢iau tyrimo eigoje buvo pastebéta jog zmogaus balsas gali smarkiai
kisti priklausomai nuo nuovargio, perSalimo ar kitos ligos, skirtingo balso uzkimimo skirtingu
dienos metu bei kity aspekty, todél balso atpazinimo algoritmas nebuvo pritaikytas sekmingai.
Taip pat buvo atlickami tyrimai su specialia apyranke leidzian¢ia atpazinti tik namy Seimininko
komandas (Anil, Estrela, Martinez-Hernandez, 2020), pritaikant judesio sensorius (Rawashdeh ir
kt., 2020) ar prijungiant namy valdymo {rengini prie wi-fi sensoriaus norint nukreipti virtualy
asistenta taip, kad komandos biity priimamos tik i§ Zmogaus jau esanciy namy viduje, taip
sumazinant isilauzimo pavoju (Wang ir Zhang, 2021). Tokie pritaikyti problemos sprendimai
nors ir buvo gana sékmingi, taciau visiems jiems pritaikyti reikéjo papildomy irenginiy
pritaikymo kartu su virtualiu asistentu, todé¢l atsirado papildomos finansinés iSlaidos ar atsirado
nepatogumas prie§ vykdant komanda déveti specialia apyranke ar daryti papildomus ranky

gestus. Zinoma, visuomet yra galimybé virtualy asistenta tiesiog ijungti iSeinant i§ namy ir
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jungti tik esant namuose, taciau taip biity neiSnaudojama labai didelé Sios technologijos
galimybiy dalis. Apibendrinant galima teigti, kad §i namy valdymo technologija nors ir gali
smarkiai palengvinti namy valdyma juy savininkui tafiau su tuo kartu ateina ir padidintas
1silauzimo pavojus.

Dalis namy turin¢iy balsu valdomus jrenginius asistentus taip pat naudoja ir kameras
namy apsaugai ar kitiems poreikiams. Nors vaizdo kameros daznai yra naudojamos kaip namy
saugumo sistemos dalis, taciau susieta kartu su namy valdymo sistemomis kameros gali biiti
panaudojamos ir potenciali grésmé namy savininko privatumui. Li, Tyson, Xie (2020) teigimu,
dazniausiai pasitaikantis biidas jsilauzti { namy kameras ir prieiti prie kaupiamos vaizdo
medZiagos pasitaiko pasitelkiant wi-fi ryS$i ar kitus prietaisus kurie turi prieiga prie vaizdo
kamery valdymo. Tai reiskia, kad jei balsu valdomas asistentas gali dalinai kontroliuoti vaizdo
kamery veikima, tai gali tapti potencialia grésme namy saugumui bei galimybe isibrovéliams
pritaikyti virtualaus asistento veikima savo naudai. Negana to vaizdo medziaga i§ namy
priezitiros vaizdo kamery gali sukelti rizika suk¢iams siekiantiems iSgauti jautria informacija
apie namuy savininka. Akivaizdu, kad ivairi vaizdo informacija, kuri potencialiai gali buti
surenkama sukc¢iy gali pridaryti daug nemalonumy namy Seimininkui. Todeél, galima teigti, kad
nors virtualus namy valdymo asistentas gali igalinti namuose veikiancias sistemas geriau atitikti
namy Seimininko poreikiams, ta¢iau tai gali tapti ir didele potencialaus isilauZzimo ar asmeninés
informacijos pasisavinimo grésme.

Taigi, visos pries tai aptartos privatumo grésmés gali priversti potencialius irenginio
vartotojus geriau pagalvoti prie§ isigyjant BVVA. Sios privatumo grésmés galimai neigiamai

paveiks Zmogaus apsisprendima pirkti ar nepirkti BVVA.

1.4.4 Suvokiama nauda

Kiekvienas naujai isigyjamas bei pradedamas naudoti irenginys reikalauja tam tikry
resursy, ar taip biity pinigai, laikas ar tam tikros su jrenginio vartojimu priimamos rizikos. Todél
natiiralu, kad vartotojas pradedantis naudoti nauja irengini turi likesCius sulaukti tam tikros
naudos 1§ to jrenginio naudojimo. Suvokiama nauda gali buti apibréziama kaip veiksnys

iSreiskiantis kaip vartotojas supranta, kad naudojama technologija padés zmogui biiti
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produktyvesniam ar suteiks kity privalumy (Brown, 2016). Technologijos teikiami privalumai
gali buti suprantami kaip padedantys sutaupyti laika atliekant kasdienes uzduotis, suteikiantys
vartotojams tam tikry teigiamuy emociju ar mazinantys fizini vartotojy krivi. Schwoerer ir kt.
(2005) teigimu, suvokiama nauda gali turéti jtakos Zmogaus apsisprendimui pirkti iSmanyji
irengini. Praeityje atlikti tyrimai (Luftie ir Marcelino, 2020; Rahi ir kiti.,, 2019; Doan, 2020)
rodo, kad suvokiama nauda tiesiogiai koreliuoja su vartotojo apsisprendimu naudoti technologija.
Didele dalis atlikty tyrimy parodé, kad suvokiama nauda yra svariausias veiksnys lemianti
vartotojy apsisprendima naudoti nauja technologija.

Suvokiama nauda taip pat buvo tiriamas veiksnys tyrimuose siekiant nustatyti veiksnius
lemiancius vartotojy apsisprendima pirkti BVVA. Balakrishan (2022), atliktas tyrimas parode,
kad suvokiama nauda reikSmingai teigiamai koreliuoja su vartotojo pozituriu { BVVA. Geresnis
vartotojo nusiteikimas | nauja technologija lemia stipresni apsisprendima pirkti jrenging
(Venkatesh, 2012), todé¢l suvokiama nauda gali tiesiogiai arba netiesiogiai itakoti vartotojo
apsisprendima pirkti BVVA. Sugumar ir Chandra (2021) atliktas tyrimas parod¢, kad pateikiami
naudingi pasiiilymai pritaikyti konkreciai irenginio vartotojui yra vertinami kaip suvokiama
nauda vartotojui bei teigiamai jtakoja vartotojo apsisprendima ir toliau naudotis virtualaus
asistento paslaugomis. Tai parodo, kad wvartotojo suvokiama nauda gali itakoti ne tik
apsisprendima pirkti BVVA, bet ir gaunant vis daugiau naudos i$ jo vartojimo pradéti dazniau
naudotis juo. Tai reiSkia, kad augant vartotojo gautai naudai tuo paciu didéja ir vartotojo
pasitikéjimas technologija bei noras ji pakartotinai naudoti, arba gavus naudos praeityje auga ir
noras isigyti toki jrengini paciam.

Taigi, virtualiy asistenty funkcijos bei teikiami privalumai tokie kaip internetinio
apsipirkimo palengvinimas, saveikaujanciy irenginiy valdymas balsu ar informacijos paieskos
supaprastinamas yra vertinama kaip vartotojo suvokiama nauda. Bei gali teigiamai jtakoti

vartotojo apsisprendima pirkti bei naudoti BVVA.
1.4.5 Suvokiamas naudojimo paprastumas

Kalbant apie naujasias modernias technologijas daznai vienas pagrindiniy aptariamy
veiksniy gali pasirodyti tos technologijos naudojimo paprastumas. Naudojimo paprastumas gali
buti skirtingai interpretuojamas tarp skirtingy respondenty kadangi Sis veiksnys gali buti

moderuojamas keliu skirtingy veiksniy (Venkatesh, 2005). DaZznai suvokiamas paprastumas
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naudoti yra moderuojamas tokiy veiksniy kaip: ankstesné patirtis, amzius, lytis ar
savanoriSkumas. Be to, moderniy technologiju kontekste suvokiamas paprastumas naudoti gali
buti moderuojamas ir vartotojo kompiuterinio rastingumo. Suvokiamas naudojimo paprastumas
buvo patvirtintas kaip reikSmingas veiksnys darantis jtaka ketinimui naudoti/pirkti tokias
technologijas kaip dirbtinis intelektas (Venkatesh, 2021), internetiné¢ bankininkysté (Rahi ir kt.,
2019) bei socialinés medijos (Mandal ir McQueen, 2012). Suvokiamas paprastumas naudoti gali
turéti teigiamos arba neigiamos jtakos apsisprendimui naudoti technologija, jeigu Zmogui
technologijos pritaikymas ir vartojimas gali pasirodyti sudétingas tuomet tai turés neigiamos
itakos jo apsisprendimui pirkti ta jrengini.

Suvokiamas paprastumas naudoti gali biti suprantamas ir aiSkinamas tuo kaip lengva yra
atlikti tam tikra uzduoti naudojant technologija arba jos nenaudojant. Pavyzdziui uzsisakyti
maisto | namus galima naudoti mobilyj; telefona ir maisto pristatymo programéle suvedant
uzsakyma ranka arba uzsisakyti maisto { namus biity galima naudojant virtualy asistenta ir balso
komandas, kas nereikalauty daug vartotojo démesio ir galéty biiti suvokiama kaip paprastesné
alternatyva. Almabhri ir kt. (2020) atliktas tyrimas parodé, kad universiteto studenty noras naudoti
virtualius asistentus mokymosi tikslams yra reikSmingai jtakojamas juy suvokiamo paprastumo
naudoti. Gauti rezultatai parod¢, kad studentai mieliau rinktysi naudoti virtualy asistenta, kadangi
Sis garsiakalbis padéty studentams paprasciau pakartotinai iSklausyti savo namuose, bei taip
paprasciau isiminti mokomaja medziaga. Tuo tarpu kitas atliktas tyrimas skirtas tirti vartotoju
apsisprendima pirkti autonominius automobilius (Tian ir Wang, 2020) parod¢, kad suvokiamas
paprastumas leidzia vartotojams naudoti daugiau technologijos teikiamy funkcijy jeinanciy i visa
komplekta. Tai parodo, kad suvokiamas paprastumas gali toliau daryti jtaka suvokiamai naudai
bei didinti vartotojo isitraukima ir taip tik toliau sustiprinti vartotojo prisiriS$ima ir nora naudoti
jrengini. Zinoma, gausus jrenginio funkcionalumas gali ir neigiamai paveikti vartotojo
suvokiama paprastuma naudoti, kadangi vartotojas gali manyti, kad pilnas visy jrenginio
teikiamy funkcijy isisavinimas ir iSmokimas gali pareikalauti daug laiko ar pastangy. Todél
suvokiamas naudojimo paprastumas gali teigiamai arba neigiamai itakoti vartotojo

apsisprendima pirkti ir naudoti technologija.
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1.4.6 Lengvinancios aplinkybés

Pagrindiné virtualaus asistento funkcija yra padéti vartotojui paprasciau atlikti kasdienes
uzduotis valdant kitus aplinkinius namy irenginius. Virtualaus asistento funkcionalumas
tiesiogiai priklauso nuo kity kartu saveikaujanciy irenginiy galimybiy. Kuo geriau yra suderinta
1Smaniyjy jrenginiy bei juos valdanc¢ios namy sistemos darbas tuo daugiau privalumy gali jgauti
ir Sios sistemos vartotojas. Todé¢l akivaizdu, kad kuo funkcionalesnis bei kuo daugiau galimybiy
galintis pasitlyti yra virtualus balsu valdomas asistentas tuo labiau §i sistema atrodys
patrauklesné pirkéjui bei tiesiogiai jtakos ketinima ja pirkti. Dél Sios priezasties yra tikslinga
istirti kokie konkrettis virtualaus asistento saveikos su kitais jrenginiais veiksniai labiausiai

prisideda prie ketinimo pirkti.

Siekiant efektyviau iSnaudoti namy valdymo asistento privalumus svarbu yra atkreipti {
paciy namy technologinj lygi. Namy technologinis lygis gali susidéti tiek i§ esanciy iSmaniyjy
irenginiy tokiy kaip vaizdo ekranai, garso sistemos ar buities jrenginiai, bet nemaziau svarbu yra
ir namy valdymo technologijos, tokios kaip elektroninés langy ir dury atidarymo/atrakinimo
sistemos, Sviesos instaliacijos ar kiti prietaisai suderinami su balsu valdoma namy valdymo
sistema. Vis augantis iSmaniyjy namy poreikis taip pat kelia ir vartotoju poreiki pirkti
iSmanigsias balsu valdomas namy valdymo sistemas. Atlikti moksliniai tyrimai parodo, kad
1Smaniyju namy technologijy poreikis tiesiogiai koreliuoja su dirbtinio intelekto pirkimo poreikiu

(Guo, Shen, Zhang ir Wu, 2019).
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6 paveikslas

Ismaniyjy namy sistemy bei dirbtinio intelekto koreliacija

Smarthome

Artificial intelligence

Saltinis. Review on the Application of Artificial Intelligence, 2017

Kaip matoma diagramoje augant iSmaniyjy namy poreikiui kartu kyla ir dirbtinio
intelekto sistemy poreikis. Tai yra suprantama tod¢l, kad vis augant namy jrenginiy galimybéms
iSkyla ir poreikis turéti bendra balsu valdoma sistema su kuria vartotojas galéty visus Siuos
irenginius kontroliuoti paprastai naudojant savo balsa. Tod¢l iSmaniyjy namy technologinis lygis
bei jrenginiy gausa gali daryti jtaka vartotojo ketinimui pirkti balsu valdoma namy valdymo
asistenta.

Viena pagrindiniy virtualaus asistento funkcijy yra galimybé¢ vartotojui patogiai apsipirkti
internete. Siuo metu apie populiariausia virtualaus asistento sistema yra Amazon ,,Alexa‘
uzimanti 27 proc. visos balsu valdomy asistenty rinkos (statista.com, 2021), yra puikiai pritaikyta
su tos pacios Amazon kompanijos internetinio apsipirkingjimo sistema. Tod¢l vartotojai, kurie ir
taip mégsta apsipirkinéti naudodami §ia platforma tai gali daryti dar patogiau daryti naudodami
virtualy asistenta. Virtualus asistentas gali palengvinti vartotojui apsipirkima ar pagerinti
apsipirkimo patirt] siysdamas vartotojui balso praneSimus apie esancias nuolaidas, pirkiniy
krepSelio buisena ar uZzsakyty prekiy pristatymo biisena (Whang, 2018). Apsipirkimas naudojant
virtualy asistenta gali buti kur kas paprastesnis negu tradicinis apsipirkimas internete naudojant
kompiutery. Taip yra todél, kad apsipirkimas naudojant virtualy asistenta vyksta pokalbio forma,
todél apsipirkimas gali vykti sklandziau bei nereikalauja didesnio pirkéjo isitraukimo. Toks
supaprastintas apsipirkimas internete gali atrodyti patogesnis vartotojui bei padedantis sutaupyti

laiko. Duartea, Costa ir Ferreira (2018) teigimu, vartotojy apsipirkimo patirtis bei apsisprendimas
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pirkti preke gali smarkiai priklausyti nuo pacio apsipirkimo patogumo bei grei¢io. D¢l Sios
priezasties apsipirkimo metu pritaikant virtualy asistenta nauda gali biiti abipusé tiek pardaveéjui
tiek ir pirkéjui. IS pirkéjo perspektyvos patogumas ir greitis padeda lengviau atlikti kasdienius
apsipirkimus sutaupant laiko ir energijos. Tuo tarpu pardaveéjas gali lengviau pritraukti pirkéjus,
kas yra ypatingai svarbu tokiai kompanijai kaip Amazon uzsiimanciai tiek prekiy pardavimu bet
kartu ir virtualiy asistenty paslaugomis. Bet kokiu atveju virtualus asistentas gali palengvinti
apsipirkima jo vartotojui todél galima teigti, kad kuo dazniau zmogus apsipirkingja internete tuo
labiau kyla ir polinkis pirkti balsu valdoma asistenta.

Vieni Zmonés yra labiau linke investuoti 1 naujas inovatyvias technologijas, bei vos tik
atsirandant tokiai technologijai skuba ja isigyti. Tokie zmonés daznai turi sukaupg nemaza kieki
ivairiy ju kasdienius darbus palengvinanciy irenginiy visuma. Todél siekiant efektyviai valdyti
visus tuos {renginius yra paranku naudoti dirbtinj intelekta ar balsu valdoma asistenta. Sukuriant
bendra irenginiy valdymo sistema yra patogu valdyti ne tik esamus irenginius, bet taip pat gali
biiti ir paprasiau integruoti naujus isigytus irenginius i bendra technologing namy visuma.
Neretai toks polinkis i naujasias technologijas gali priklausyti nuo Zmoniy smalsumo ar
technologinio i$silavinimo, tadiau tai gali priklausyti ir nuo finansiniy galimybiy. Zmoniy noras
pirkti naujas technologijas gali priklausyti ir nuo jy populiarumo bei reklamos tiek tradicinés,
tiek ir reklamos socialiniuose tinkluose (Guan ir kt., 2021). Kad ir nuo ko priklausyty Zmoniy
polinkis nuolat pirkti naujasias technologijas, tai kartu veikia ir ketinima isigyti virtualy namy
valdymo asistenta. Poveikis gali veikti dvejopai: 1) Zmonés linke dométis naujosiomis
technologijomis gali susidométi virtualaus asistento pirkimu dél vis besipleciancio Sios
technologijos atliekamy funkcijy spektru bei vis auganciu technologiniu potencialu ir 2) Si
virtualaus asistento technologija padeda patogiai naudoti visas kitas namy sistemas jas
apjungiant | viena visuma bei valdant jas visas naudojant Seimininko balsa. Dél Siy priezasCiy
Zzmogaus polinkis | nauju technologijy isigijima tiesiogiai itakoja ketinima pirkti virtualy namy

valdymo asistenta.
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2. SOCIALINIU VEIKSNIU, PRIVATUMO GRESMIU BEI JRENGINIU
SUDERINAMUMO JTAKOS KETINIMUI PIRKTI BALSU VALDOMUS
VIRTUALIUS ASISTENTUS TYRIMO METODIKA

2.1 Veiksniy daranciy jtaka ketinimui pirkti BVVA tyrimo metodika

Sioje darbo dalyje, remiantis atlikta literatiiros analize, pateikiama tyrimo metodologiné
dalis, kurioje nurodyta tyrimo tikslas bei suformuluota pagrindiné¢ darbo problema, pristatomas
sudarytas tyrimo modelis, {vardijamos pagrindinés tyrimo hipotezés ir apraSoma tyrimo
metodika. Taip pat apskaiCiuojamas tyrimo respondenty imties dydis remiantis gerosios
praktikos metodu jvertinant anksc¢iau atlikty panaSiy tyrimy respondenty imtj bei apskai¢iuojant
imt] naudojantis formulémis. Sudaroma metodologija tyrimo anketos skaléms ir konstruktams.

Pirmoje Sio darbo dalyje taikytas teorinis analizés metodas. Buvo iSanalizuota ir
apibendrinta su baigiamajame magistro darbe nagrinéjama tema susijusi moksliné literatiira,
mokslinés publikacijos ir moksliniai tyrimai. ISnagrinéta tyrimo modeliai kuriais yra nustatoma
veiksniy daranciy itaka ketinimui pirkti svarba bei aptarta Siy modeliy galimybés bei juy taikymas
ankstesniuose tyrimuose. Toliau yra nusakomas tyrimo tikslas.

Tyrimo tikslas — empiriSkai jvertinti kaip skirtingi socialiniai veiksniai, privatumo
gréesmés ir {renginiy suderinamumas daro itaka ketinimui pirkti balsu valdomus virtualius

asistentus.

Atlikus TAM, TPB ir UTAUT modeliy vertinima bei remiantis anksciau atliktais
panasiais tyrimais Siam tyrimui buvo pasirinkta naudoti adaptuota papildyta UTAUT modeli.
Adaptuotas UTAUT modelis jau buvo s¢kmingai naudotas atlieckant BVVA tyrimus (Almahri,
Merhi, Bell, 2020; Choi ir Drumwright 2021; Rahi, Mansour, Alghizzawu, Alnaser, 2019)
skirtingose Salyse, todél papildytas tyrimo modelis buvo pasirinktas ir §iam tyrimui. Remiantis
literatiiros analize ir geraja praktika tyrimo modelis buvo papildytas toliau minimais veiksniais:
suvokiamos privatumo grésmeés nurodancios respondento suvokima apie potencialias rizikas
atsirandanc¢ias naudojant BVVA; suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA kuri gauna
vartotojas; technologinio vartotojo iSprusimo lygis kuris gali moderuoti kitus veiksnius

itakojancius sprendima pirkti BVVA.
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2.2 Tyrimo modelis ir hipotezés

Tyrimo modelis sudaromas remiantis UTAUT modeliu adaptuojant bei pritaikant ji Sio
tyrimo objektui. Modelyje atspindimos pagrindinés UTAUT modelio veiksniy grupés suvokiama
nauda, suvokiamas naudojimo paprastumas, socialiné itaka, lengvinancios aplinkybés, amzius ir
lytis. UTAUT modelio veiksnys patirtis yra adaptuojama i technologinis iSprusimas siekiant
geriau atspindéti tyrimo kryti. Taip pat modelis yra papildomais veiksniais suvokiamos
privatumo grésmés ir suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA. Toliau yra sutikslinamos

veiksniy saqvokos:

Lengvinancios aplinkybés. Nusako respondento turimas Zinias bei kitus jrenginius pritaikomus

prie Amazon ,,Alexa‘‘ BVVA kurie galéty biiti sujungti { viena sistema.

Suvokiamas naudojimo paprastumas. Nusako kaip respondentas vertina ar jam biity paprasta

naudotis Amazon ,,Alexa‘‘ teikiamomis funkcijomis.

Suvokiama nauda. Tai kaip respondentas suvokia kokia nauda jam galéty biiti naudojant

Amazon ,,Alexa‘‘ ir kaip Sis BVVA palengvinty kasdienes uzduotis.

Socialiné jtaka. Nusako kaip respondentui svarbis, jo elgesi itakojantys ir jo nuomong
formuojantys asmenys jtakoja jo sprendimus tokius kaip ketinimas pirkti. Si Zmoniy grupé¢ apima

artimuosius, autoritetus bei visuomenés Zzmoniy nuomong apie tam tikra elgesi.

Suvokiamos privatumo grésmés. Sis veiksnys apima tai kaip Zmogus suvokia, kad jam
naudojantis tam tikru jrenginiu sujungtu su internetu jo privati bei finansiné informacija galimai
gali biiti naudojama netinkamai. Tai apima ir tai kaip zmogus supranta iSkylancias grésmes, kad
jo privati informacija galimai bus pasiekiama zmonéms kuriems pats vartotojas nesuteikia

prieigos.

Suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA. Sis veiksnys nurodo kaip Zmogus suvokia kokj
pasitenkinima zmogaus gauna naudodamas Amazon ,,Alexa‘‘. Tai apima dziaugsma, jaudulj ir

malonuma, kurj vartotojas numano pajausiantis naudodamasis Amazon ,,Alexa‘‘.
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7 Paveikslas

Veiksniy daranciy jtakq ketinimui pirkti BVVA tyrimo modelis
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Sudaryta autoriaus, remiantis UTAUT modelis (Venkatesh ir kt., 2003)

H7

Tyrimas atlieckamas naudojat adaptuota UTAUT modeli, tod¢l remiantis modelio
autoriaus Venkatesh (2003) pasiiilymu yra iSkeliamos hipotezés, kad lengvinancios aplinkybés,
suvokiamas naudojimo paprastumas, suvokiama nauda ir socialiné itaka darys itaka
apsisprendimui pirkti BVVA. Hipotezés sudaromos atsizvelgiant i jau anksciau atlikty tyrimy
rezultatus (Abdi ir kt., 2019; Ashfaq ir kt., 2020; Sharif ir Tenbergen, 2020; Devanesan 2021)
kurie parod¢, kad Sie veiksniai reikSmingai jtakoja ketinima pirkti. Lengvinancios aplinkybés
apimancios kity namuose jau naudojamy irenginiy pritaikomuma gali reikSmintai praplésti
BVVA pritaikymo galimybes ir taip sustiprinti vartotojo ketinima pirkti BVVA siekiant
supaprastinti jau turimy jrenginiy naudojima. Tuo tarpu suvokiamas naudojimo paprastumas gali
sustiprinti ketinima pirkti naujiems ar maziau patyrusiems vartotojams (Aguirre-Urreta ir
Marakas, 2010) bei praplésti irenginio pritaikomuma lengviau suderinant ji su kitais jrenginiais,

taip geriau iSnaudojant visas teikiamas galimybes (Almahri, Merhi ir Bell, 2020; Devanesan,
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2021). Suvokiama nauda taip pat reikSminga Zmogaus apsisprendimui pirkti BVVA. Kadangi
zmogus pirkdamas nauja technologija, kurios pritaikymas reikalaus tam tikry investicijy, tikisi i$
to gauti naudos, taigi kuo gaunama suvokiama nauda yra didesné tuo ketinimas pirkti nauja
irenginj bus didesnis. Taigi, remiantis modelio autoriaus rekomendacijomis, ankstesniais atliktai

BVVA tyrimais ir geraja praktika yra sudaromos $ios hipotezés.
H1: Esant stiprioms lengvinanc¢ioms aplinkybéms ketinimas pirkti BVV A bus stipresnis.

H2: Kuo aukStesnis suvokiamas naudojimo paprastumas tuo stipresnis ketinimas pirkti

BVVA.
H3: Kuo didesné¢ suvokiama nauda naudoti tuo stipresnis ketinimas pirkti BVVA.

Socialiné jtaka sukeliama Seimos, draugy, autoritety ar visuomenés poziirio gali jtakoti
individo poziiiri { technologija ir taip paveikti jo apsisprendima pirkti ar naudoti ta technologija.
Atlikti tyrimai rodo, kad socialing itaka skirtingai gali veikti nuomonés formuotojai (Nunes,
Fereira, Freitas ir Ramos, 2017) Seimos ir draugy nuomonés (Chang, Regier ir Stengel, 2020) ir
autoritety nuomonés (Makgosa, 2010; Ki ir Kim, 2019). Bendrai galima teigti, kad Sie asmenys
formuoja individo pozidri ir gali jtakoti sprendima pirkti. Siame tyrime Zmonés darantys
socialing jtaka yra suprantami kaip zmonés kuriy nuomoné respondentui yra svarbi. Tokiu biidu

sudaroma socialinés itakos ketinimui pirkti hipoteze.
H4: Socialiné jtaka reikSmingai teigiamai arba neigiamai jtakos ketinima pirkti BVVA.

Privacios informacijos saugumas tampa vis didesniu prioritetu Zmonéms naudojantiems,
todél galima teigti, kad suvokiamos privacios informacijos nutekinimo grésmeés tampa vis
svarbesniu veiksniu itakojanciu apsisprendima pirkti ir naudoti naujas iSmaniasias technologijas.
Kadangi BVVA efektyvumas i§ dalies priklauso nuo galimybés rinkti vartotojo informacija ir
teikti personalizuotus pasiiilymus todél vartotojo suvokimas kad jo privati informacija yra saugi
gali tapti vienu svarbiausiy veiksniy lemian¢iy ketinimg pirkti. Lau, Zimmerman ir Schaub
(2018) teigimu, privacios informacijos saugumo uztikrinimas turéty biiti vienas pagrindiniy
prioritetiniy veiksniy paslaugos teikéjams, tam, kad Si technologija buty toliau sé¢kmingai
taikoma vartotojams. Taigi, dél vis augancios privacios informacijos saugumo svarbos yra

keliama 8i hipoteze.
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HS: Aukstos suvokiamos privatumo grésmeés neigiamai jtakos ketinima pirkti BVVA.

BVVA technologinés savybés gali biiti personalizuojamos siekiant jtakoti vartotojo
susizaveéjima ir taip paveikti apsisprendima pirkti. BVVA zavumas gali biti vertinamas keliais
skirtingais aspektais tokiais kaip estetiné iSvaizda (Poushneh, 2021), subkultirinis potraukis ir
originalumas (Ashfaq ir kt, 2020) ar virtualaus asistento balso tembras bei socialiniai igtdziai
(McLean ir kt, 2021). Virtualaus asistento socialinés savybés tokios kaip originalumas,
nuoSirdumas (sincerity) bei funkcinis sumanumas padidina vartotojo isitraukima i pokalbi su
virtualiu asistentu ir taip sukelia didesni suvokiamos elgesio kontrolés jausma (Poushneh, 2021).
Galiausiai, suvokiamas BVVA pokalbio stimuliavimo savybés, tokios kaip ZmoniSkos
charakterio savybés, gali sustiprinti pasitikéjima tarp vartotojo ir balsu valdomo jrenginio ir taip

itakoti vartotojo ketinima atskleisti privacius duomenis (Maroufkhani ir kt, 2022).

H6: Kuo aukStesnis suvokiamas hedonizmas naudoti BVVA tuo stipresnis ketinimas

pirkti BVVA.

Naujos technologijos priémimas gali buti jtakojamas zmogaus amziaus, kadangi
informacinés technologijos iSpopuliaréjo dar gana neseniai ir visdar tebéra Zzmoniy kartos kurios
netur¢jo galimybés naudotis iSmaniosiomis technologijomis nuo mazumés. Tam pritaria ir
Folstad ir kt (2019), teigdamas, kad jaunoji karta uZaugusi su iSmaniosiomis technologijomis gali
skirtingai suvokti naujos technologijos naudojimo paprastuma, gaunama nauda ir potencialias
privatumo grésmes. Alduaij (2019) taip pat pritaria ankstesniam teiginiui, bei priduria, kad
jaunesnius respondentus taip pat veikia socialinés tendencijos ir socialiné jtaka i§ jiems svarbiy
Zzmoniy kas daro itaka juy apsisprendimui naudoti naujas technologijas. Todél iSkeliamos

hipotezés, kad respondento amzius moderuos veiksnius itakojancius ketinima pirkti BVVA.
H7: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamo paprastumo naudoti daroma
itaka ketinimui pirkti BVVA.
HS8: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos naudos daroma jtaka
ketinimui pirkti BVVA.

H9: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) socialinés jtakos daroma itaka ketinimui
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pirkti BVVA.

H10: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamy privatumo grésmiy daroma
itaka ketinimui pirkti BVVA.

H11: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos hedonizmo daroma jtaka
ketinimui pirkti BVVA.

Lytis gali reikSmingai itakoti zmoniy suvokima kaip veiksniai itakos ju apsisprendima
pirkti ir naudoti technologijas. Zhang, Nyheim ir Mattila (2015) atlikti trimai rodo, kad vyrai,
esant normalioms aplinkybéms, turi aukStesni suvokima apie technologijos naudojimo
paprastuma ir suvokiama malonuma naudotis ta technologija. Taip pat, pastebéta, kad vyrai ir
moterys gali biiti skirtingai vertinti ir teikti svarbesni prioriteta vieniems veiksniam nei kitiems,
Stai Aguirre-Urreta ir Marakas (2010) tyrimas parod¢, kad moterys didesni démesi skiria
technologijos naudojimo paprastumui, o tuo tarpu vyrai labiau vertina suvokiama gaunama
nauda. Lyc¢iu skirtumus vertinant skirtingy veiksniy itaka ketinimui pirkti ar priimti nauja
technologija pritaria ir kiti tyréjai (Aruleba, Jere, Matarirano, 2022; Orser ir Riding, 2018;
Riquelme ir Rios, 2010; Mazman, Usluel ir Cevik, 2009). Remiantis Siy tyrimy rezultais yra
sudaroma hipotezés, kad lytis bus moderuojantis veiksns vertinant veiksnius darancius itaka

apsisprendimui pirkti BVVA.

H12: RySys tarp suvokiama paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti BVVA bus stipresnis
tarp vyry negu tarp motery.

H13: RySys tarp suvokiamos naudos ir ketinimo pirkti BVAA bus stipresnis tarp vyry
negu tarp motery.

H14: Socialiné jtaka labiau jtakos motery ketinima pirkti BVV A nei vyry.

H15: Rysys tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo pirkti BVVA bus stipresnis

motery atveju nei vyry.

H16: RySys tarp suvokiamo hedonizmo naudojant BVAA ir ketinimo pirkti BVVA bus
stipresnis tarp vyry negu motery.
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Technologinis iSprusimas gali biti apibréZziamas kaip Zinios ir supratimas apie
moderniasias technologijas, ypa¢ kompiuterius (Oxford dictionary). Toliau iSpleciant Sig savoka
galima teigti, kad technologinis rastingumas priklauso ir nuo gebéjimo iSnaudoti / pritaikyti
kompiuterius kasdienéms reikméms bei kasdienio praleidziamo laiko naudojant modernias
tecnologijas. McLean ir Osei-Frimpong (2019) taip pat teigia, kad technologinis rastingumas
korealiuoja su suvokiamomis privatumo grésmémis kurios taip pat jtakoja vartotoju pasiryzima
atskleisti savo asmeninius duomenis. Remiantis tuo, kad technologinis rastingumas teigiamai
korealiuoja su pasitikéjimu atskleisti privacius duomenis (Nurmaliki ir Mirza, 2021) bei su
suvokiama potencialia namy saugumo bei asmens privatumo pazeidimo grésme (Sharif ir
Tenbergen, 2020; Shirisha ir kt., 2021; Lei ir kt., 2017) galima teigti, kad visi Sie veiksniai

neigiamai {takos norg atskleisti privacius duomenis.

H17: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) lengvinanciuy aplinkybiy itaka
ketinimui prikti BVVA.

H18: Technologinis i$prusimas salygoja (moderuoja) suvokiamo naudojimo paprastumo

itaka ketinimui prikti BVVA.

H19: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamos naudos jtaka ketinimui

prikti BVVA.

H20: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamuy privatumo grésmiy

itaka ketinimui prikti BVVA.

H21: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamo hedonizmas naudojant

BVVA itaka ketinimui prikti BVVA.

Apibendrinant tyrimo modeli paZzymima, kad nustatyti iSkelty veiksniy daroma itaka
ketinimui pirkti BVVA iskeliama 21 hipotezeé. Viso tyrima sudaro 6 nepriklausomi veiksniai
(suvokiama nauda, suvokiamas naudojimo paprastumas, socialiné¢ itaka, lengvinancios
aplinkybés, suvokiamos privatumo grésmeés ir suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA), 3
moderuojantys veiksniai (amzius, lytis ir technologinis iSprusimas) bei 1 priklausomas veiksnys

(ketinimas prikti BVVA).
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2.3 Duomeny rinkimo metodas ir tyrimo instrumentas

Remiantis atliktos mokslinés literatiiros analize bei atliktais tyrimais siekiant nustatyti
ketinima pirkti tam tikras prekes, Siam tyrimui nusprgsta taikyti kiekybinés apklausos metoda.
Apklausos daznai geriau uz kitus tyrimy biidus leidZia surinkti informacija ir rasti atsakymus {
daznai iSkylanc¢ius klausimus: ,.kodél* ir ,kaip*“ (Pranulis, Dik¢ius, 2012). Kiekybinis tyrimas
buvo pasirinktas todél, kad naudojant §i tyrima yra galima salyginai greitai ir be dideliy
investicijy surinkti didelj kieki informacijos reikalinga tolimesniems skai¢iavimams. Kiekybinj
tyrima galima apibiidinti kaip struktirizuota tyrima, atlickama taikant matematinés statistinés
analizés budus, tyrimo duomenims sutvarkyti (Kardelis, 2007). Apklausos respondenty imties
dydziui nustatyti buvo pritaikytas gerosios praktikos ir rinkodaros tyrimy praktikos metodas
aprasomas tolesniame skyriuje. Apklausai atlikti yra sudaroma anketa/klausimynas lietuviy
kalba. Anketa pateikiama internete sudarant patogias salygas respondentams, bet kuriuo metu ir
i8laikant jy anonimiSkuma, uzpildyti klausimyna. Taip pat, pritaikant patogumo principa, anketos
su klausimynais yra iSsiunciamos elektroniniu pastu tyréjo pasirinktiems respondentams, taip
siekiant dar greiCiau surinkti kokybiSkus duomenis reikalingus tyrimui. Siekiant uZtikrinti
respondenty nuoSirduma ir sazininguma, respondentai anketas pildo anonimiskai, nurodant tik
biitiniausius duomenis reikalingus tyrimui. Anketos pradZioje iraSomas trumpas tyréjo
prisistatymas bei kreipimasis | respondentus, paaiSkinamas tyrimo tikslas bei surinkty duomeny
panaudojimas. Taip pat yra akcentuojama respondento atsakymuy svarba bei padéka uz sugaista
laika. Kadangi savoka balsu valdomas virtualus asistentas skirtingiems respondentams gali biiti
suvokiama ar interpretuojama skirtingai todé¢l yra jraSoma pastaba su BVVA apibrézimu
naudojamu Siame tyrime. Tokiu biidu yra sumazinama sugadintos anketos galimybé dél
respondento neteisingo interpretavimo. Toliau yra pateikiama anketa sudaryta i§ 8 konstrukty
sudaryty 1§ 31 teiginio apibiidinanciy respondento suvokiama nauda naudojant BVVA,
suvokiama lengvuma naudotis, patiriama socialing itaka, lengvinancias aplinkybes, suvokiamas
privatumo grésmes, suvokiama hedonizma naudojant BVVA, technologini iSprusima ir dvieju
demografiniy klausimy apie respondento lyti ir amziy. Anketoje daugiausiai yra naudojama
septynbalé Likerto skalés taSku sistema, kurioje respondento nuomoné yra vertinama balais nuo
1 iki 7 reiskianCiy atitinkamai - 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visisSkai sutinku’’, o 4 — “’nei
nesutinku, nei sutinku’’. Tyrimo klausimynas buvo sudarytas naudojant atitinkamas skales

patvirtintas ankstesniais tyrimais bei atitinkamai sugrupuoti i teiginiy grupes (konstruktus):
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1. Suvokiama nauda matuojama pagal Balakrishnan ir kt. (2022) adaptuotas skales (o = 0.965)
pasirenkant Siuos 3 teiginius. 1) AS manau, kad virtualus asistentas garsiakalbis man bty
naudingas kasdienéje veikloje; 2) AS manau, kad virtualus asistentas garsiakalbis padéty man
atlikti kasdienius darbus grei¢iau; 3) AS manau, kad virtualus asistentas garsiakalbis padidinty

mano produktyvuma.

2. Suvokiamas naudojimo paprastumas matuojamas pagal Balakrishnan ir kt. (2022) adaptuotas
skales (o = 0.936) pasirenkant Siuos 4 teiginius. 1) [Smokti naudoti virtualy asistenta man biity
paprasta; 2) Veiksmai kuriuos turiu atlikti norint atlikti uzduotis naudojant virtualy asistenta buty
aiSkiis ir suprantami; 3) AS manau, kad virtualaus asistento teikiamos paslaugos yra lengvai

suprantamos; 4) Man biity lengva gerai jgusti naudoti virtualy asistenta.

3. Socialin¢ itaka matuojama pagal Balakrishnan ir kt. (2022) adaptuotas skales (o = 0.818)
pasirenkant $iuos 3 teiginius. 1) Zmonés kurie yra man svarbiis pritarty mano norui jsigyti
virtualy asistenta; 2) Zmonés kurie itakoja mano elgesi pritarty mano norui jsigyti virtualy

asistenta; 3) Zmonés kuriy nuomone a$ vertinu pritarty mano norui isigyti virtualy asistenta.

4. Lengvinancios aplinkybés matuojamos pagal Balakrishnan ir kt. (2022) adaptuotas skales (o =
0.807) pasirenkant Siuos 4 teiginius. 1) AS turiu visus resursus (belaidzio interneto rysi)
reikalingus naudoti virtualy asistenta; 2) AS turiu pakankamai Ziniy kad galéciau naudoti virtualy
asistenta; 3) Virtualaus asistento programa yra suderinama su kitais jrenginiais kuriuos naudoju;

4) Techniné pagalba (iSmanantis asmuo ar grup¢) yra prieinama pagelbéti.

5. Suvokiamos privatumo grésmés matuojamos pagal Sobti (2018) adaptuotas skales (o = 0.703).
Skalé buvo sukurta autoriy Featherman ir Pavlou (2003), o véliau patobulinta Zhang (2012).
Suvokiamos privatumo grésmés matavimo skalg sudaro Sie 5 teiginiai. 1) AS bijoCiau siysti savo
konfidencialia informacija (asmening ar banking informacija) naudojantis virtualiu asistentu; 2)
Manau, kad, apgavysCiu daznumas naudojant virtualius asistentus yra zemas; 3) Manau, kad
paslaugos tiekéjas apsaugos mano transakcijas ir privacia informacija; 4) Manau, kad
apsipirkimas naudojant balsu valdoma virtualy asistenta néra pavojingesnis nei tradicinis
apsipirkimas (kompiuteriu, telefonu, grynaisiais); 5) AS dvejocCiau apsipirkinéti naudojant

virtualy asistenta dél baimés padaryti klaidy kuriy véliau negalésiu istaisyti.
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6. Suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA matuojamas pagal Tak ir Panwar (2017)
adaptuotas skales (a = 0.791) pasirenkant Siuos 3 teiginius. 1) Naudoti virtualy asistenta yra

malonu; 2) Naudoti virtualy asistenta yra idomu; 3) Naudoti virtualy asistenta yra zavu.

7. Technologinis i§prusimas matuojamas pagal Macdonald ir Uncles (2010) adaptuotas skales (o
= 0.75) 1§ 6 teiginiy. 1) Kiti Zmonés ateina pas mane paklausti patarimy susijusiy su
technologijomis; 2) Apskritai, esu vienas pirmyju savo draugy rate pradedantis naudoti naujai
pasirodziusias technologijas; 3) Dazniausiai gebu perprasti ir pradéti naudoti naujas
technologijas be aplinkiniy pamokymuy / pagalbos; 4) Atrodo kad mano draugai mokosi apie
naujasias technologijas daugiau negu a$ (R); 5) Man patinka lankytis imoniy internetiniuose
puslapiuose, nes juose nesu suvarzomas darbo valandy; 6) AS daznai naudoju programing jranga
(tokia kaip i8Sokanciy reklamy blokavimas ar el. pasto riiSiavimas) tam, kad kontroliuo¢iau kokia

informacija i$ imoniy gaunu.

8. Ketinimas pirkti matuojamas pagal Guo Y. ir kiti (2018) adaptuotas skales (o = 0.914). Skale
sudaryta Bhattacherjee (2001), o véliau patobulinta ir pritaikyta Venkatesh ir Goyal (2010).
Konstruktas sudarytas i§ 3 teiginiy. 1) AS ketinu pirkti Amazon Alexa balsu valdoma virtualy
asistenta ateityje; 2) AS numanau, kad pirksiu Amazon Alexa balsu valdoma virtualy asistenta

ateityje; 3) AS neplanuoju pirkti Amazon Alexa balsu valdoma virtualy asistenta ateityje (R).

2.4 Tyrimo imties dydis

Tikslineé tyrimo tiriamoji grupé yra Lietuvos gyventojai kurie naudojasi internetu. Tyrime
néra iSskiriami asmenys turintys savo nuosava biista kadangi BVVA gali buti pritaikomas tiek
visai namy sistemai, bet taip pat tiek ir atskiriems irenginiams pavienése gyvenimo erdvése
naudojamose skirtingy asmeny kurie nebiitinai yra biisto savininkai. Remiantis oficialios
statistikos portalu Lietuvoje Siuo metu (2023) gyvena ~2.8 mln. gyventojy i§ kuriy ~82%
naudojasi internetu (ops.stat.gov.lt). Tai reiskia, kad tyrimo visumos nariy skai¢ius apims +2.3
mlin. Tyrimui atlikti pasirinktas neatsitiktinis patogumo apklausos principas, ivertinant tai, kad
Sis principas yra daznai vartojamas mazos imties dydzio tyrimams atlikti, yra patogus, pigus ir

nesudétingas (Kardelis, 2017). Anketa respondentams bus pateikiama elektroniniu pastu.
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Anot Gaizauskaité ir Mikéne (2014) imties dydZiui nustatyti sociologiniuose tyrimuose

daznai yra naudojama statistin¢ Paniotto formulé:

h—_ pl=p) __ 05(1-05)
el’, pli-p) (005 05(1-0,5)=386 1)
z]T N 1.96) ~ 2296000

v

Cia:

n — reikiamas imties dydis

N — visumos nariy skaicius, N =2 296 000

z — standartinés paklaidos dydZio vienetas, kai patikimumo laipsnis 95 %, z = 1.96,
p — visumos proporcija, p = 0,5

e — atrankos klaida, e = 0,05

ApskaiCiavus duomenis pagal formule nustatyta, kad norint gauti rezultatus kuriy

patikimumo intervalas biity 5, reikia apklausti 386 respondentus.

Atrankos imties dydis dar gali biiti nustatomas remiantis geraja praktika. Atsizvelgiant {
praeityje atliktus panaSaus pobiidzio tyrimus ir sudaroma imties dydziy lentel¢ bei iSvedamas
imties dydziy vidurkis (7r. 1 lentel¢). Sis tyrimo imties nustatymo biidas taip pat yra pladiai

taikomas sociologiniuose tyrimuose.
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1 lentelé

Ankstesniy BVVA tyrimy imties dydziai

Eil. Nr. Autorius Saltinio metai Tyrimo metodas Imtis
1 Ueasangkomsatea ir Santiteerakul, 2016 Klausimynas 316
2 Lee ir kt., 2021 Klausimynas 365
3 Simamora ir Djamaludin, 2020 Klausimynas 225
4 Roessali ir kt., 2020 Klausimynas 150
5 Ali ir kt., 2019 Klausimynas 396
6 Budhathoki ir kt., 2022 Klausimynas 237
7 Koay ir kt., 2022 Klausimynas 290
8 Mashal ir kt., 2019 Klausimynas 388
9 Ling ir kt., 2021 Klausimynas 100
10 Tam ir kt., 2022 Klausimynas 272
Vidurkis 274

Sudaryta autoriaus remiantis literatiiros analize.

Atlikus praeities tyrimy analiz¢ buvo nustatyta, kad minimalus reikiamas imties dydis yra

274 respondentai 1§ viso.

Atlikti imties dydzio skaifiavimai ir gauti rezultatai bus laikomi kaip orientyrai
reikiamam respondenty kiekiui. Skai¢iavimas naudojant Paniotto formulg parodé¢, kad reikalinga
apklausti 386 respondentus, bet geroji praktika rodo, kad ankstesni tyrimai buvo atlickami su 274
respondenty vidurkiu. Pazymétina, kad tyrimai buvo atliekami skirtingose rinkose, pasirenkant
nevienoda visumos nariy skai¢iy, todél apklausiamy respondenty skaicius buvo skirtingas. Visgi,

Siame tyrime bus siekiama surinkti kuo daugiau uzpildyty apklausy tam, kad tyrimo paklaida
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biity kiek galima mazesné¢. Duomeny rinkimas bus vykdomas patogiosios apklausos principu.
Respondentai bus apklausiami naudojant socialinius tinklus ,,Facebook‘‘ ir ,Instagram‘‘,
siunciant apklausas elektroniniu pastu bei pateikiamos Zzmonéms pildyti gyvai. Apklausos anketa

bus sudaroma naudojant ,,Google Forms** platforma.
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3. SOCIALINIY VEIKSNIU, PRIVATUMO GRESMIU BEI ISMANIUJU
[RENGINIU PRITAIKOMUMO DAROMA JTAKA KETINIMUI PIRKTI
BALSU VALDOMUS VIRTUALIUS ASISTENTUS

3.1 Tyrimo imties struktira pagal demografinius rodiklius

Analizei atlikti buvo surinkti duomenys i§ 408 tyrime dalyvavusiy respondenty.
Duomenims surinkti buvo naudojama viena apklausa apie ketinima pirkti Amazon ,,Alexa’’
BVVA. Atliekant duomeny redagavima buvo rasta 3 anketos lyties demografinio rodiklio
skiltyje su atsakymu ,,kita/nenoriu atsakyti‘‘, nors respondentams buvo suteikta teisé pasirinkti §i
varianta, taciau dél maZzos respondenty pasirinkusiy §i atsakyma imties Sios anketos buvo

pasalintos i$ tolesnio tyrimo.

Atliekant atsakymy tikrinima nebuvo rasta sugadinty ankety. Respondenty dalyvavusiuy
apklausoje pasiskirstymas pagal lyti yra gana tolygus. Tyrime dalyvavo 52.5% vyry bei 46.7%

motery. Vaizdinis respondenty pasiskirstymas matomas apacioje (zr. 8 paveikslas).

8 Paveikslas

Tyrime dalyvavusiy respondenty pasiskirstymas pagal Iytj.

LYTIS Kita/nenoriu atsakyti
1%

Moteris
47% Vyras

52%

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Apzvelgiant respondenty pagal amziy matoma, kad tyrime dalyvavo jvairaus amziaus

zmones. Amziaus pasiskirstymo réziai yra nuo 20 iki 73 mety. Verta paminéti, kad respondenty
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amziaus grupiy pasiskirstyme matomas rySkus padid¢jimas 20-25 mety respondenty grupéje kuri
sudaro 22% visy apklaustyjy. Tuo tarpu 45-50, bei 60 ir vyresniy imtys yra gana mazos. Toliau

pateikiamas detalus respondenty pasiskirstymas pagal ju amziy (zr. 9 paveikslas).
9 Paveikslas

Tyrime dalyvavusiy respondenty pasiskirstymas pagal amziy.

Amziaus pasiskirstymas

[20,25] (25,30] (30,35] (35,40] (40,45] (45,50] (50,55] (55,60] (60,65] (65,70] (70, 75]

25

20

15

10

w

0

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Apzvelgus tyrime dalyvavusiy respondenty demografinius tyrimus galima, teigti kad
tyrime dalyvavo pakankamai respondenty kuriy reikia tokiam tyrimui atlikti remiantis Paniotto
formule kuri yra naudojama tokiy sociologiniy tyrimy im¢iai nustatyti (Gaizauskaité ir Mikéne ,
2014) bei remiantis geraja praktika (Ueasangkomsatea ir Santiteerakul, 2016; Lee ir kt., 2021;
Simamora ir Djamaludin, 2020; Budhathoki ir kt., 2022). Taip pat pastebéta, kad tyrimo
didziausia respondenty dali sudaro daugiau vyry nuo 20 iki 30 mety.

3.2 Skaliy patikimumas

Siekiant pamatuoti tyrimo konstrukty patikimuma yra apskai¢iuojamas kiekvieno
konstrukto Cronbach alpha koeficientas, kuris parodo kaip gerai yra suderinti konstrukto
teiginiai. Laikoma, kad konstrukto patikimumas yra priimtinas jeigu jo Cronbach alpha
koeficientas yra didesnei nei 0,6. Toliau yra pateikiami kiekvieno apklausoje naudoto konstrukto

patikimumo {verciai (Zr. 2 lentelé):
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2 Lentelé

Tyrimo konstrukty patikimumas.

Konstruktas Teiginiy skaic¢ius | Tyrimo Cronbach Ankstesniuose
alpha tyrimuose naudota
Cronbach alpha
Lengvinancios aplinkybés a =0,807
4 o =0,928 (Balakrishnan ir kt,
2022)
Suvokiamas naudojimo a =0,936
paprastumas 4 o =0,948 (Balakrishnan ir kt.,
2022)
Suvokiama nauda o =0,965
3 o =0,948 (Balakrishnan ir kt.,
2022)
Socialiné jtaka a=0,818
3 o =0,932 (Balakrishnan ir kt,
2022)
Suvokiamos privatumo a =0,703 (Sobti,
5 a=0,836
grésmes 2018)
Suvokiamas hedonizmas o =0,791 (Taki ir
' 3 a =0,864
naudojant BVVA Panwar, 2017)
Technologinis i§prusimas a =0,750 (Macdonald
6 a=0,857 )
ir Uncles (2010)
Ketinimas pirkti BVVA a =0,914 (Guo ir kt.,
3 a =0,804

2018)

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais ir literatiiros analize.
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Visy astuoniu konstrukty Cronbach alpha jverciai didesni nei 0,6, tai reiskia, kad visu
konstrukty patikimumas yra labai geras. Atlikus patikimumo vertinima nei vienas teiginys i$
konstrukty nebuvo pasalintas, kadangi paSalinus viena i§ teiginiy bendras skalés patikimumas

sumazéty. Lyginant su ankstesniy tyrimu skaliy patikimumu matomas panaSus patikimumo lygis.

3.3 Aprasomoji statistika

Norint tinkamai atlikti hipoteziy tikrinima yra svarbu iSanalizuoti pagrindines duomeny
charakteristikas. ApraSomojoje statistikoje yra nurodomas pagrindiniy tiriamy konstrukty
atsakymy vidurkis (Zr. 3 lentel¢). Taip pat patikrinamas visy konstrukty pasiskirstymo
normalumas, kuris buvo tikrinamas atlieckant Kolmogorov-Smirnov bei Shapiro-Wilk testus (Zr.

4 lentelé). Toliau yra pateikiami visi gauti rezultatai:
3 Lentelé

Konstrukty atsakymy vidurkiai.

Konstruktas Respondenty kiekis Atsakymy vidurkis
Suvokiama nauda 405 4,5029
Suvokiamas naudojimo

405 4,7235
paprastumas
Socialiné jtaka 405 3,9350
Lengvinancios aplinkybés 405 4,6352
Suvokiamos privatumo

405 3,6168
gresmes
Suvokiamas hedonizmas

_ 405 4,8807

naudojant BVVA

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.
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4 Lentelé

Konstrukty normalumo testai.

Konstruktas Kolmogorov- Shapiro-Wilk Skewness Kurtosis
Smirnov
Stat. |df |[Sig. |Stat.|df |[Sig. |Stat. [S.E. |Stat. |S.E.
Suvokiama nauda ,175 1405 |<,001 [,931 {405 |<,001 |-,487 |,121 |[-,930 |,242
Suvokiamas naudojimo -, 479 1405 |<,001 [-,959({405 |<,001 |-,479 |,121 |-,959 |,242
paprastumas
Socialiné jtaka ,141 {405 |<,001 |,953 [405 [<,001 |-,199 |,121 |-,969 |,242
Lengvinancios aplinkybés [,171 [405 |<,001 [,933 |405 |<,001 |-,463 |,121 |-,967 |,242
Suvokiamos privatumo 111 {405 [<,001 |,962 [405 [<,001 |,129 |,121 |-,919 |,242
gresmes
Suvokiamas hedonizmas |,143 |405 [<,001 [,943 |405 |<,001 |-,810 |,121 |,613 |,242
Ketinimas pirkti ,124 1405 [<,001 |,929 [405 [<,001 |-,269 |,121 |-,965 |,242

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Atlikta analizé parodé, kad visi tiriami konstruktai turi normaly duomeny pasiskirstyma ir

yra tinkami naudoti atlikti daugialypés tiesinés regresijos skai¢iavimus.

3.4 Hipoteziy tikrinimas

Toliau buvo atliktas atsakymu kodavimas reikalingas atlikti tyrimams bei perkoduoti
reversiniai klausimai siekiant teisingai interpretuoti respondenty nuomong. Siekiant patikrinti
i8kelty hipoteziy patikimumui yra atliekama koreliacijos, regresijos ir moderacijos tyrimai

naudojant SPPS programa. Toliau yra pateikiamas iSkelty hipoteziy vertinimas atsizvelgiant

gautus tyrimo rezultatus.
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Remiantis Venkatesh (2003) pasitlymu, bei atsizvelgiant i jau anksciau atliktu tyrimus
(Abdi ir kt., 2019; Ashfaq ir kt., 2020; Sharif ir Tenbergen, 2020; Devanesan 2021; Tosuntas ir
kt., 2015), kuriuose buvo irodyta, kad lengvinancios aplinkybés gali daryti itaka ketinimui pirkti
iSkelta hipotezé kad jau turimu ziniy ar kity naudojamy technologiju suderinimumas su BVVA
gali turéti itakos apsisprendimui pirkti BVVA. Tod¢l, norint patikrinti ar itaka tarp veiksniy

egzistuoja buvo analizuojama $i iSkelta hipoteze:
H1: Esant stiprioms lengvinan¢ioms aplinkybéms ketinimas pirkti BVVA bus stipresnis.

Siai hipotezei patikrinti buvo skaitiuojama daugialypé tiesiné regresija. Atlikus
skai¢iavimus nustatyta, kad egzistuoja statistiSkai reikSmingas (p<0,001; R=0,565; F=526,34)
rySys tarp lengvinanéiy aplinkybiy ir ketinimo pirkti. RySys yra teigiamas, tai reiskia kad
didéjant lengvinanc¢iu aplinkybiu vertinimui kartu auga ir ketinimas pirkti BVVA, tod¢l H1 yra

patvirtinta.
5 Lentelé

Tiesine regresija — lengvinanciy aplinkybiy jtaka ketinimui pirkti

Ketinimas pirkti

Lengvinancios aplinkybés | Determinacijos koeficientas R? 0,565

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Gauti tyrimo rezultatai sutampa ir su kitais anksciau atliktais lengvinanciy aplinkybiy
itakos ketinimui pirkti tyrimais (Ashfaq ir kt., 2020; Sharif ir Tenbergen, 2020). Todé¢l remiantis
Siomis iSvadomis galima teigti, kad ketinimui pirkti lengvinancios aplinkybés gali teigiamai

itakoti ketinima pirkti BVVA.

Remiantis ankstesniy atlikty tyrimy literatiiros analize (Aguirre-Urreta ir Marakas, 2010;
Casey ir Wilson-Evered, 2012) bei teoriniu pagrindu, yra keliama hipotezeé, kad egzistuoja
koreliacija tarp suvokiamo paprastumo naudoti bei ketinimo pirkti. Siekiant patikrinti ar

egzistuoja rySys tarp Siy kintamyjy yra keliama hipotezé:
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H2: Kuo aukStesnis suvokiamas naudojimo paprastumas tuo stipresnis ketinimas pirkti

BVVA.
6 Lentelé

Tiesiné regresija — suvokiamo paprastumo naudoti jtaka ketinimui pirkti

Ketinimas pirkti

Suvokiamas naudojimo Determinacijos koeficientas R? 0,499

paprastumas

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

ApskaiCiavus regresija nustatytas statistiSkai reikSmingas rySys tarp suvokiamo
paprastumo naudoti bei ketinimo pirktt BVVA (p<0.001). RySys tarp Siy kintamyjy yra
pakankamai stiprus (R=0,499; F=403,731), kad biity galima teigti, kad esant auksStesniam
suvokiamam paprastumui naudoti ketinimas pirkti taip pat turéty biiti aukStesnis. Tod¢l H2 yra
priimta. Gauti rezultatai taip pat sutampa su jau anksciau atliktai tyrimais tarp $iy kintamuyjy

(Tian ir Wang, 2020).

Suvokiamos naudos koreliacija su ketinimu pirkti buvo tirta kituose panasiuose tyrimuose
(Jeng ir Tzeng 2012; Escobar-Rodriguez, Carvajal-Truzillo, 2014) kuriy rezultatai parodé esant
reikSmingai koreliacijai. Todél norint patikrinti Siy veiksniy ry§i BVVA tyrimo kontekste yra

iSkeliama $i hipotezé:
H3: Kuo didesné suvokiama nauda tuo stipresnis ketinimas pirkti BVVA.
7 Lentelé

Tiesiné regresija — suvokiamos naudos jtaka ketinimui pirkti

Ketinimas pirkti

Suvokiama nauda Determinacijos koeficientas R* 0,506

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

47



Atliktas daugialypés tiesinés regresijos skaiCiavimas rodo vidutini rysj tarp suvokiamas
naudos ir ketinimo pirkti (R=0,507; F=414.223). Si regresija yra statistiskai reik§minga,
reik§mingumo koficientas p<0.001. Todél galima teigti, kad suvokiama nauda naudojant BVVA
teigiamai jtakos ketinima pirkti BVVA, todél H3 yra patvirtinta. Gauti rezultatai taip pat
neprieStarauja anksciau atlity tyrimy rezultatams (Jeng ir Tzeng 2012; Escobar-Rodriguez,

Carvajal-Truzillo, 2014).

Kaip jau buvo minéta, Venkatesh (2003) teigimu, socialiné jtaka gali biti svarbus
veiksnys jtakojantis apsisprendima pirkti. Si mintis buvo tirta ir jrodyta praeityje atlikty tyrimy
apie ketinima pirkti (Escobar-Rodriguez, Carvajal-Truzillo, 2014; Lau, Zimmerman ir Schaub
2018). Todé¢l remiantis praeities geraja praktika yra sudaroma hipotezé kuri leisty patikrinti ar §i
teorija taip gali biiti pagrista siekiant jvertinti socialinés jtakos reikSminguma ketinimui pirkti

BVVA:
H4: Socialiné¢ jtaka reikSmingai tegiamai arba neigiamai jtakos ketinima pirkti BVVA.
8 Lentelé

Tiesiné regresija — socialinés jtakos jtaka ketinimui pirkti

Ketinimas pirkti

Socialiné jtaka Determinacijos koeficientas R? 0,207

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Atlikus SPSS daugialypg tiesinés regresijos analizg, nustatyta, kad yra statistiSkai
reikSmingas rySys tarp socialinés jtakos ir ketinimo pirkti BVVA (p<0.001). Nors ir silpnas (R
=0.207; F=106,649) taiau egzistuoja statistiSkai reikSmingas rySys tarp socialinés itakos ir

ketinimui pirkti. Todel, kaip ir buvo tikétasi, H4 yra priimta.

Augant privacios informacijos kiekiui internetinéje erdvéje bei augant jos apsaugos
svarbai atlieckama vis daugiau tyrimu siekiant nustatyti suvokiamy privatumo grésmiy poveiki
zmoniy elgesiui (Al-Saedi, Al-Emran, Ramayah, Abusham 2020; Lau, Zimmerman ir Schaub,

2018; Oye, Lahad, Rahim, 2014). Atsizvelgus i tai, kad anksciau atlikty tyrimy rezultatai rodo
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esant koreliacijai tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir Zmoniy ketinimy yra iSkeliama tolesné

hipoteze apie poveiki ketinimui pirkti BVVA:

HS: Aukstos suvokiamos privatumo grésmeés neigiamai jtakos ketinima pirkti BVVA.
9 Lentelé

Tiesiné regresija — suvokiamy privatumo grésmiy jtaka ketinimui pirkti.

Ketinimas pirkti

Suvokiamos privatumo Determinacijos koeficientas R 0,661

grésmes

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Remiantis atliktais skaiCiaviais, daugialypé tiesiné¢ regresija rodo stipry neigiama
suvokiamy privatumo grésmiy poveiki ketinimui pirkti BVVA (R=0.661; F=787,526). Sis rysys
yra statistiSkai reikSmingas p<0,001. Tai rodo, kad augant suvokiamai privatumo grésmei
ketinimas pirkti BVVA mazéja, todél HS yra priimta. Toks neigamas rySys tarp suvokiamuy
privatumo grésmiy ir ketinimo atlikti veiksmus kurie reikalauty atskleisti ja treciajai Saliai yra
pastebimas ir kituose anksciau atliktuose tyrimuose (Al-Saedi, Al-Emran, Ramayah, Abusham

2020; Lau, Zimmerman ir Schaub, 2018; Oye, Lahad, Rahim, 2014).

Hedonizmo arba hedoninés motyvacijos jtaka Zmoniy elgesiui buvo tirta ir jrodyta
anksciau atliktuose tyrimuose apie skirtingy technologiju naudojima (Poushneh, 2021; Ashfaq ir
kt, 2020; Ashfaq ir kt, 2020; Maroufkhani ir kt, 2022). Atlikti tyrimai vertinant skirtingy
technology naudojima ir suvokiamo hedonizmo itaka parodé skirtingus rezultatus. Todél
vertinant ketinima pirkti BVVA gali buti reikSminga iStirti hedonizmo svarba ir koreliacijos

stipruma/(ne)buvima. Siekiant tai iStirti Sio tyrimo kontekste yra iSkeliama §i hipotezé:
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H6: Kuo aukstesnis suvokiamas hedonizmas naudoti BVVA tuo stipresnis ketinimas

pirkti BVVA.
10 Lentelé

Tiesiné regresija — suvokiamo hedonizmo jtaka ketinimui pirkti.

Ketinimas pirkti

Suvokiamas hedonizmas

Determinacijos koeficientas R? 0.408
naudojant BVVA ! ’

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais.

Atlikus tyrima matomas statistiSkai reikSmingas rySys tarp suvokiamo hedonizmo
naudojant BVVA ir ketinimo pirkti BVVA (p<0,001). Nustatytas vidutiniSkai stiprus rySys tarp
Siy veiksniy (R=0,409; F=279,311). Tai reiskia, kad esant geresniai nuomonei apie suvokiama
hedonizma naudojant BVVA ketinimas pirkti BVVA turéty biti aukStesnis. Atlikus tyrima, H6
yra priimta. Atsizvelgiant | tai, kad BVVA gali buti naudojama ir kaip pokalbio
palaikymo/stimuliavo objektas galima teigti, kad suvokiamas hedonizmas gali biiti skirtingai

vertinamas priklausomai nuo zmoniy psichologinés ar socialinés buisenos (Ammenwerth, 2019).

Venkatesh (2003) siiilo 1 jungtinj technologijos priémimo ir naudojimo modelj jtraukti
zmogaus amziy kaip moderuojantj veiksni. Sio demografinio veiksnio moderacija patvirtina ir
anksciau atlikti adaptuoto UTAUT modeli taike tyrimai (Marchewka, Jack ir Kostiwa, 2007;
Hager, Lakhal ir Ndjambou, 2016; Al-Saedi K. ir kt., 2019; Oye, Lahad, Rahim, 2014; Alduaij,
2019). Nors Sis veiksnys nevisada moderuoja su analizuojamais veiksniai taciau Folstad ir kt
(2019) teigimu karty skirtumai gali biiti reikSmingas veiksnys moderuojantis pirkéjy nuomong

apie BVVA nuomong. Remiantis Siais teiginiai yra iSkeliamos Sios hipotezés:

H7: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamo paprastumo naudoti daroma

itaka ketinimui pirkti BVVA. Moderacijos néra.

H8: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos naudos daroma itaka

ketinimui pirkti BVVA. Moderacijos YRA.
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H9: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) socialinés itakos daroma jtaka ketinimui

pirkti BVVA. Moderacija yra.

H10: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamy privatumo grésmiy daroma

itaka ketinimui pirkti BVVA. Moderacijos néra.

H11: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos hedonizmo daroma itaka

ketinimui pirkti BVVA. Moderacija YRA.

Atlikus duomeny analizg ir skai¢iavimus naudojant SPPS programa naudojant PROCCES
V4.2 versija buvo nustatyta, kad respondenty amzius neturi statistiSkai reikSmingos moderacijos
tarp suvokiamo paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti BVVA (p=0.2678) bei suvokiamuy
privatumo grésmiy naudojant BVVA ir ketinimo pirkti BVVA (p=0.0719), tod¢l H7 ir H10 yra

atmetamos.

Atlikus amziaus moderacijos suvokiamos naudos itakai ketinimui pirkti buvo nustatyta
statistiSkai reikSminga moderacija (p=0.025). MaZo amziaus respondenty sub-grupés (-1SD)
suvokiamos naudos efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas (Effect 0.9572, se=0,1560,
t=15,7063, p<0,001) viduriniajai (M=0,00) respondenty amziaus grupei suvokiamos naudos
efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas (Effect 0.8500, se=0,0455, t=18,6874, p<0,001) bei
aukstos (+1SD) respondenty amziaus grupei suvokiamos naudos efektas ketinimi pirkti taip pat
buvo reikSmingas (Effect 0.7429, se=0,0704, t=10,5473, p<0,001). Atsizvelgiant | sudaryta
diagrama (Zr. 8 paveikslas), matoma, kad jaunesniai respondenty sub-grupei augant suvokiamai
naudai sparciai auga ir ketinimas pirkti BVVA, o S§tai vidutiniai amZiaus sub-grupei augant
suvokiamai naudai ketinimas pirkti BVVA auga lé€iau, tuo tarpu vyriausiai amziaus sub-grupei
suvokiamos naudos did¢jimas sutampa su su maziau auganciu ketinimu pirkti BVVA lyginant su
kitomis sub-grupémis. I§ Sioje diagramoje vaizduojamos informacijos galima suprasti, kad

augant amziui suvokiamos naudos jtaka ketinimui pirkti mazéja. Todel H8 yra priimta.
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10 Paveikslas

Amziaus moderacija suvokiamos naudos ir ketinimo pirkti rysiui
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Sudaryta autoriaus naudojant SPPS programa.

ApskaiCiavus amziaus moderacija socialinés itakos poveikiui ketinimui pirkti BVVA
nustatyta statistiSkai reikSminga jtaka (p=0,0064). MaZo amzZiaus respondenty sub-grupés (-1SD)
socialinés itakos efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas (Effect 0.7119, se=0,0723, t=9,8498,
p<0,001) viduriniajai (M=0,00) respondenty amziaus grupei socialinés itakos efektas ketinimi
pirkti buvo reikSmingas (Effect 0.5599, se=0,0575, t=9,7417, p<0,001) bei aukstos (+1SD)
respondenty amziaus grupei socialinés itakos efektas ketinimi pirkti taip pat buvo reikSmingas
(Effect 0.4080, se=0,0868, t=4,7006, p<0,001). Sudarytoje diagramoje (zr. 11 paveikslas)
matoma, kad jaunesniai respondenty sub-grupei augant socialinei ijtakai spariai auga ir
ketinimas pirkti BVVA, vidutiniai amziaus sub-grupei augant suvokiamai naudai ketinimas
pirkti BVVA auga Siek tiek 1éciau, o vyriausiai amZiaus sub-grupei socialinés jtakos didé¢jimas
sicjamas su mazesniu ketinima pirkti BVVA lyginant su kitomis sub-grupémis. IS Sioje
diagramoje vaizduojamos informacijos galima suprasti, kad augant amziui socialinés ijtakos

efektas ketinimui pirkti maz¢ja. Todel H9 yra priimta.
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11 Paveikslas

Amziaus moderacija socialinés jtakos ir ketinimo pirkti rysiui
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Sudaryta autoriaus naudojant SPPS programa.

Atlikti skaiciavimais su amziaus moderacija suvokiamo hedonizmo jtakai ketinimui pirkti
parodé¢ esant statiniam reikSmingumui (p=0.0399). MaZzo amziaus respondenty sub-grupés (-
1SD) suvokiamo hedonizmo efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas (Effect 1.1026, se=0,0786,
t=14,0229, p<0,001) viduriniajai (M=0,00) respondenty amziaus grupei suvokiamo hedonizmo
efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas (Effect 0.9773, se=0,0640, t=15,2648, p<0,001) bei
aukstos (+1SD) respondenty amziaus grupei suvokiamo hedonizmo efektas ketinimi pirkti taip
pat buvo reikSmingas (Effect 0.8520, se=0,0970, t=8,7863, p<0,001). Sudarytoje diagramoje (zr.
12 paveikslas) matoma, kad jaunesniai respondenty sub-grupei augant suvokiamam hedonizmui
sparciai auga ir ketinimas pirkti BVVA, vidutiniai amziaus sub-grupei augant suvokiamam
hedonizmui ketinimas pirkti BVVA auga lé€iau, o vyriausiai amZiaus sub-grupei suvokiamo
hedonizmo didé¢jimas siejamas su mazesniu ketinimu pirkti BVVA lyginant su kitomis sub-
grupémis. I§ Sioje diagramoje vaizduojamos informacijos galima suprasti, kad augant amziui

socialings itakos efektas ketinimui pirkti mazéja. Todél H11 yra priimta.
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12 Paveikslas
Amziaus moderacija suvokiamo hedonizmo ir ketinimo pirkti rysiui
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Sudaryta autoriaus naudojant SPPS programa.

DaZnai atliekant panaSaus pobidzio tyrimus yra tiriami ly¢iy skirtumy jtaka bei
moderacija veiksniam darantiems itaka Zzmoniy elgesiui (Orser ir Riding, 2018; Riquelme ir Rios,
2010; Mazman, Usluel ir Cevik, 2009. Nors nevisuomet pastebimi rySkis skirtumai tarp
skirtingy lyCiy vertinimy, taciau kartais tyrimai parodo esant tendencijoms tarp vyry ir motery
nuomoniy. DaZnai lytis yra jtraukiama tarp moderuojamy veiksniy vertinant naujy technologiju
priémima ir naudojima (Zhang, Nyheim ir Mattila, 2015; Aguirre-Urreta ir Marakas, 2010;
Aruleba, Jere, Matarirano, 2022). Tod¢l vertinant veiksniy daranciy itaka ketinimui pirktt BVVA
yra reikSminga iStirti lyties moderacija tarp skirtingy veiksniy, tam tikslui sudaromos S§ios

hipotezés:
H12: RySys tarp suvokiama paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti BVVA bus stipresnis
tarp vyruy negu tarp motery.

H13: RySys tarp suvokiamos naudos ir ketinimo pirkti BVAA bus stipresnis tarp vyry
negu tarp moteruy.
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H14: Socialiné jtaka labiau jtakos motery ketinima pirkti BVVA nei vyru.

H15: Rysys tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo pirkti BVVA bus stipresnis

motery atveju nei vyruy.

H16: Rysys tarp suvokiamo hedonizmo naudojant BVAA ir ketinimo pirkti BVVA bus

stipresnis tarp vyry negu motery.

Atlikus duomeny analiz¢ buvo nustatyta, kad respondenty lytis neturi statistiSkai
reik§mingos moderacijos tarp suvokiamo paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti BVVA,
suvokiamo naudos ir ketinimo pirkti BVVA, suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo pirkti

BVVA, todél H12, H13 ir H15 yra atmetamos.

Atlikus skai¢iavimus nustatyta, kad lyties moderacija socialinés jtakos efektui ketinimui
pirkti yra statistiSkai reikSminga (p=0.0274). Lytis buvo koduojama 1- vyras, 2- moteris.
Zemesnio lyties indekso respondenty sub-grupés (-1SD) socialinés jtakos efektas ketinimi pirkti
buvo reikSmingas (Effect 0.4568, se=0,0784, t=5,8285, p<0,001) viduriniajai (M=0,00)
respondenty lyties indekso grupei socialinés jtakos efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas
(Effect 0.5724, se=0,0582, t=9,8343, p<0,001) bei aukstos (+1SD) respondenty lyties indekso
grupei socialinés jtakos efektas ketinimi pirkti taip pat buvo reikSmingas (Effect 0.6965,
se=0,0806, t=8,6395, p<0,001). Sudarytoje diagramoje (zr. 13 paveikslas) matoma, kad motery
atveju augant socialinei jtakai sparCiai auga ir ketinimas pirkti BVVA, tuo tarpu vyrams
socialinés jtakos didé¢jimas siejamas su mazesniu ketinimu pirkti BVVA lyginant su moterimis.
IS Sioje diagramoje vaizduojamos informacijos galima suprasti, moterims socialiné itaka turi

didesng itaka ketinimui pirkt BVVA. Tod¢l H14 yra priimta.
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13 Paveikslas

Lyties moderacija socialinés jtakos ir ketinimo pirkti rysiui
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Sudaryta autoriaus naudojant SPPS programa.

Atlikti skaic¢iavimai parodé, kad yra statistiSkai reikSminga (p=0.0474) lyties moderacija
suvokiamo hedonizmo ijtakai ketinimui pirkti. Lytis buvo koduojama 1- vyras, 2- moteris.
Zemesnio lyties indekso respondenty sub-grupés (-1SD) suvokiamo hedonizmo efektas ketinimi
pirkti buvo reikSmingas (Effect 1.1175, se=0,0882, t=12,6724, p<0,001) viduriniajai (M=0,00)
respondenty lyties indekso grupei suokiamo hedonizmo efektas ketinimi pirkti buvo reikSmingas
(Effect 1.0308, se=0,0639, t=16,1432, p<0,001) bei aukstos (+1SD) respondenty lyties indekso
grupei suvokiamo hedonizmo efketas ketinimi pirkti taip pat buvo reikSmingas (Effect 0.9377,
se=0,0762, t=12,3042, p<0,001). Sudarytoje diagramoje (Zr. 14 paveikslas) matoma, kad vyry
atveju augant suvokiamam hedonizmui sparciai auga ir ketinimas pirkti BVVA, tuo tarpu
moterims suvokiamo hedonizmo didé¢jimas siejamas su mazesniu ketinimu pirkti BVVA lyginant
su vyrais. IS Sioje diagramoje vaizduojamos informacijos galima suprasti, vyrams suvokiamas

hedonizmas turi didesng itaka ketinimui pirkt BVVA. Tod¢l H16 yra priimta.
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14 Paveikslas

Lyties moderacija suvokiamo hedonizmo ir ketinimo pirkti rysiui
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Sudaryta autoriaus naudojant SPPS programa.

Atliekant naujyjy technologiniy tyrimus vis daZniau yra tiriamas respondenty
technologinis iSprusimas kaip veiksnys galintis moderuoti ryS$i tarp kintamyjuy (Sharif ir
Tenbergen, 2020; Shirisha ir kt., 2021; Lei ir kt., 2017). Atliekant technologiju priémimo ir
taikymo tyrimus technologinis veiksnys gali s¢kmingai pakeisti veiksnius tokius kaip ankstesné
patirtis. Tai jrodo ankstesni tyrimai vertinant BVVA priémima ir jo moderacini paveiki ketinimui
nauodoti BVVA ir suvokiamoms privatumo rizikoms (McLean ir Osei-Frimpong, 2019;
Nurmaliki ir Mirza, 2021). Taip pat technologinis iSprusimas gali moderuoti ir suvokiama
paprastuma naudoti bei suvokiama nauda naudojant BVVA. Todé¢l, siekiant patikrinti
technologinio i§prusimo moderuojanti poveiki tyrime tiriamiems veiksniam yra keliamos S§ios

hipotezés:

H17: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) lengvinaniy aplinkybiy jtaka
ketinimui prikti BVVA.
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H18: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamo naudojimo paprastumo

itaka ketinimui prikti BVVA.

H19: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamos naudos itaka ketinimui

prikti BVVA.

H20: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamy privatumo grésmiy

itaka ketinimui prikti BVVA.

H21: Technologinis iSprusimas salygoja (moderuoja) suvokiamo hedonizmas naudojant

BVVA itaka ketinimui prikti BVVA.

Atliktas moderacijos testas parod¢, kad respondenty technologinis iSprusimas reikSmingai
nemoderuoja suvokiamos naudos, suvokiamo naudojimo paprastumo, lengvinanciy aplinkybiuy,
socialinés jtakos, suvokiamy privatumo grésmiy bei suvokiamo hedonizmo naudojant BVVA
rySio su ketinimu pirkti. Todel H17, H18, H19, H20 ir H21 ir atmetamos. Taciau, atliktas
tiesinés regresijos tyrimas parodé¢ esant tiesioginiam rySiui tarp respondento technologinio
iSprusimo ir ketinimo pirkti BVVA (p<0,01; R=0,643; F=728,29). Aukstas determinacijos
koeficientas rodo esant stipry rysi tarp Siy kintamyjy, todél siy veiksniy saveika galéty biiti idomi
kryptis ateities ketinimo pirkti BVVA tyrimams.

11 Lentelé

Tiesiné regresija — technologinio isprusimo jtaka ketinimui pirkti BVVA

Ketinimas pirkti

Technologinis i$prusimas | Determinacijos koeficientas R? 0,643

ReikSmingumas p <0,001

Sudaryta autoriaus remiantis tyrimo rezultatais

Toliau yra apibendrintai pateikiamos visos tyrimo priimtos ir atmestos hipotezés:
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12 lentelé

Tyrime patvirtintos ir atmestos hipotezés

H1: Esant stiprioms lengvinancioms aplinkybéms ketinimas Priimta
pirkti BVVA bus stipresnis.

H2: Kuo aukstesnis suvokiamas naudojimo paprastumas tuo Priimta
stipresnis ketinimas pirkti BVVA.

H3: Kuo didesné suvokiama nauda naudoti tuo stipresnis Priimta
ketinimas pirkti BVVA.

H4: Socialiné jtaka reikSmingai tegiamai arba neigiamai jtakos | Priimta
ketinima pirkti BVVA.

HS: Aukstos suvokiamos privatumo grésmés neigiamai jtakos | Priimta
ketinima pirkti BVVA.

H6: Kuo aukStesnis suvokiamas hedonizmas naudoti BVVA Priimta
tuo stipresnis ketinimas pirkti BVVA.

H7: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamo Atmesta
paprastumo naudoti daroma jtaka ketinimui pirkti BVVA.

H8: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos Priimta
naudos daroma jtaka ketinimui pirkti BVVA.

H9: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) socialinés Priimta
itakos daroma itaka ketinimui pirkti BVVA.

H10: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamuy Atmesta
privatumo grésmiy daroma jtaka ketinimui pirkti BVVA.

H11: Respondenty amzius salygoja (moderuoja) suvokiamos Priimta
hedonizmo daroma jtaka ketinimui pirkti BVVA.

H12: RySys tarp suvokiama paprastumo naudoti ir ketinimo Atmesta

pirkti BVVA bus stipresnis tarp vyry negu tarp motery.
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12 lentelés tesinys

H13: RySys tarp suvokiamos naudos ir ketinimo pirkti BVAA | Atmesta
bus stipresnis tarp vyry negu tarp motery.

H14: Socialin¢ jtaka labiau jtakos motery ketinima pirkti Priimta
BVVA nei vyru.
H15: RySys tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo Atmesta

pirkti BVVA bus stipresnis motery atveju nei vyru.

H16: RySys tarp suvokiamo hedonizmo naudojant BVAA ir Priimta
ketinimo pirkti BVV A bus stipresnis tarp vyry negu moteruy.

H17: Technologinis i§prusimas salygoja (moderuoja) Atmesta
lengvinanciy aplinkybiuy itaka ketinimui prikti BVVA.

H18: Technologinis i§prusimas salygoja (moderuoja) Atmesta
suvokiamo naudojimo paprastumo itaka ketinimui prikti

BVVA.

H19: Technologinis i§prusimas salygoja (moderuoja) Atmesta

suvokiamos naudos itaka ketinimui prikti BVVA.

H20: Technologinis i§prusimas salygoja (moderuoja) Atmesta
suvokiamy privatumo grésmiy itaka ketinimui prikti BVVA.

H21: Technologinis i§prusimas salygoja (moderuoja) Atmesta
suvokiamo hedonizmas naudojant BVVA jtaka ketinimui prikti
BVVA.

3.5 Tyrimo apibendrinimas

Apibendrinant, galima teigti, kad tyrime dalyvavo 408 respondentai 1§ kuriy 52,5% vyrai
ir 46,7% motery. DidZiausia respondenty amziaus kategorija sudaré 20-25 mety amziau
apklaustieji. Toks gana tolygus pasiskirstymas pagal lyti ir didesnis jaunesniy respondenty
dalyvavimas buvo pastebétas ir jau anksciau atliktuose tyrimuose (Liao ir kt, 2020; Mazman,
Usluel ir Cevik, 2009; Lee, Young ir Sheehan, 2019; McLean ir Osei-Frimpong , 2019). Toks

jaunesniy respondenty isitraukimas i tyrima gali biiti aiSkinamas didesniu jauny respondenty
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isitraukimu 1 socialinius tinklus bei susidom¢jimu naujosiomis technologijomis. Taip pat
akademingje erdveje buvo apklausta dalis studenty kuriy didelé dalis yra 20-25 mety amZiaus.
Tyrimui atlikti buvo naudoti astuoni konstruktai kuriy visy apskaiciuotas Cronabch alpha
patikimumas buvo aukstas. Aukstas skaliy aptikimumo lygis taip pat buvo matomas ir anksciau
atliktuose panasiuose tyrimuose (Balakrishnan ir kt, 2022; Sobti, 2018; Taki ir Panwar, 2017;
Macdonald ir Uncles, 2010; Guo ir kt., 2018). ISanalaizavus surinktus duomenis ir atlikus
hipoteziu duomenis, dauguma Siame darbe iSkelty hipoteziuy buvo patvirtntos, bet dalis ju buvo

atmesta.

Siame darbe buvo tiriami $e$i pagrindiniai veiksniai darantys jtaka ketinimui pirkti
BVVA (suvokiamas paprastuma naudoti, suvokiama nauda, lengvinancios aplinkybés, socialiné
itaka, suvokiamos privatumo grésmés ir suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA). Atliktas
BVVA. Gauti tyrimo rezultatai parod¢, kad didziausia itaka ketinimui pirktt BVVA daro
suvokiamos privatumo grésmés. Tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo pirkti nustatytas
stiprus neigiamas rysys, tai reiskia, kad kuo Zmogus suvokia esant didesnes privatumo grésmes,
tuo jis turés mazesnj ketinima pirkti BVVA. Apie esant] stipry ry$j tarp $iy kintamyjy antrina ir
ir anksCiau atlikti tyrimai (Ponticello, Fassl, Krombholz, 2021; Lau, Zimmerman ir Schaub,
2018; Douglas, 2018; Khatri ir kt., 2018). Nors kai kuriuose ankstesniuose tyrimuose privatumo
grésmés nebuvo analizuotos ar jos reikSmingumas ketinimui pirkti buvo nedidelis (Ibrahim ir
kiti, 2017; Guo ir kt, 2019). Visgi, augant informaciniy technologijuy personalizavimo prie
vartotojo poreikiy svarbai, privacios informacijos srautas internetinéje erdveéje vis didéja, bei taip
kelia didina galimy privacios informacijos grésmiy svarba. Galima numanyti, kad privatumo
grésmiy jtaka ketinimui pirkti ir naudoti naujasias technologijas gali tapti dar svarbesné Zitirint |
prieki. Todél Siy veiksniy saveika tarpusavyje galéty biiti toliau tiriama ir ateities atliekamuose

tyrimuose.

Almahri, Merhi ir Bell (2020) atliktas BVVA pritaikymo ir naudojimo Anglijos
universitete atliktas tyrimas parodé, kad didZiausia itaka ketinimui naudoti turi suvokiama nauda,
suvokiamas paprastumas naudoti bei respondenty iprociai. Atliktas hipoteziy tikrinimas Siame
tyrime taip pat patvirtino esant stipriam ryS$iui tarp suvokiamos nauods ir ketinimo pirkti, bei

suvokiamo paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti. Tai reiskia, kad respondentai manantys, kad
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BVVA naudoti biity paprasta arba, kad iSmokti ji naudoti efektyviai nebiity sudétinga yra labiau
linkg isigyti BVVA. Tuo pat metu, respondentai tikisi gauti ir kuo daugiau naudos i§ BVVA, bei
palengvinti savo kasdienias uzduotis. Siy dvieju veiksnys rodo, kad vartotojai svarstydami jsigyti

BVVA tikisi, kad Sis irenginys bus paprastas naudoti ir taip palengvins vartotojy kasdienybeg.

Anksciau atlikti tyrimai parodé, kad socialing jtaka skirtingai gali veikti nuomonés
formuotojai (Nunes, Fereira, Freitas, Ramos, 2017) Seimos ir draugy nuomonés (Chang, Regier,
Stengel, 2020) ir autoritety nuomonés (Makgosa, 2010; Ki ir Kim, 2019). Siame tyrime atlikta
socialinés jtakos analizé parodé esant silpnam-vidutinio stiprumo rySiui su ketinimu pirkti
BVVA. Taip pat, nustayta, kad socialinés itakos poveikis ketinimui pirkti yra moderuojamas
respondento lyties bei amziaus. Tyrimo rezultatai parodé esant stipresniam rySiui tarp Siu
kintamyjy kuomet kuomet respondenty amzius yra mazesnis. Tai reiSkia, kad jaunesniems
respondentams socalin¢ itaka turi didesni poveiki ju ketinimui pirkti. Tokius rezultatus galima
aiSkinti tuo, kad daznai jaunesni Zzmonés gyvena su kitais savo Seimos nariai, bei néra atsakingi
uz iSmaniyjy namy prietaisy pirkimus namuose bei link¢ juos pirkti nepasitar¢ su kitais namy
tkio gyventojais. Taip pat pastebéta, jog motery ketinima pirkti BVVA labiau veikia socialiné
itaka negu vyry. Nors tokiems rezultams paaiSkinti, gali biiti daug priezasciy, taciau anksciau
atlikti tyrimai rodo skirtingus rezultatus tarp lyties moderacijos Siems veiksniams (McDonald ir
Crandall, 2015; Lee, Young ir Sheehan, 2019; Riquelme ir Rios, 2010; Venkatesh ir Morris,
2005). Todél, priezastinio rySio, kodél Sie veiksniai yra moderuojami respndenty lyties

nustatymas, galéty biiti nauja krypties ateities tyrimams.

Atliktas tyrimas patvirtino hipotezg, kad esant lengvinancioms aplinkybéms ketinimas
pirkti BVVA bus didesnis. Tai reiskia, kad vartotojai savo aplinkoje naudojantys daugiau
1Smaniyju irenginiy suderinamy su BVVA sistema, bus labiau link¢ isigyti virtualy asistenta.
Negana to, lengvinancios aplinkybés apima ir vartotojo Zinias apie Sio irenginio taikyma, bei
kaip 8is prietaisas gali biiti suderinamas su kitais jrenginiais kuriuos respondentas jau vartojo. Sis
rySys buvo nustatytas ir kituose tyrimuose analizuojant daikty interneta (Shirsha, Kumar ir
Swarnalatha, 2021; Jimenez, Saavedra, Campo ir Santamaria, 2021), bei nustatyta ry$i tarp jau
naudojamy iSmaniyjy irenginiy, bei jy rysi su ketinimu pirkti ir daugiau iSmaniyjy prietaisy kurie
gali buti apjungiami { vieng sistema. Rawashdeh ir kt. (2020), tyrimas tarp namuose naudojamy

namy apsaugos priemoniy, tokiu kaip kamery, elektroniniy spyny ir judesio davikliy saveika su
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BVVA naudojimu, parodé¢ esant reikSmingam rySiui tarp $iy irenginiy naudojimo, bei ketinimo
naudoti BVVA. Taigi, $io tyrimo gauti rezultatai dél legvinanciy aplinkybiy ry$io su ketinimu

pirkti BVVA yra tapatiis su anksciau atliktai panasiais tyrimais.

Tyrimas taip pat patvirtino hipotezg, kad aukstesnis suvokiamas hedonizmas naudojant
BVVA turi itakos ketinimui pirkti BVVA. Vienuose ankstesniuose tyrimuose Siy veiksniy
saveika buvo reikSminga (Maroufkhani P. ir kt., 2022; Park ir kt., 2021; Xingyang, Jingjing ir
Chunxiao, 2021) taciau kiti tyrimai, prieSingai, nenustaté esant reikSmingo rysio tarp suvokiamo
hedonizmo ir ketinimo pirkti BVVA (Kudina ir Coeckelbergh, 2021; Lei ir kt., 2019). Tokie
rezultaty skirtumai, gali biiti aiSkinami skirtingy kultiry suvokimu apie technologijas ir ju
panaudojima labiau praktiSkiems arba hedonistiniams tikslams. Todél tyrimai atliekami
skirtingose respondenty grupési gali parodyti skirtingg ry$j tarp Siy kintamyjy. Atliktas tyrimas
taip pat parodé, kad rySys tarp Siy dviejy kintamyjy yra moderuojamas respondenty lyties.
Nustatyta, kad vyrams suvokiamas hedonizmas labiau itakoja ketinima pirkti BVVA negu
moterims. Zhang, Nyheim ir Mattila (2015) atliktas tyrimas taip pat parodé esant lyties
moderacijai, bei taip pat, kad vyrams paprastumas naudoti naujas technologijas labiau jtakoja
ketinima jas pirkti ir naudoti. Visgi Siame tyrime nenustatytas lyties moderacijos rySys tarp

suvokiamo paprastumo naudoti ir ketinimo pirkti BVVA ir tokia kelta hipotez¢ buvo atmesta.

Galiausiai, tyrime buvo kelta hipotezé¢, kad technologinis iSprusimas veiks kaip
moderuojantis veiksnys tarp SeSiy pagrindiy nepriklausomy veiksniy kintamuyju (suvokiama
nauda, suvokiamas paprastuma naudoti, lengvinancios aplinkybés, socialiné itaka, suvokiamos
privatumo grésmés, suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA) ir priklausomo kintamojo
(ketinimo pirkti). Taciau gauti tyrimo rezultatai parod¢, kad technologinio iSprusimo
moderuojancio rySio tarp Siy kintamuyju néra. Nors ankstesni atlikti tyrimai parodé esant
technologinio iSprusimo svarbai moderuojant ketinima naudoti kitas naujasias technologijas
(Rawashdeh ir kt., 2020; Nurmaliki ir Mirza, 2021) ar moderuojant suvokiamo paprastumo
naudoti ir sovokiama nauda (Almahri, Merhi, Bell, 2020). Taciau atlikus tiesinés regresijos
analize pastebéta esant stipriam tiesioginiui rySiui tarp technologinio i§prusimo ir ketinimo pirkti
BVVA. Todé¢l galéty biti reikSminga, atlikti tolesnius tyrimus siekiant nustatyti ar egzistuoja

koks nors rySys tarp ketinimo pirkti BVVA ir technologinio i§prusimo.
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3.6 Tyrimo iSvados

64

Atlikta mokslinés literatiiros analizé parodé¢, kad balsu valdomas virtualus asistentas yra
yra priemon¢ leidzianti vartotojui naudojant vien savo balsa atlikti jvairias kasdienias
funkcijas. Ne maziau svarbi Siy jrenginiy funkcija yra gebéjimas palaikyti sklandy
pokalbi su vartotoju. [renginio pritaikomomus ir panaudojimo galimybés gali biiti nuolat
tobulinamos ir personalizuojamos prie vartotoju poreikiy.
Mokslinés literatiros analizé¢ rodo vis augant] tyréjy susidomejima BVVA saugomos
privacios informacijos apsaugojimo galimybémis, bei galimy grésmiy prevencija.
Augantis vartotojy supratimas apie internetiné€je ervéje saugoma ju privacia informacija,
skatina tyréjus ieSkoti naujy budy kaip privati informacija esanti virtualiy asistenty
duomeny bazése gali biti panaudojama kenkéjiskiems tikslams, tokiu bidy skatinant
produkto gamintojus stiprinti savo klienty duomeny apsauga taikant grésmiy prevencija.
Daznai siekiant iStirti vartotoju ketinima pirkti yra naudojamas planingos elgsenos tyrimo
modelis (Ajzen, 1991), naudojantis pozitrio, subjektyviy normy bei suvokiamos elgesio
kontrolés konstruktus, taciau tiriant naujas technologijas gali biti tinkamesnis
technologijos priémimo modelis (Davis, 1989) skirtas paaiskinti rysi tarp ZmoniSkyju
veiksniy, ketinimo ir elgesio. Siekiant apjungti anks¢iau minéty modeliy privalumas buvo
sukurtas jungtinis technologijos priémimo ir naudojimo modelis (Venktesh, 2003), kuris
yra pladiai taikomas atliekant vartotojy naujy technologijy priémimo tyrimus. Siame
tyrime naudotas papildytas jungtinis technologijos priémimo ir naudojimo modelis buvo
veiksmingas, juo remiantis atliktas tyrimas turéjo tvirta teorini pagrinda bei gauti
rezultatai padéjo paaiskinti vartotojy elgesi.
Atliktas tyrimas parodé¢, kad pagrindinis veiksnys darantys jtaka ketinimui pirkti BVVA
yra suvokiamos privatumo grésmés. Tarp suvokiamy privatumo grésmiy ir ketinimo
pirkti nustatytas stiprus neigiamas rySys, tai reiSkia, kad kuo zmogus suvokia esant
didesnes privatumo grésmes, tuo jis turés mazesni ketinima pirkti BVVA. Sig i$vada
remia ir atlikta mokslinés literattiros analize.

Gauti tyrimo rezultatai parodeé, kad suvokiamas naudojimo paprastumas, suvokiama

nauda ir lengvinancios lengvinancios aplinkybés, socialiné jtaka ir suvokiamas



hedonizmas reikSmingai itakoja ketinima pirkti ketinima pirkti BVVA. Tyrimo rezultatai
parodé¢ esant vituniam-stipriam rySiui tarp $iy analizuty kintamyjuy.

IStyrus respondenty amziau moderacija rySiui tarp priklausomy ir nepriklauomy
kintamojo nustatyti, kad respondenty amzius reikSmingai moderuoja rySius tarp
suvokiamos naudos ketinimui pirkti, socialinés itakos ketinimui pirkti ir suvokiamo
hedonizmo ketinimui pirkti. Nustatyta, kad kitiems rySiams tarp kintamyjy amzius kaip
moderatorius reikSmés netui.

Nustatyta, kad lytis veikia kaip moderatorius tarp socialinés ijtakos ir suvokiamo
hedonizmo jtakos ketinimui pirkti BVVA. Tyrimas parodé, kad moterims socialiné jtaka
yra svarbesnis veiksnys jtakojantis ju apsisprendima pirkti BVVA. Tuo tarpu vyrai yra
labiau linke pirkti BVVA, jeigu ju suvokiamas hedonizmas naudojant BVVA yra didesni.
Kity rysiy itakos tarp skirtingy lyC¢iu nebuvo pastebéta.

Tiriant respondenty technologinio iSprusimo moderacija tarp priklausomy ir
nepriklausomo kintamojo moderacija nebuvo pastebéta ties nei vienu rySiu. Taciau,
tolesnis tyrimas parodé¢ esant tiesioginiui rySiui tarp respondenty technologinio iSprusimo
ir ketinimo pirkti BVVA. Tolesnis tyrimas parod¢, kad respondentai turintys auksStesni
technologini iSprusima ir labiau link¢ pirkti BVVA negu respondentai turintys Zemesni

technologinj i§prusima.

3.7 Tyrimo trikumai ir rekomendacijos

Atlikto tyrimo rezultatai iSryskino kelis trikumus i kuriuos reikéty atsizvelgti atliekant

panasius tyrimus ateityje.
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1. Kadangi tyrime vienas i§ analizuojamuy veiksniy buvo jau naudojamy irenginiy
suderinamumas su balsu valdomais virtualiai asistentais turint omenyje, kad skirtingy
gamintojy (Amazon, Apple, Huawei) irenginiai naudoja skirtinga programing iranga,
siekiant turéti duomenuy pastovuma buvo vertinimas tik Amazon Alexa virtualus
asistentas. Taip pasirinkta buvo dél to, kad Sis jrenginys yra populiariausias ir

suderinamas su placiai paplitusia Android programine jranga. Atliekant tyrimus
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ateityje tyréjams bty galima tirti kitus, taip pat populiarius, BVVA tokius kaip Apple
Siri, Huawei Cilia, ar Windows Cortana.

Atliktame tyrime didziausia amziaus grupe sudaré 24-28 mety amziaus respondentai,
tuo tarpu kity amziaus grupiy imtys buvo kur kas mazesnés. Atliekant tyrimus ateityje
tyréjams biity galima atlikti tyrima su geresniu pasiskirstymu amziaus kategorijose.
Apklausiant respondentus gyvai pastebéta, kad dalis vyresniy respondenty neketina
pirkti dél kalbos barjero, kadangi BVVA dar néra pilnai i§vystyti lietuviy kalba. Taip
pat pastebéta baimé dél akcento ir neaiSkios kalbos. Todél gamintojai galéty
apsvarstyti labiau plétoti BVVA kalby jvairove taip didinant savo gaminio
pritaikomuma didesnei vartotojy daliai.

Hipotezéms patikrinti ir {vertinti buvo atliktas kiekybinis tyrimas, kuris neleidzia
patikrinti prieZastinio rySio, todél atliekant tyrimus ateityje tyréjai galéty atlikti ir
kokybinj tyrima kuris padéty geriau suprasti respondenty pozitiri i tai kurie veiksniai
daro didziausig itakoja ju apsisprendimui ir kodél.

Tyrime nebuvo jvertinta tokie demografiniai ir socialiniai veiksniai kaip Seimyniné
padétis, ar Zmogus gyvena vienas ar su kitais Zmonémis, apsipirkinéjimo iprociai.
Atlikta literatliros analizé rodo, kad vieniSiems Zmonéms pokalbis su BVVA gali
sumazinti vieniSumo jausma, nors tai tvirtai pagrindzianciy jrodymy néra, taciau tai

buty idomi kryptis atliekant vélesnius tyrimus.

. Nors metodinéje tyrimo dalyje buvo iSkeltos hipotezés siekiant jvertinti technologinio

iSprusimo moderuojan¢iam poveikiui tarp pagrindiniy tiriamyjy veiksniy ir ketinimo
pirkti BVVA, taiau atlikta gilesné analizé parode esant tiesiniam rySiui tarp
technologinio iSprusimo ir ketinimo pirkti BVVA. Tai parod¢, kad BVVA pardavé¢jai
turéty labiau akcentuoti savo produkty pardavimus i klientus turinCius aukstesni

technologini i§prusima ir taip padidinti savo rinkodaros kampanijy efektyvuma.
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SUMMARY
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The main purpose of this master thesis was to determine social factors, privacy risks and
smart appliances influence on voice commanded virtual assistants. To achieve this goal these
tasks was set: to determine which social, privacy and smart appliance factors have influence on
intention to buy voice assistants. To determine voice assistance concept and models which could
explain intention to buy it. To analyse the concept of privacy and its protection policies. To form
the methodology for research and determine the factor influencing intention to buy voice
assistants. To collect data necessary to determine how different factors influence consumers
intention to buy voice assistants. To conclude research findings and to make suggestions for
researcher, manufacturers and businesses on how to improve this technology. This master thesis

has three main parts: the analysis of literature, the research methodology and an empirical study.

In the analysis of literature theoretical basis for the research was set by analysing
previous research and results. Different factors were analysed in order to determine how could
they influence consumers intention to buy. Also, different theoretical models were analysed to

determine which could be used to achieve set goals of this research.
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After literature analysis the factorial analysis was created. The questionnaire was made in
order to collect the data from respondents. The analysis of the obtained data was analysed
using ,,IBM SPPS’’ software. In the further steps, the hypotheses were tested and the results
were compared with the previous researches. The research has shown statistically significant
relation between all main analysed variables and intention to buy. The research has shown that
the biggest variable influencing consumer intention to buy voice assistants was privacy risks. In
the conclusion, the recommendations for future researchers, manufacturers and businesses were

given to carry out with findings.

77



PRIEDAI

1. Apklausos anketa

Socialiniy, technologiniy bei privatumo grésmiy veiksniy daroma jtaka ketinimui pirkti

balsu valdomus virtulius asistentus
Gerbiamas respondente,

Esu Vilniaus universiteto Rinkodaros ir integruotos komunikacijos specializacijos
paskutinio kurso studentas. Atliecku anoniming apklausa, norédamas iStirti socialiniy,
technologiniy bei privatumo grésmiy veiksniy itaka ketinimui pirkti balsu valdomus virtulius
asistentus. Sioje apklausoje néra teisingy ar neteisingy atsakymuy, todél prasau iSreiksti Jasy
nuomong. Surinkti duomenys bus skirti tik moksliniams tikslams ir panaudoti apibendrinta

forma, neidentifikuojant anketa pildziusio asmens.

Jiisy nuomoné yra svarbi, nes ji leisty geriau suprasti Jusy, kaip vartotojo, ketinima pirkti
balsu valdomus virtualius asistentus ir iStirti skirtingy veiksniy daroma ijtaka apsisprendimui

1sigyti balsu valdomus virtualius asistentus. Prasau uZpildyti pateikta anketa.

Dékoju uz Jusy atsakymus ir skirta laika.

*Pastaba. Balsu valdomas virtualus asistentas — tai namy irenginiy valdymo sistema
apjungianti namy buityje naudojamy iSmaniyjy irenginiy valdyma naudojant balso komandas.
Vieni placiausiai naudojamy tokiy sistemy pavyzdziai yra ivairiy tipy garsiakalbiai tokie kaip
Amazon “’Alexa’’ (https://developer.amazon.com/en-GB/alexa). Siuo tyrimu yra analizuojama

Amazon ‘’Alexa’’ virtualus asistentas.

Siuo tyrimu yra siekiama nustatyti kokie veiksniai daro didziausia jtaka apsisprendziant

pirkti Siuos balsu valdomus irenginius.

Ketinimas isigyti balsu valdoma virtualy asistenta gali buti jtakojamas zmogaus anksciau

turétos patirties su technologijomis. Siekiant nustatyti technologinio iSprusimo daroma itaka
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ketinimui pirkti praSau iSreikS$ti savo nuomong (vertinant Zemiau pateiktus teiginius apie

suvokiama gebéjima perprasti modernias technologijas.

ISreikSkite savo nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymy. Pazymeékite
Jums labiausiai tinkantj atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiskai sutinku’’,

0 4 — “’nei nesutinku, nei sutinku’’.

Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

Kiti zmonés ateina pas mane paklausti
patarimy susijusiy su naujomis

technologijomis.

Apskritai, esu vienas pirmyjy savo draugy
rate pradedantis naudoti naujai

pasirodziusias technologijas.

DaZniausiai gebu perprasti naudoti naujas

technologijas be aplinkiniy pagalbos.

Atrodo kad mano draugai mokosi apie

naujasias technologijas daugiau negu as.

(R)

Man patinka lankytis Imoniy
internetiniuose puslapiuose, nes juose nesu

suvarzomas darbo valandy.

AS daznai naudoju programing {ranga
(tokia kaip i$Sokanciy reklamy blokavimas
ar el. paSto raSiavimas) tam, kad
kontroliuoc¢iau kokia informacija i§ imoniy

gaunu.
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Veiksniai jtakojantys Zmogaus apsisprendima isigyti balsu valdoma virtualy asistenta gali
biiti vertinami pagal keturis pagrindinius veiksniy konstruktus: suvokiama nauda, suvokiamas
paprastumas naudoti, socialiné itaka ir lengvinancios aplinkybés. Prasau iSreiksti savo nuomong

vertinant zemiau pateiktus teiginius.

Zemiau pateikiami teiginiai apie Jusy suvokiama nauda naudoti virtualy asistenta. ISreikSkite
savo nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisinguy atsakymuy. Pazymékite Jums
labiausiai tinkanti atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiskai sutinku’’, 0 4 —

“’nei nesutinku, nei sutinku’’.

Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

AS manau, kad virtualus asistentas
garsiakalbis man pagelbéty kasdiengje

veikloje.

Virtualus asistentas garsiakalbis padéty

man atlikti darbus grei¢iau.

Virtualaus asistento naudojimas galéty

padidinty mano produktyvuma.

Zemiau pateikiami teiginiai apie suvokiama virtualaus asistento naudojimo paprastuma.
ISreikskite savo nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymu Pazymekite
Jums labiausiai tinkantj atsakymo varianta, kai 1 — “’visiskai nesutinku’’, 7 - “’visiskai sutinku’’,

0 4 — “’nei nesutinku, nei sutinku’’.
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Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

ISmokti naudotis virtualiu asistentu man

bty paprasta.

Veiksmai kuriuos turiu atlikti norint atlikti
uzduotis naudojant virtualy asistenta buty

aisks ir suprantami.

AS manau, kad virtualy asistenta biity

paprasta naudoti.

Man biity lengva gerai jgusti naudoti

virtualy asistenta.

Zemiau pateikiami teiginiai apie suvokiama socialing jtaka isigyti virtualy asistenta. ISreikSkite
savo nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymy Pazymeékite Jums
labiausiai tinkanti atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiSkai sutinku’’, 0 4 —

“’nei nesutinku, nei sutinku’’.

Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

Zmoneés kurie yra man svarbiis mano, kad
a$ turéciau naudoti virtualy balsu valdoma

asistentg.

Zmonés kurie jtakoja mano elgesj mano,
kad a$ turéCiau naudoti virtualy balsu

valdoma asistenta.

Zmonés kuriy nuomong a$§ vertinu noréty
kad a$ naudociau virtualy balsu valdoma

asistentg.
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Zemiau pateikiami teiginiai suvokiamas galimybes naudoti virtualy asistenta. I3reikskite savo
nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymy Pazymeékite Jums labiausiai
tinkantj atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiSkai sutinku’’, o 4 — “’nei

nesutinku, nei sutinku’’.

Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

AS turiu visus resursus reikalingus naudoti

virtualaus asistento paslauga.

AS turiu pakankamai reikalingy Ziniy kad

galéciau naudoti virtualy asistenta.

Virtualaus  asistento  programa  yra
suderinama su Kkitais {renginiais kuriuos

naudoju.

Virtualus  asistentas  turi  pagalbos

aptarnavima esant sistemos sunkumams.

Balsu valdomi virtuallis asistentai atlikdami uzduotis apdoroja vartotojo asmening
informacija siekiant pateikti personalizuotus vartotojo poreikius atitinkancius pasiiilymus. Taciau
tai taip pat reiSkia, kad vartotojas patiria rizika, kad jo asmeniné informacija gali biiti naudojama
netinkamai ar nesaZiningai vartotojui to nezinant. Tai gali paveikti apsisprendima isigyti balsu

valdoma asistenta. PraSau iSreiksti savo nuomong i zemiau pateiktus teiginius.

Zemiau pateikiami teiginiai apie suprantamas privatumo grésmes naudojant virtualy asistenta.
Isreikskite savo nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymy. Pazymeékite
Jums labiausiai tinkantj atsakymo varianta, kai 1 — “’visiskai nesutinku’’, 7 - ’visiSkai sutinku’’,

0 4 — “’nei nesutinku, nei sutinku’’.
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Teiginys

AS DbijoCiau siysti savo konfidencialia
informacija  (banko/kortelés duomenis)

naudojantis mobilia apmokéjimo sistema.

Tikimybé nukentéti nuo apgavystés

naudojantis mobiliu apmokéjimu yra zema.

Manau, kad paslaugos tiekéjas apsaugos

mano transakcijas ir privacia informacija.

Manau, kad apsipirkimas naudojant balsu
valdoma virtualy asistenta néra

pavojingesnis nei tradicinis apsipirkimas.

AS dvejociau apsipirkinéti naudojant
virtualy asistenta dél baimés padaryti

klaidy kuriu véliau negalésiu iStaisyti.

Ketinimas pirkti gali bti itakojamas Zmogaus hedonizmo. Tai reiskia, kad Zmogaus

jauc€iamos pasitenkinimas naudojant technologija gali nulemti jo apsisprendima isigyti irengini.

Prasau isreiksti savo nuomong jvertinant Zemiau pateikiamus teiginius.

Zemiau pateikiami teiginiai apie pasitenkinima naudojant virtualy asistenta. Iireikskite savo

nuomong, Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymu. Pazymékite Jums labiausiai

tinkant] atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiskai sutinku’’, o 4 — “’nei

nesutinku, nei sutinku’’.
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Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

Naudoti virtualy asistentg buty

dZziaugsminga.

Naudoti virtualy asistenta bty iJdomu.

Naudoti virtualy asistenta biity malonu.

Zemiau pateikiami teiginiai apie ketinima pirkti virtualy asistenta. ISreikskite savo nuomong,
Siuose klausimuose néra teisingy ar neteisingy atsakymuy. Pazymeékite Jums labiausiai tinkantj
atsakymo varianta, kai 1 — “’visiSkai nesutinku’’, 7 - “’visiskai sutinku’’, o 4 — “’nei nesutinku,

nei sutinku”’.

Teiginys 1 2 3 4 5 6 7

AS ketinu pirkti Amazon Alexa balsu

valdoma virtualy asistenta ateityje.

AS numanau, kad pirksiu Amazon Alexa

balsu valdoma virtualy asistenta ateityje.

AS neplanuoju pirkti Amazon Alexa balsu

valdoma virtualy asistenta ateityje. (R)

Koks yra Jusy amZius?
(irasykite skai¢iy)
Kokia yra Jasy lytis?

Vyras[ ] Moteris [ ]
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2. Priedas

Originalios skalés

Appendix A. Items used in construct measurement (7-point scale)

Construct

Scale

Performance Expectancy

Effort Expectancy

Social Influence

Facilitating Conditions

I would find chatbot based services useful in my daily life.

Using chatbot would help me accomplish things more quickly.

Using chatbot for services might increase my productivity.

Learning how to use chatbot for services would be easy for me.

My interaction with chatbot during services would be clear and understandable.
I would find chatbot based services easy to use.

It would be easy for me to become skillful at using chatbot.

People who are important to me think that I should use chatbot in services.
People who influence my behavior think that I should use chatbot in services.
People whose opinions I value prefer that [ use chatbot in services.

Chatbot provide have the resources necessary for service use.

I have the knowledge necessary to use the chatbot for service use.

Chatbot are more compatible for service use.

Chatbot have service assistance in case of any system difficulties.

Balakrishnan J., Abed S., Jones P., 2022. The role of meta-UTAUT factors, perceived

anthropomorphism, perceived. Prieiga internetu: https://doi.org/10.1016/j.techfore.2022.121692

Purchase intention

A Xiaomi user's intention to (1 = Strongly Disagree to 7 = Strongly Agree)
continue purchasing new 1.l intend to buy a Xiaomi smartwatch in the future.
Xiaomi products. 2. | predict that | would buy a Xiaomi smartwatch in the future.
3.1 don't plan to buy a Xiaomi smartwatch in the future
(reverse coded).

Guo Y. et al. (2018). Bhattacherjee, 2001; Venkatesh & Goyal, 2010. Understanding

cross-product purchase intention in an IT brand extension context. Prieiga internetu: DOI:

10.1002/mar.21094
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TS Technological Sophistication

T1 Other people come to me for advice on new technologies. *
T2 In general, | am first among my circle of friends to acquire new technology when it
appears. *

T3 | can usually figure out new high-tech products and services without help from
others. *

» [t seems my friends are learning more about the newest technologies than | am.
[R]*

» | like engaging with firms via the internet because you are not limited to reqular
business hours.*

+| often use technology [such as email screening, popup blockers) to control what
infarmation | get from companies.

Macdonald E.ir Uncles M. D., 2010. Consumer savvy: conceptualisation and

Measurement. Prieiga internetu: https://doi.org/10.1362/026725707X212793

Perceived risk PRI —Ifear sending my confidential information (e.g. bank/card Zhang et al (2012),
details) via the mobile payment system. PR2 — The likelihood of Featherman and Pavlou
frauds in using mobile payments is low. PR3 — I believe that the (2003)
providers will protect my transaction and privacy information.
PR4 — I believe that using mobile payment is not riskier than
traditional payment methods (cash and cards). PR5 — I hesitate
to use mobile payment modes for fear of making mistakes I
cannot correct

Hedonic Using shopping apps is enjoyable
motivation Using shopping apps is exciting
Using shopping apps is delightful

Zhang et al. (2012), Featherman ir Pavlou (2003). Impact of demonetization on diffusion
of mobile payment service in India. Prieiga internetu: DOI 10.1108/JAMR-09-2018-0086
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