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IVADAS

Pasauliui patiriant COVID-19 pandemija, iSaugo pirkimas internetu (OECD, 2020).
Pirkimo metu vienas i$ atlickamy veiksmy yra asmeniniy duomeny atskleidimas, 0 riipinimasis
duomeny saugumu ir privatumu bendrai yra stipréjantis reiSkinys (Europos Komisija, 2020;
General Data Protection Regulation, 2018). Dazniausiai tai siejama Su naujais teisiniais
reguliavimais (General Data Protection Regulation, 2018) arba pasauliniais asmens duomeny
pazeidimy skandalais, susijusiais su socialiniais tinklais (Forbes, 2020), ar atsirandantiems
nacionaliniams jsilauzimo ir duomeny vagyséiy atvejams tarp institucijy (LRT.It, 2021) bei verslo
atstovy (CityBee, 2021).

Norui atskleisti asmening informacija neabejoting jtaka daro pasitikéjimo ir nepasitikéjimo
veiskniai (Zimaitis, Degutis, ir Urbonavicius, 2020a), taciau nepasitikéjimo veiksniams tirti atlikta
maziau tyrimy ir jy pateikiamas vertinimas itin nevienareikSmiskas (Benamati, Serva ir Fuller,
2006; McKnight, Kacmar ir Choudhury, 2004). Yra tyrimy, kurie stengiasi $ias spragas uzpildyti
skirdami ne tik daugiau démesio nepasitikéjimo veiksmams, bet analizuodami neracionaly
nepasitikéjima elektroningje prekyboje (Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis, Urbonavicius, Degultis, ir
nevienareikSmiskai lemia pirkéjy ketinimus (Zimaitis ir kt., 2020a; Naslund ir Aschbrenner,
2019). Tuo paciu metu pandemijos kontekste taip pat atsirado naujy sagmokslo teorijy, susijusiy su
COVID-19 ir pandemijai suvaldyti taikomy priemoniy (Georgiou, Delfabbro ir Balzan, 2020). Dél
to vykdant prekybg internetu, svarbu suprasti, kokig reikSme ketinimui pirkti turi neracionalaus
nepasitikejimo veiksniai.

Yra tyrimy, kurie pastebéjo, kad neracionalus nepasitikéjimas yra glaudZziai susijes su
socialiniais tinklais (Georgiou ir kt., 2020; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020b). Nors
daznai tikimasi, kad zmonés, pavyzdziui, tikintys sgmokslo teorijomis turéty itin pasyviai naudotis
socialiniais tinklais (Naslund ir Aschbrenner, 2019), tyrimai atskleidzia, kad neracionalaus
nepasitikéjimo israiskos, tokios kaip paranoja, veikia prieSingai — skatina aktyviau dalyvauti
socialiniuose tinkluose ir megzti rySius (Zimaitis ir kt., 2020a; Naslund ir Aschbrenner, 2019).
Isitraukimas } socialinius tinklus tampa svarbiu medijuojan¢iu veiksniu tarp neracionalaus
nepasitikéjimo veiksniy ir noro atskleisti asmening informacija (Zimaitis ir kt., 2020a).

Technologijy vystymasis 1éme, kad elektroniné prekyba issiplété nuo elektroniniy
parduotuviy iki kitokio pobiuidZio kanaly. Pirkti internetu galima grieztai reguliuojamose
platformose, tokiose kaip internetinése parduotuvése, arba neformaliuose pirkimo kanaluose:
skelbimy portaluose, socialiniuose tinkluose ir pan. Tad apie socialinius tinklus galima mastyti ir

kaip apie pirkimo kanalg: perkant-parduodant i§ ranky j rankas, dalyvaujant grupése ar naudojantis
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pardavimams sukurtomis funkcijomis, pavyzdziui, ,,Facebook® prekyvieté (angl. Facebook
Marketplace).

Formaliuose ir neformaliuose pirkimo kanaluose informacijos pateikimo bitinybé ir
galimybés skiriasi. Yra tyrimy (Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020b), kurie nurodo, jog
didesnis naudojimasis socialiniais tinklais daro teigiamg jtakg norui atskleisti asmeninius
duomenis, taciau paliekama erdvé diskusijoms, ar tai taip pat galéty reikSti didesnj nora
apsipirkinéti neformaliuose pirkimo kanaluose, kur yra didesné galimybé kontroliuoti pateikiama
informacija. Tai svarbus aspektas, nes néra aisku, kaip paranoja, tikéjimas samokslo teorijomis
ir ju saveika su socialinémis medijomis veikia potencialiy pirkéjy nora atskleisti savo
asmeninius duomenis planuojamo pirkimo metu skirtingo formalumo kanaluose?

Darbo tikslas — nustatyti paranojos ir tikéjimo samokslo teorijomis jtaka jsitraukimui j
socialinius tinklus, kurie medijuoja norg atkleisti asmeninius duomenis, Kketinant pirkti
formaliuose ir neformaliuose kanaluose.

Darbo tikslui pasiekti pirmojoje darbo dalyje keliami Sie uZzdaviniai:

1. I8nagrinéti teorijas, kas daro jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis;

2. ISskirti neracionalaus nepasitik€jimo charakteristikas;

3. Suvokti paranojos ir tikéjimo samokslo teorijomis ry$j su socialinémis medijomis;
4. I8nagrinéti asmeninés informacijos pateikimo biidus formaliuose ir neformaliuose

pirkimo kanaluose;

o

Sudaryti tyrimo modelj, reikalingg tolimesniam darbo tyrimui;

6. Atlikti tyrimg ir nustatyti pasitik¢jimo ir nepasitikejimo veiksniy jtakg norui
atskleisti asmeninius duomenis skirtingo formalumo kanaluose;

7. Palyginti, kokie veiksniai ir jy rySiai daro jtaka norui atskleisti asmeninius
duomenis skirtingo formalumo pirkimo kanaluose;

8. ISnagrinéti jsitraukimo i socialinius tinklus kaip mediatoriaus vaidmenj tarp tyrimo
modelio kintamyjy;

9. Pristatyti i8vadas bei pateikti rekomendacijas ateities tyrimams bei verslui.

Darbo metodas. Pirmojoje darbo dalyje atlickama naratyviné mokslinés literatiiros
analize, kuri padés suvokti egzistuojancias teorijas, kaip pasitikéjimo ir nepasitikéjo veiksniai
veikia norg atskleisti asmeninius duomenis bei kokios egzistuoja papildomos salygos. Véliau
sudaroma tyrimo metodika, atlickamas kiekybinis tyrimas ir tirianc¢ioji analizé, naudojant
mediacijos, koreliacijos bei regresijy metodus.

Darbo struktiira. Pirmasis darbo skyrius apima 1-4 darbo uzdavinius, kurie orientuojasi
] teoriniy prieigy analiz¢ bei anksciau keltas diskusijas apie pasitike¢jimo ir nepasitikéjimo

veiksnius, pirkimo bei duomeny atskleidimo situacijas. Suvokus egzistuojancius aiskinimus,



antrasis skyrius yra skiriamas 5 darbo uzdaviniui, kuriuo sickiama pasiruosti autoriniam tyrimui,
kuriuo siekiama papildyti akademines diskusijas apie neracionalyjj nepasitikéjima bei ypatinga
socialiniy tinkly ry$j. Treciasis skyrius bei darbo i§vados ir pasiiilymai apima 6-9 uzdavinius,
kuriais siekiama prisidéti prie akademinés diskusijos ir nurodyti tolimesnes tyrimy kryptis. Darbe
vykdoma akstesniy akademiniy darby bei idéjy analizé, taip pat papildomai atliekami statistiniai
skaiCiavimai, daugiausiai naudojant regresijy ir mediacijy lygtis, papildomai jtraukiant kitus

testus.
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1. RACIONALAUS IR NERACIONALAUS PASITIKEJIMO VEIKSNIU IR
NORO ATSKLEISTI ASMENINIUS DUOMENIS SAVEIKA, KETINANT
PIRKTI SKIRTINGO FORMALUMO KANALUOSE

1.1. Privatumo traktavimas

1.1.1. Privatumo, kaip prekés, samprata

Asmeniniai duomenys yra tendencingai aptaringjama tema paskutiniuosius 15 mety
(Google Trends, 2022), daugiausiai vieSosios erdveés, valstybiniy institucijy, verslo ir fiziniy
asmeny démesio susilaukusi 2018 m. (Google Trends, 2022), jsigaliojus Bendrajam duomeny
apsaugos reglamentui. Sis reglamentas asmens duomenis apibrézia kaip vieng i§ pagrindiniy
fiziniy asmeny teisiy ] duomeny apsauga (General Data Protection Regulation, 2018). Tokio
poziiirio privalo laikytis visos Europos Sajungoje veikiancios jstaigos ir jmonés. Istoriskai tai
vienas pirmyjy privatumo (angl. privacy) apibrézimy, suprantamas kaip zmogaus teisé ir placiai
aptariamas socialiniuose moksluose (Smith, Dinev ir Xu, 2011).

Nepaisant to, kad privatumo klausimus daugiausiai nagringjo filosofijos, politikos,
socialiniai ir informaciniy sistemy (angl. management information system) mokslai, ilgainiui Sis
terminas atkeliavo j ekonomikg vartotojy elgsenai tirti (Smith ir kt. 2011). Smith ir kt. (2011) bei
Pavlou (2011) aptaria J. C. Bennett pasiiilyta privatumo, kaip prekés (angl. commodity) koncepta,
kuomet vartotojai savanoriskai pasirenka atskleisti informacijg apie save, nes tai jiems gali atnesti
ekonomine nauda (Pavlou, 2011). Si preké neturi kainos, isreik§tos piniginiu vienetu, nes
ekonomikos teorijoje, kaina yra tik vienas 1§ vertinimo principy, ir rinkoje egzistuoja skirtingos
prekiy vertinimo skalés (Reinecke, 2010). Asmenys save, tiksliau — savo asmeninius duomenis,
suvokia kaip ekonomikos subjektus, todél atsiranda kaSty-naudos skaifiavimas (Smith ir kt.,
2011), kai sprendziama, kada ir kiek verta atskleisti informacijos.

Kiti akademikai naudoja privatumo skaic¢iavimo (angl. privacy calculus) sagvoka (Barth ir
Jong, 2017; Li, 2012) ir plétoja teorija, jog vartotojai visada elgiasi racionaliai, i§ anksto
jvertindami galima asmeniniy duomeny atskleidimo naudg ir rizikg (Barth ir Jong, 2017).
Elektroningje prekyboje riipinimasis asmeniniais duomenimis dazniausiai apima tris pagrindinius
procesus: $iy duomeny surinkimg, kontrole ir supratima, kaip duomenys panaudojami (Malhotra,
Kim ir Agarwal, 2004). Visi procesai yra siejami su rizikomis dél netinkamo tolimesnio duomeny
panaudojimo (Malhotra ir kt., 2004; Tsai, Egelman, Cranor ir Acquisti, 2011), ta¢iau geresni
rinkodaros pasiiilymai, pavyzdZziui, suteikiamos nuolaidos, minétas rizikas gali atsverti (Barth ir

Jong, 2017).
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Svarbu atkreipti démesj, kad privatumo skai¢iavimo teorija yra gausiai kritikuojama dél
per didelio idéjinio generalizavimo bei psichologiniy veiksniy eliminavimo (Kehr, Kowatsch,
Wentzel ir Fleisch, 2015). Kehr ir kt. (2015) pastebi, kad didzioji dalis tyrimy, besiremianéiy Sia
kasty-naudos analize, palieka nuosalyje specifines situacijas ir priima i§ anksto numatyta
tendencija, kad asmuo visada priims racionaly sprendima, nepaisant atvejy, kai asmuo gali dél tam
tikry prieZzas¢iy persigalvoti. Dél to atsiranda per daug platiis tyrimy rezultaty apibendrinimai,
netiriantys ir eliminuojantys dalj atvejy.

Kitas teorijos trikumas yra psichologiniai veiksniai, kurie gali apriboti racionaly vartotojo
pasirinkimg. Vienas i$ $iy veiksniy gali biiti nesugebéjimas suprasti ir jvertinti informacijos (Kehr
ir kt., 2015), t. y. nesugebéjimas suvokti ir aiSkiai jvardyti nauda ir rizikg. Taip pat vietoj
racionalaus pasirinkimo vartotojas gali priimti laikinus pasirinkimus (Keith ir kt., 2012) arba
bandyti kuo greiciau patenkinti savo poreikius (Keith ir kt., 2012), nepaisant to, kad sprendimas

gali biiti nenaudingas ar maziau naudingas ateityje.

1.1.2. Privatumo paradoksas

Barth ir Jong (2017) atlikta tyrimy rezultaty analizé taip pat prisideda prie privatumo
skai¢iavimo teorijos kritikos pateikdama jZvalgas, kad vartotojui priimant sprendima, ar atskleisti
privacig informacija, naudos ir rizikos vertinimas yra nereikSmingas. Tyréjai vysto privatumo
paradokso (angl. privacy paradox) idéja, kuri pladiai nagrinéjama vartotojy elgsenai vertinti
elektroninéje prekyboje bei socialiniuose tinkluose (Barth ir Jong, 2017; Kokolakis, 2017).
Privatumo paradoksas nurodo, kad nors ir vartotojai teigia, kad Siems itin svarbus jy privatumas,
jie imasi labai mazai veiksmy arba visai neatlieka jokiy veiksmy, jog apsaugoty savo asmeninius
duomenis (Barth ir Jong, 2017, Smith ir kt. 2011).

Barth ir Jong (2017) kvestionuoja pozitirj, kad vartotojai priima sprendimus racionaliai, ir
teigia prieSingai — sprendimas atskleisti asmeninius duomenis priklauso nuo konteksto, kuriame
vyksta sprendimy priémimas. Virtualioje erdvéje sprendimy procesas yra daug greitesnis, daznai
nesukeliantis didesniy kliti¢iy, kurios apsunkinty veiksmg (Barth ir Jong, 2017; Kehr ir kt., 2015).
Elektroniniai produktai ir jrankiai, tokie kaip socialiniai tinklai, elektroninés parduotuvés ar
mobiliosios programélés yra kuriamos intuicijos pagrindu (Barth ir Jong, 2017), kad Siy jrankiy
naudojimas vartotojams biity paprastas, greitas bei tapty jy jprasto gyvenimo dalimi
(zafeiropoulou, Millard, Webber ir Hara, 2013). Viena vertus, patys produktai ir technologijos
yra kuriamos neracionaliy sprendimy pagrindu, nes tai supaprastina naudojima ir uztikrina jrankio
sékme tarp vartotojy. Kita vertus, paciy vartotojy elgsena inicijuoja ir pasitilo §iuos sprendimus.

Tai gali sukurti situacijas, kuomet vyksta itin atsainus riziky vertinimas arba jis visai nebevyksta
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—nei racionaliu kasty-naudos vertinimu, nei nenuosekliu, neracionaliu vertinimu — nes netinkamas
informacijos jvertinimas ar informacijos trikumas gali visai uzgniauzti norg dalintis asmeniniais
duomenimis (Barth ir Jong, 2017). Tokias situacijas sukuria itin greitas technologijy vystymasis,
pavyzdziui, mobiliyjy programéliy, kuomet vartotojai nepasizymi reikiamos informacijos
zinojimu ar patirtimi, todél negali imtis tinkamy veiksmy, kad apsaugoty savo asmeninius
duomenis.

Visgi Barth ir Jong (2017) taip pat nurodo, jog reikéty i§samiau patyrinéti privatumo
paradoksa. Néra zinoma, ar egzistuoja privatumo paradokso skirtumai tarp greitai kintan¢iy ir
tobuléjanciy technologijy, pavyzdziui, mobiliyjy programéliy, ir pastoviy veikly, tokiy kaip
naudojimasis socialiniais tinklais. Skirtingi kontekstai ir papildomi veiksniai gali lemti skirtingus
vartotojy sprendimus.

Apibendrinant, galima teigti, kad akademinéje literatiiroje egzistuoja privatumo, kaip
ekonomikos subjekto, samprata, tadiau ji gausiai kritikuojama. Remiantis kasty-naudos
skaiCiavimu, arba dar kitaip — privatumo skaiiavimu, vartotojas racionaliai turéty priimti
sprendima, kiek ir kada atskleisti informacijos tam, kad sprendimas atnesty tam tikra nauda. Visgi
toks supratimas kritikuojamas dél per tiesmuko mastymo, kad vartotojas visada priima sprendima
racionaliai, nes yra situacijy, kuomet vartotojas ne visada geba suvokti naudos ir rizikos santyki,
taip pat jis priima laikinus ir greitus sprendimus, kurie ne visada yra naudingi. Dar daugiau,
egzistuojantis privatumo paradoksas atskleidzia, kad vartotojy naudos ir rizikos vertinimas yra
paprasCiausiai nereikSmingas, nes jie imasi itin mazai veiksmy tam, kad apsaugoty asmening
informacijg. D¢l to §i privatumo samprata per daug remiasi racionalumo argumentu ir negali
paaiskinti situacijy, kodél vartotojai elgiasi neracionaliai ir atskleidzia savo duomenis, kai naudos

néra arba ji néra aiSkiai suvokiama.

1.2. Ruapinimasis privatumu ir makro modeliai

Be aptarto privatumo supratimo, kaip ekonomikos subjekto, kita autoriy dalis tyrinéja
ripinimasi privatumu (angl. privacy concerns) kaip teoring prieigg analizuoti asmeniniy duomeny
atskleidima (Dinev ir Hart, 2004; Malhotra ir kt., 2004; Phelps, Nowak ir Ferrell, 2000). Sj
ripinimasi gali lydéti jvairGs jsitikinimai, taciau pagrindiniu tyrimo konstruktu islieka pats
ripinimasis (Smith ir kt. 2011), konceptualizuojamas per skirtingas dimensijas (Smith, Milberg ir
Burke, 1996; Malhotra ir kt., 2004).

Viename pirmyjy Smith ir kt. (1996) sudarytame tyrimo modelyje i§skiriami rlipinimosi
privatumu pirmtakai: privatumo patirtys, privatumo suvokimas, asmenybés skirtumai,

demografiniai skirtumai ir kultiira / klimatas; o riipinimasis laikomas priklausomu kintamuoju.
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Véliau Smith ir kt. (2011) pateikia makro modelj, kurj apibendrina kaip priklausomybe tarp
pirminiy salygy, riipinimosi privatumu ir pasekmiy (angl. Antecedents-Privacy Concerns-
Outcomes — APCO), teigdami, kad pirminio modelio trikumas yra per didelis susitelkimas
pirmtaky ir riipinimosi rysius. Siame modelyje riipinimasis privatumu laikomas nepriklausomu
kintamuoju, o priklausomu kintamuoju tampa pasekmés (1 priedas).

APCO modelis leidzia atsizvelgti 1 daugelj veiksniy, yra naudojamas kituose tyrimuose
(Zhang, Chen ir Lee, 2013; Li, 2012) bei rekomenduojamas naudoti, nagrin¢jant asmeniniy
duomeny atskleidimg (Pavlou, 2011). Nepaisant to, patys modelio sudarytojai jvardija trilkumus,
jog didziausias démesys skiriamas ryS$iui nustatyti tarp riipinimosi privatumu ir pasekmiy, maziau
— ry$iui tarp pirminiy sglygy ir riipinimosi privatumu, o tokie rysiai kaip privatumo skai¢iavimas,
privatumo paradoksas ar pasitikéjimo jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis ar kita
pasitikéjimo sgveika bei reikSme tarsi palieckami nuosalyje (Smith ir kt. 2011).

Vélesniy tyrimo autoriai (Dinev, McConnell ir Smith; 2015) taip pat pastebi trikumus ir
sitilo patobulinti modelj, jtraukiant asmens pastangas, keleta kity veiksniy, kurie gali daryti jtaka
Sioms pastangoms, bei pasalinius veiksnius, pavyzdziui, SaliSkuma (2 priedas).

Visgi, naudojant §j modelj, siekiant nustatyti moderuojancius, medijuojancius ir
tiesioginius rySius, biitina atlikti ne vieng tyrimag. Geriausiai tam tikty laboratorijose atliekami
eksperimentai dél galimybés kontroliuoti veiksnius, nes vykdant, pavyzdziui, apklausas, tyréjai
neiSvengiamai susidurty su atrankos klaida (Dinev ir kt., 2015).

Trumpiau tariant, riipinimosi privatumu tyrinéjimai ir pirminis APCO modelis uzpildo
kasty-naudos skaiCiavimo teorijos spragas, taciau tuo paciu metu per mazai skiria démesio
privatumo skai¢iavimui ir palieka nuoSalyje egzistuojant] privatumo paradoksg bei pasitikéjimo
itaka norui atskleisti asmeninius duomenis. Patobulintas APCO modelis démesio stoka Siems
veiksniams sprendZia, jtraukdamas ir papildomus veiksnius, bet iSlieka makro modeliu, kuris gali
nurodyti tolimesniy tyrimy kryptys ir Zvelgti j ganétinai tolima ateitj, dél to yra sunkiai taikomas
mazesniuose, daugiau praktiniy ambicijy turimuose tyrimuose. Tai verCia zvalgytis j kitus

teorinius modelius.

1.3. Socialiniy mainy teorija

1.3.1. Pasitikéjimo jtaka socialiniams mainams

Asmeniniy duomeny panaudojimas ir privatumo klausimai gali biiti nagrinéjami naudojant
socialiniy mainy teorija (toliau — SMT). Sios teorijos pradininkai sociologai

G. C. Homans ir P. M. Blau (Blau, 1964; Molm, 2003) sieké paaiskinti mainus, vykstancius tarp
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asmeny, kurie tikisi kuo didesnés asmeninés naudos. Sociologas taip pat jvardijo veiksnius, kurie
yra socialiniy mainy pagrindas: stimulas, verté, sékmé, racionalumas ir t. t. Nuo sociologiniy
aiSkinimy véliau §i teorija persikélé j rinkodaros sritj (Lambe, Wittmann, ir Spekman, 2001; Milne
ir Gordon, 1993). Naujausi tyrimai (King, 2018; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020Db) itin
noriai pasitelkia SMT, konstruojant aiSkinimus apie norg atskleisti asmeninius duomenis
planuojamo pirkimo metu. Siy aidkinimy metu i§skiriami du socialiniy mainy tipai: abipusiai
(angl. reciprocal) ir derybiniai (angl. negotiated) mainai (Blau, 1964; Levi-Strauss, 1969).

Abipusiai mainai vyksta vienam asmeniui atlikus naudingg veiksma kito asmens atzvilgiu,
pavyzdziui, suteikiant patarimg (Molm, 2003) arba jsitraukiant j socialinius tinklus (Zimaitis ir
kt., 2020a). Tokius mainus itin sunku identifikuoti kaip atskirus veiksmus, nes néra zinoma, kada
ir kokiu biidu kitas asmuo suteiks pagalbg arba atvirksciai — ja gaus, taciau Sis mainy tipas yra itin
nuoseklus procesas, kuris suteikia abipuse naudg (Molm, 2003) bei ilgainiui pasizymi abipusio
pasitikéjimo augimu (Zimaitis ir kt., 2020a).

Derybiniy mainy metu abu asmenys jsitraukia j sprendimy priémimo procesg, sieckdami
susitarti dél salygy (Molm, 2003). Susitarimas vyksta konkreciu metu, taciau tokio proceso metu
nebiitinai pasiekiama abiem puséms vienodo dydzio nauda, pavyzdziui, atsakomybiy
pasiskirstymas namy tikyje (Molm, 2003) ar perkant prekes (Zimaitis ir kt., 2020a).

Abu mainy tipai — abipusiai ir derybiniai — yra priklausomi nuo pasitikéjimo (Zimaitis ir
kt. 2020a). Pasitikéjimo reik§mé placiai tyrinéjama elektroninés prekybos kontekste (Benamati ir
kt., 2006; McKnight ir kt., 2004), daznai didZiausiag démesj skiriant mazmeninei prekybai
(Grabner-Kraeuter, 2002; Gefen, Karahanna ir Straub, 2003; Kim, Ferrin ir Rao, 2008; Lee ir
Turban, 2001).

Naudojant SMT, yra nagrinéjami su asmeniniy duomeny atskleidimu susij¢ pasitikéjima
uztikrinantys veiksniai, tokie kaip suvokiamos kontrolé turéjimas arba jos triitkumas, institucinis
reguliavimas ir santykis bei patirtis su informacinémis technologijomis (Zimaitis ir kt., 2020a).
Kontroles trikumas yra biidingas derybiniams mainams, kuomet nelygiavertés naudos ar salygy
turéjimas sukuria kontrolés trikuma, o tai turi teigiama rys$j su maZesniu noru atskleisti asmeninius
duomenis (Hong, Chan ir Thong, 2019). Tikétina, kad asmenims, susiduriantiems su rizikomis,
neaiSkumais ar nezinomybe, bus biidingas mazesnis noras atskleisti informacija apie save.
Institucinis reguliavimas Siy veiksniy jtakg turéty sumazinti, nes mazinama bitinybé pasitikéti
vien tik kitu asmeniu (Zimaitis ir kt., 2020a) Nepaisant to, pasitikéjimas iSlicka svarbia noro
atskleisti asmening informacija dalimi, ta¢iau nuo jo démesys tarsi nukreipiamas | institucinj
reguliavima.

Abipusiuose mainuose néra griezty reguliavimy, todél juos atstoja ilgainiui sukuriamas

arba jau seniai egzistuojantis pasitikéjimas (Molm, 2003). Asmenys, kurie pasitiki kitais, taip pat
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yra linke labiau dalyvauti abipusiuose mainuose, o tai reiskia ir didesnj norg atskleisti asmening
informacijg (Zimaitis ir kt. 2020a).

Nagrinéjant privatumo paradokso reiSkinj, atrastos akademinés diskusijos apie socialinius
tinklus (Barth ir Jong, 2017; Kokolakis, 2017). SMT Sias diskusijas papildo. Bene svarbiausi SMT
indélis j akademines diskusijas yra aptartas rySys tarp vartotojo elgsenos socialiniuose tinkluose
ir noro atskleisti asmeninius duomenis perkant internetu (Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt.,
2020b). Zimaicio ir kt. (2020a; 2020b) atlikti tyrimai nurodo, kad pasitikéjimu grjsti socialiniai
mainai didina norg atskleisti asmening informacijg derybiniy mainy metu (Molm, 2003), kai yra
perkamos prekés internetu. Tai nurodo, kad pasitikéjimu grjsti mainai — aktyvumas socialiniuose
tinkluose — yra stiprus medijuojantis veiksnys tarp daugelio pirminiy sglygy ir noro atskleisti
asmeninius duomenis pirkimo metu.

Taigi SMT naudojimas rinkodaros srityje yra ganétinai naujas pozitirio kampas. Si teoriné
prieiga i$skiria dviejy tipy mainus — abipusius ir derbinius. Abu tipai yra priklausomi nuo
pasitikéjimo, kuris didina norg atskleisti asmening¢ informacijg, ketinant pirkti internetu. Itin
svarbus SMT aptariamas démuo yra jsitraukimas j socialinius tinklus, kuris reikalauja platesnés

diskusijos.

1.3.2. Nepasitikéjimo jtaka socialiniams mainams

Zimaitis ir kt. (2020a) teigia, kad pasitikéjimas teigiamai veikia norg atskleisti asmeninius
duomenis, taciau kaip prieSingas veiksmas — nepasitik¢jimas — veikia tg patj norg, néra aisku.
McKnight ir kt. (2004), Benamati ir kt. (2006) taip pat pastebi, kad kur kas maziau randama
tyrimy, susijusiy su nepasitikéjimu, kuris vertinamas nevienareikSmiskai.

Ilga laikg buvo bandoma nepasitikéjimg apibrézti per pasitikéjimo sampratg (Cho, 2006;
Rotter, 1967), t. y. priskiriant nepasitiké&jimui priesingas reikSmes nei pasitikéjimui. Vadovaujantis
tokiu mastymu, jei pasitikéjimas biity apibréZiamas kaip liikestis pozityviam kito asmens elgesiui,
tuomet nepasitikéjimu bty laikomas lukestis Zalingam ar kenké¢jiSkam asmens elgesiui. (Cho,
2006). Nepaisant to, atsirado akademiky, kurie atsisaké ankstesnio mgstymo, jog pasitikéjimas ir
nepasitikéjimas yra tik vienos dimensijos klausimas (Cho, 2006; Rotter, 1967), nurodydami, kad
nepasitik€jimas yra kur kas sudétingesnis konstruktas, nors ir turintis panaSumy ] pasitikéjima
(Kramer 1999; Lewicki, McAllister ir Bies, 1998; McKnight ir kt., 2004).

Keletas autoriy (Benamati ir kt., 2006) pasiiilo nepasitikéjimg elektroninés prekybos
kontekste apibrézti kaip nenorg tapti pazeidziamu prie§ kontroliuojantiji (angl. trustee), kuriuo
gali biiti kitas zmogus, institucija ar elektroniné parduotuveé (McKnight ir kt., 2004). Tokj nenorg

paprastai lydi neigiamos emocijos (Lewicki ir kt., 1998), kurios, pastebéta, turi reikSmingas
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pasekmes ateities sprendimams (Hardin, 1993) ir daro didesn¢ jtaka pirkéjo ketinimui pirkti
(Benamati ir kt., 2006; Singh ir Sirdeshmukh, 2000; Moody, Galletta ir Lowry, 2014) nei
pasitikéjimg lydincios teigiamos emocijos (Lewicki ir kt., 1998).

Apibendrinant, galima teigti, kad vyrauja trys pagrindinés teorinés prieigos, nagrin¢jancios
norg atskleisti asmeninius duomenis, ketinant pirkti internetu. Kasty-naudos koncepcija privatumag
laiko preke, turinéia savo verte, kuriai jvertinti naudojamas racionalus privatumo skai¢iavimas. Si
teorija gausiai kritikuojama dél i§ anksto pritmamos tendencijos, jog sprendimy priémimas visada
vyksta racionaliai, aptinkamas privatumo paradoksas, kuris sustiprina kritika $iai ekonominiai
koncepcijai. APCO modelio Salininkai stengiasi uzpildyti pirmosios teorinés prieigos spragas,
daugiau démesio skirdami kitiems veiksniams, centriniu tyrimy elementu laikydami riipinimasi
privatumu. Nepaisant to, ir Sis modelis turi trilkumy, nes didziausias démesys skiriamas nustatyti
ripinimosi privatumu jtakai pasekméms, o net ir patobulintas APCO modelis vis dar islicka makro
modeliu, kuris yra labiau tinkamas tolimos ateities platesniems nagrinéjimams nei mazesnés
apimties tyrimams. Trecia teoriné prieiga — SMT — yra naujo pobiidzio bandymai uzpildyti
ankstesniy teorijy spragas bei tinkamai analizuoti nora atskleisti asmeninius duomenis, kuomet
pasitelkus socialiniy mainy sampratg pavyksta atrasti naujy pirminiy saglygy rysiy bei pasitikéjimo
ir nepasitikéjimo jtaka dalyvavimui socialiniuose tinkluose ar pirkimui internetu.

Atsizvelgiant | akademiky pastebéjimus, kad pasitikéjimas elektroninéje prekyboje
nagrin¢jimas kur kas dazniau nei nepasitikéjimas, bitina toliau vystyti diskusija apie
nepasitikéjimg ir jo charakteristikas. Taip pat svarbu atsizvelgti j tai, jog nepasitikéjimo veiksniai
turi didesne jtaka ketinimui pirkti bei tolimesniems sprendimams, kurie gali biiti svarbiis

vykdantiems elektroning prekyba.

1.4. Neracionalaus nepasitikéjimo veiksniai elektroninéje prekyboje

1.4.1. Paranojos ir tikéjimo samokslo teorijomis reik§mé ketinimui pirkti internetu

Sociologiniuose  besikei¢ian¢iy  visuomeniy tyrinéjimuose aptinkami ,,sveiko
nepasitikéjimo ir tokio nepasitikéjimo terminas, kuris sicjamas su paranoja, sgmokslo teorijomis,
slaptumu ir visuotinémis apgaulémis (Markova, Linell ir Gillespie, 2008). Taip pat naudojamas
makiavelizmo terminas, kai nepasitikéjimui priskiriamos manipuliavimo, apgaulés ir kity asmeny
iSnaudojimo charakteristikos. (Gurtman, 1992). Dar kiti autoriai (Zimaitis ir kt., 2020a) suteikia
ekstremalaus nepasitikéjimo sinonima, kuriam priskiria tokius veiksnius kaip paranoja arba
kiberneting paranoja (Mason, Stevenson ir Freedman, 2014).

Morton Deutsch pasitilo skirtingy nepasitikéjimo veiksniy kategorizavimg (Deutsch,

1973). Jis, aiSkindamas sprendimy priémimo (angl. decision-making) procesa, nagrinéja
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racionalius ir neracionalius veiksnius (Deutsch, 1973). Nepasitik¢jimg M. Deutsch (1973) taip pat
kategorizuoja ] racionaly ir neracionaly. Pastarasis pasizymi nelankstumu bei sustabaréjimu —
keiCiantis aplinkybéms, neracionalus nepasitikéjimas neprisitaiko prie naujy salygy ir i§laiko savo
pamatinius pozymius (Deutsch, 1973; Zimaitis ir kt., 2020a).

Neracionalus nepasitik€jimas yra sudétingas, nes kartg jam atsiradus, jj itin sunku pakeisti,
todé¢l jdomiu klausimu tampa, kaip tokio nepasitikéjimo veiksniai veikia elektroning prekyba.
Tokiy tyrimy, kurie skirty itin daug démesio neracionalaus nepasitikéjimo veiksniy jtakai biitent
elektroninés prekybos sri¢iai ar bendrai rinkodarai, néra daug. Visgi yra pora bandymy tirti
paranojg (Mason ir kt. 2014; Zimaitis ir kt. 2020a; Zimaitis ir kt. 2020Db).

Veikla virtualioje erdvéje apima veiksmus tarp Zmoniy bei internetiniy jrankiy, o Sie
veiksmai gali iSprovokuoti neracionaly nepasitikéjima paranojos pavidalu (Zimaitis ir kt. 2020a).
Paranojai budingas kity asmeny, grupiy ar organizacijy (Colby, 1981) motyvy jtarinéjimas bei jy
intencijy ir elgesio interpretavimas (Freeman, 2007). Nors anksciau paranojiSkos mintys buvo
laikomos klini§kai diagnozuojamo sindromo pozymiu (Fenigstein ir Vanable, 1992), dabar tai
laikoma placiai paplitusiu asmenybés bruozu (Freeman ir kt., 2005) bei Zmogaus psichologijos
dalimi (Raihani ir Bell, 2019).

Elektroninés parduotuvés pirkéjai, kuriems biidinga paranoja, paprastai susiduria su
dviguba baime: tiek jrankiui — platformai, tieck minciai, kad kazkas valdo jy mastymg (Zimaitis ir
kt. 2020a). Paranoja pasizymintys vartotojai susiduria su SMT analizuojamu kontrolés trikumu
(Imhoff ir Lamberty, 2018; Zimaitis ir kt., 2020a), taciau tyréjus itin stebina atrastas teigiamas
paranojos poveikis reguliavimo suvokimui (angl. perceived regulatory effectiveness), kuris
paradoksaliai prieStarauja paranojos savybéms (Zimaitis ir kt. 2020a).

Pirmasias tyréjy jzvalgas (Zimaitis ir kt., 2020a) dar kartg patvirtino ir praplété testiniai
paranojos tyrinéjimai (Zimaitis ir kt., 2020b). Paranoja teigiamai veikia kiberneting baime, o $i —
neigiamai norg atskleisti asmeninius duomenis. (Zimaitis ir kt., 2020b) Tuo paciu metu paranoja
taip pat daro teigiamg jtakg norui atskleisti asmening informacijg, kai medijuojanciais veiksniais

tampa socialiniy tinkly naudojimas ir reguliavimo suvokimas (1 paveikslas).

1 paveikslas

Konceptualus modelis, tiriantis paranojos jtakq norui atskleisti asmeninius duomenis
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Saltinis: Zimaitis ir kt., 2020b. Vertimas atliktas darbo autorés.

Svarbu paminéti, kad paranoja taip pat daznai siejama su kitu neracionalaus nepasitikéjimo
veiksniu — tikéjimu samokslo teorijomis (Brotherton ir Eser, 2015; Raihani ir kt., 2019).
Akademikai nurodo, kad padidéjes samokslo teorijy populiarumas yra susijes su padidéjusiu
polinkiu j paranojiska mastyma (Darwin, Neave ir Holmes, 2011) arba gali buti laikomas lengvos
paranojos rezultatu (Brotherton ir Eser, 2015). Samokslo teorijomis laikomi teiginiai, kurie
priestarauja visuotinai galiojantiems jrodymams, yra maziau patikimi nei alternatyvis aiSkinimai,
turi mazai jrodymy arba juos sunku pagristi (Brotherton, 2013). Sagmokslo teorijos apima itin daug
klausimy: klimato kaitg (Jolley ir Douglas, 2014; Uscinski, Douglas, ir Lewandowsky, 2017),
prevencijg nuo AIDS (Bogart ir Thorburn, 2005; Bogart, Galvan, Wagner ir Klein, 2011),
vyriausybes (Hendricks ir Vestergaard, 2019) ir tautas (Cichocka, Marchlewska, Golec de Zavala,
ir Olechowski, 2016; Golec de Zavala ir Federico, 2018), vakcinas (Bertin, Nera ir Delouvée,
2020; Jolley ir Douglas, 2014) ir t. t.

Tiek paranoja, tiek tiké¢jimas Sgmokslo teorijomis pasizymi jtarumu, mazu pasitikéjimu ir
kontrolés poreikiu, taciau taip pat yra skirtumy, kurie atsiranda atskirai tiriant $iuos veiksnius
(Imhoff ir Lamberty, 2018). Paranojai biidingas jtarumus visy asmeny atzvilgiu, ta¢iau sagmokslo
teorijos yra labiau jautrGs galig ar valdZig turinCiy asmeny atzvilgiu; sagmokslo teorijos labiau
nepasitiki politiniais procesais ir vyriausybémis, taciau pasizymi didesniu pasitikéjimu asmenimis

bendrai, lyginant su paranoja (Imhoff ir Lamberty, 2018).
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Pastebéta, kad tikintys bent viena samokslo teorija yra linke tikéti ir kitomis, net jei Sios
priestarauja viena kitai arba téra tyréjy manipuliacijos (Darwin ir kt., 2011; Swami ir kt., 2013;
Jolley ir kt., 2014). Psichologai tai pavadino ,,samokslo ideatonu® (angl. conspiracist ideation)
(Swami ir kt., 2011). Imhoff ir Lamberty (2018) sutinka, jog kaip ir paranoja (Freeman ir kt.,
2005), taip ir samokslo teorijos negali biti laikomi klinikiniu sindromu, taciau atsisako ,,samokslo
ideatono* sgvokos, priskirdami sgmoklso teorijoms labiau politiniy jsitikinimy ir politikos kritikos
kriivj.

Itin svarbu atkreipti démesj, kad sagmokslo teorijos remiasi paslépto sgmokslo paieSkomis,
kurios atitinka paranojiska pasaulio suvokimg (Brotherton ir kt., 2015), o socialinés medijos §j
suvokimg artikuliuoja (Zimaitis ir kt. 2020a). Socialinés medijos atlieka ypatinga mediatoriaus
vaidmen] tarp neracionalaus nepasitikéjimo veiksniy ir tolimesniy vartotojo sprendimy, kuriam

aptarti reikalinga atskira tolimesné diskusija.

1.4.2. Socialiniy mediju saveika su paranoja, samoklso jsitikinimais ir noru

atskleisti duomenis

Socialinés medijos apima itin platy spektra: jvairias internetines platformas, zinynus,
tinklaras¢ius, virtualius Zaidimy kambarius, virtualy socialinj pasaulj ir t. t. (Mcewan, 2012) Jose
vyksta socialinés interakcijos, bendradarbiavimas ir pa¢iy vartotojy turinio kiirimas (Palmer ir
Koenig-Lewis, 2009). Socialinéms medijoms analizuoti skirtingos disciplinos dazniausiai
pasitelkia technologijy priémimo ir naudojimo (angl. acceptance and use of technology — UTAUT)
arba technologijy priémimo modelius (angl. technology acceptance model — TAM) (Bright ir kt.,
2015; Zhao ir kt., 2016; Al-Qaysi ir kt., 2020), kuriais siekiama suprasti, kokig reik§mg socialiniy
medijy naudojimas turi vartotojy elgsenai.

Nagrinéjant privatumo paradoksg, pasitelkus SMT ir neracionalaus nepasitikéjimo
veiksnius, buvo nuolat palie¢iama socialiniy tinkly tematika. Paprastai tikimasi, kad Zmonés,
patiriantys jvairias baimes, turéty itin pasyviai naudotis socialiniais tinklais dél ten aptinkamy
riziky (Naslund ir Aschbrenner, 2019), tadiau tyrimai atskleidzia, kad neracionalaus
nepasitikéjimo israiskos, tokios kaip paranoja, veikia prieSingai — skatina aktyviau dalyvauti
socialiniuose tinkluose ir megzti rySius (Zimaitis ir kt., 2020a; Naslund ir Aschbrenner, 2019).
Yra keletas aiSkinimy, kodel neracionalus nepasitikéjimas yra glaudZiai susijes su socialiniais
tinklais.

Pirmiausiai socialiniai tinklai gali uztikrinti zmogaus poreikj priklausyti. (Gangadharbatla,
2008). Baumeister ir Leary (1995) pateikia universaly pozitirj j asmeninius zmoniy santykius: Visi

zmongs, visose kultiirose, turi stipry poreikj kazkam priklausyti, kad iSgyventy ir uztikrinty
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reprodukcijg. Tam, kad patenkinty poreikj priklausyti, Zzmonés jsitraukia j socialinius procesus
(Imhoff ir Lamberty, 2017), pavyzdziui: interakcijas su Kitais asmenimis ar bendro turinio kiirima
socialiniuose tinkluose.

Uscinski ir kt. (2016) kritikuoja pozitrj, kad socialinés medijos atlicka samokslo
jsitikinimy sklaidos funkcija. Akademikai pastebi, kad jvairiis jsitikinimai yra susij¢ su tam
tikromis bendruomenémis socialiniuose tinkluose, prie kuriy jungiasi kiti Zmonés, kurie su tais
jsitikinimais yra linke sutikti. (Uscinski ir kt., 2016) D¢l to naudojimasis socialiniais tinklais yra
poreikio priklausyti bendruomenei, kuri pritaria tokiems patiems jsitikinimas, iSpildymas nei
pavieniy asmeny samokslo teorijy sklaida (Metaxas ir Finn, 2017; Sunstein ir Vermeule, 2009).

Socialiniai tinklai ne tik tenkina poreikj priklausyti, taciau kartu ir uztikrina kita itin svarby
poreikj — galimybe i$siskirti i§ kity (Imhoff ir Lamberty, 2017; Lantian ir kt., 2017). Imhoff ir
Lamberty (2017) atlikti tyrimai nurodo vieng i§ sagmokslo jsitikinimy funkcijy — atsiskirti nuo
minios. Vadovaujamasi mastymu, jog pritarimas bendrajai nuomonei néra naudingas, nes tai
verCia zmogy jaustis maziau unikaliu (Imhoff ir Lamberty, 2017). Imhoff ir Lamberty (2017) taip
pat atkreipia démesj j zmoniy skaiciy, tikin¢iy sgmokslo teorijomis: matuojant unikalumo poreikio
santykj su pritarimu jvairiems alternatyviems jsitikinimams, stipriai pritarti samokslo teiginiams
yra linkusi pakankamai maza zmoniy grupé. Taip nutinka dél to, kad didéjant pritarianciyjy
skaiCiui, unikalumas mazéja (Imhoff ir Lamberty, 2017). Tuo paciu metu tai papildo aiSkinimus,
kodél yra tiek daug samokslo teorijy (Darwin ir kt. 2011; Jolley ir kt., 2014; Swami ir kt., 2013):
kai teorija tampa per daug populiari, mazéja galimybé iSsiskirti, todél Zmonés priima naujus
jsitikinimus, kurie leidZia jiems jaustis ypatingiems ir net padidinti saviverte (Douglas ir kt.,
2019).

Barth ir Jong (2017) kritikuodami supratima, kad Zzmogaus sprendimy priémimas visada
yra racionalus, atkreipé démesj | virtualig erdve, kurioje ne tik sprendimai vyksta greiCiau nei
jprastame gyvenime, taCiau ir kiti procesai yra ganétinai greiti (Zafeiropoulou ir kt., 2013). Yra
tyrimy, kurie pastebéjo tendencija, kad neigiamo tipo informacija, pavyzdziui, netikros naujienos
(angl. fake news) sklinda daug grei¢iau nei patikima informacija (Peterson, 2019). Klaidinanti
informacija jgauna auksto grei¢io (angl. high-speed) savybes (Peterson, 2019). Yra atlikti
skaiiavimai, jog netikra informacija socialinése medijose sklinda SeSis kartus greiCiau nei
patikimos naujienos. (Vosoughi, Roy ir Aral, 2018).

Tendencijos rodo, kad klaidinantis turinys kasmet akivaizdziai auga ir uzima daugiau
vietos socialinése medijose. (Vosoughi ir kt., 2018). Wood ir Douglas (2013) atliko Rugséjo 11-
osios teroristiniy iSpuoliy Jungtinése Amerikos Valstijose analiting turinio analize¢ keturiuose
pagrindiniuose naujieny portaluose. Analizés rezultatai parodé, kad didzioji dalis komentary yra

susijusi su klaidinancia informacija ir sgmokslo teorijomis, tad sagmokslo teorijy Salininkai yra
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neproporcingai aktyvesni komentatoriai virtualioje erdvéje nei tie, kurie diskutuoja remdamiesi
tikrais faktais (Wood ir Douglas, 2013). Tai nereiskia, kad tikintys samokslo idéjomis gali
reikSmingai paveikti didesng visuomenés dalj (Douglas ir kt., 2019). Samokslo Salininkai visgi
lieka telktis bendruomenése (Douglas ir kt., 2019; Uscinski ir kt., 2016), taciau jie yra itin aktyvis
socialiniy tinkly vartotojai, kuriems biidinga greita reakcija ir kuriamo turinio sklaida.
Apibendrinant svarbu pabrézti, kad neracionalaus nepasitikéjimo veiksniai — paranoja ir
tikéjimas samokslo teorijomis — yra tarpusavyje susije, taciau turi ir tam tikry skirtumy, todél verta
nagrinéti $ivos du veiksnius. Tuo tarpu socialinés medijos vienareikSmiskai yra neatsiejama Siy
veiksniy dalis. Neracionalus nepasitikéjimas elektroninés prekybos srityje remiasi dvilypémis
baimémis — tiek naudojamy jrankiy, tiek aplinkui egzistuojanciy idéjy, todél tampa itin svarbia

veiksniy grupe, darancia jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis pirkimo metu.

1.5. Duomeny pateikimas formaliuose ir neformaliuose pirkimo kanaluose

Jonathan Ferier 2001 m. iSrasta elektroninés prekybos sistema (Jungtiniy Amerikos
Valstijy Patenty paraiSkos, 2011) sukiir¢ galimybes uZsiimti prekyba internete, kuriant
elektronines parduotuves — atskiras skiltis tinklalapiuose arba naujus tinklalapius, kuriuose jdiegus
elektroninés prekybos sistemg galima prekiauti bei pirkti. Pradiné sistema ganétinai paprasta ir
plac¢iai naudojama dabartinéje elektroninéje prekyboje: reikalingas tinklalapis, kuriame
talpinamos prekés, po to vartotojas, norintis jsigyti preke ir atlikti pirkima, tai gali daryti
registruodamasis ir susikurdamas asmening paskyra arba praleisdamas §j zingsnj, toliau nurodant
prekiy pristatymo pasirinkima.

Si sistema apima papildomus, daug sudétingesnius techniniais Zingsnius, pavyzdziui,
susieja bankus, pristatymo paslaugas ar kitas paslaugas, kurios gali buti aktualios konkreciai
prekiy rusiai. Vykstant bendram technologiniam vystymuisi, daznai elektroninés prekybos
terming kei¢ia mobiliosios prekybos terminas (Niranjanamurthy, Kavyashree, Jagannath ir
Chahar, 2013; Okazaki, 2005) dél atsiradusiy mobiliyjy technologijy, pavyzdziui, mobiliyjy
tinklalapiy versijy, mobiliyjy programéliy ir pan. Nepaisant to, net ir mobiliojoje prekyboje
Jonathan Ferier sistema islicka vienu i§ universaliausiy principy, kaip vykdomas prekiy
pardavimas ir pirkimas, todél pirkimo metu praSomy duomeny pateikimas taip pat daznai yra
standartinis: bitina pateikti asmenin¢ informacija, skirtg atlikti apmokeéjimui bei prekés
pristatymui. Atliekant apmokéjimg yra pateikiama su banku, banko saskaita ar mokéjimo kortele
susijusi informacija, o prekes pristatymui reikalingi vardas, pavardé, gyvenamosios vietos adresas
arba konkreti pristatymo vieta. Pateikiant informacijg prekés pristatymo Zingsnyje, taip pat jtaka

daro pristatymo galimybeés: vienos elektroninés parduotuvés naudojasi pasto ar kurjery pristatymo
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paslaugomis, kurioms biitinas gyvenamasis adresas, kitos — paStomaty paslaugomis ar
alternatyviais buidais, kuriems pakanka nurodyti preliminarig vieta. Elektroninés parduotuvés gali
prasyti ir kity duomeny, taciau papildoma informacija gali buti renkama marketingo, verslo
vystymo, vartotojy elgsenos tyrimo tikslais (Farag, Schwanen, Dijst ir Faber, 2007), 0 ne butinybei
priimti uzsakyma.

Vykstant technologinei pazangai ir atsiradus antrosios kartos ziniatinkliui ,, WEB 2.0, émé
sparciai vystytis kiti elektroninés prekybos budai (Wigand, Benjamin ir Birkland, 2008). Autoriai
jvardija, kad atsiradus papildomiems jrankiams, tokiems kaip socialiniai tinklai, jvyko
transformacija nuo pozitirio, kad svarbiausia yra preké, iki naujojo mgstymo, kad svarbiausias yra
klientas, todél atsirado socialiné komercija (angl. social commerce), kurig Siandien nagrinéja ne
tik rinkodara, taCiau ir sociologija, psichologija ir technologijy mokslai (Huang ir Benyoucef,
2013; Wigand, 2008). Sis prekybos biidas pasizymi bendradarbiavimu, kiirybiskumu (Parise ir
Guinan, 2008) ir zodiniu pasitikéjimu (angl. word-of-mouth) tarp Zmoniy (Dennison, Bourdage-
Braun ir Chetuparambil, 2009).

Z. Huang ir M. Benyoucef (2013) lygindami elektroning prekybg ir socialing komercija
iSskiria kelis skirtumus. Elektroninéje prekyboje pagrindiniai principai yra vartotojo patirtis,
informacijos kokybé¢, pirkimo sistemos kokybé¢ paslaugy kokybe¢ bei vartotojo jtraukimas (Huang
ir Benyoucef, 2013). Tuo tarpu socialin¢je prekyboje svarbiausi principai yra dalyvavimas,
bendravimas, bendruomené, dalyviy identifikavimas ir sistemos kokybé (Huang ir Benyoucef,
2013). Taip pat Z. Huang ir M. Benyoucef (2013) nurodo, kad jei elektroninés prekybos principus
galima nagrinéti atskirai, remiantis elektroninés parduotuvés analize, apie socialinei komercijai
svarbius principus reikéty mastyti dimensijomis: individo, galimybés bendrauti su Kkitais,
bendruomenés ir komercijos (3 priedas).

Socialinéje komercijoje, konkreciai — socialiniuose tinkluose, pirkimo metu yra galimybe
pasirinkti, kokig ir kiek asmeninés informacijos norima pateikti. Gali biiti tokiy situacijy, kuomet
norint sumokéti uz preke ar ja gauti, nereikia pateikti beveik jokiy asmeniniy duomeny,
pavyzdziui, jei jvyksta susitarimas, kurio metu nusprendziama susitikti gyvai, perduoti preke ir
atsiskaityti grynaisiais pinigais. Tai itin neformalus pirkimo btdas.

Tiek elektroninéje prekyboje, tiek socialingje komercijoje vartotojams yra svarbi
pardavimo sistemos kokybé ir veiksmingumas (Huang ir Benyoucef, 2013), taiau esminis
skirtumas — socialinéje komercijoje zmonéms itin svarbi asmeniniy duomeny kontrolé
(Constantinides ir Romero, 2008; Moham, Choi ir Min, 2008). Visgi jdomu atkreipti démesj, kad
néra tikslu teigti, kad, pavyzdziui, perkant ar parduodant socialiniuose tinkluose, galima iSvengti
asmeniniy duomeny pateikimo. Praktiskai ir techniskai tai visiSkai jmanoma: asmuo neprivalo

socialiniuose tinkluose naudoti savo tikrojo vardo, pavardés, gyvenamojo adreso; jam taip pat
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nebiitina atlikti mokéjimy naudojantis banku, banko saskaita, mokéjimo kortelémis ar pan.
Nepaisant to, be duomeny kontrolés, zmonéms taip pat labai svarbi asmens identifikacija, t. y.
individuali dimensija, po kurios atsiranda galimybé bendrauti, keistis informacija, jungtis j
bendruomeng ir vykdyti bendrus pirkimus (Huang ir Benyoucef, 2013).

Taigi galima teigti, kad perkant formaliuose kanaluose — elektroninése parduotuvése — ir
neformaliuose — socialiniuose tinkluose — asmeniniy duomeny pateikimas skiriasi. Elektroninés
parduotuvés paprastai taiko standartines pirkimo formas, kuriose biitina pateikti asmening
informacija atsiskaitymo ir prekiy pristatymo zingsniuose, kuriuose vartotojas gali valdyti savo
duomenis tik renkantis i$ pateikiamy apmokéjimo ir prekiy pristatymo alternatyvy. Neformaliuose
kanaluose techniSkai $iy Zingsniy galima atsisakyti, pavyzdziui, pakei¢iant juos ] gyva kontakta ar
nenaudojant savo tikrosios informacijos. Visgi, perkant socialiniuose tinkluose svarbi ne tik
duomeny kontrolé, taCiau ir asmens identifikacija, kuri yra svarbi ne tam, kad biity uzskaitytas

pirkimas, o kad Sis, interakcijos su kitu asmeniu pavidalu, prasidéty.
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2. PARANOJOS IR TIKEJIMO SAMOKSLO TEORIJOMIS ITAKA NORUI
ATSKLEISTI ASMENINIUS DUOMENIS TYRIMO METODIKA

2.1 Tyrimo tikslas, modelis ir hipotezés

Siuo tyrimu siekiama jvertinti racionalaus ir neracionalaus pasitikéjimo jtaka jsitraukimui
1 socialinius tinklus bei norui atskleisti asmeninius duomenis ketinant pirkti skirtingo formalumo
kanaluose: standartizuotose elektroninése parduotuvése ir paciuose socialiniuose tinkluose.
Remiantis socialiniy mainy teorija (SMT), tyrimui atlikti sudarytas konceptualusis modelis (2
paveikslas). Pagal SMT iSskiriami abipusiy ir derybiniy mainy tipai. ISnagrinéjus asmeniniy
duomeny pateikimo skirtumus formaliuose ir neformaliuose pirkimo kanaluose, apie juos galima
mastyti SMT sgvokomis, norint suvokti, kokie egzistuoja skirtumai vieny ir kity kanaly atzvilgiu

bei noro atskleisti asmening informacija.

2 paveikslas

Tyrimo modelis

H3 Noras atskleisti duomenis
neformalivose pirkimo

H4, H9, H13, H18 kanaluose
Isitraukimas j /

socialinius tinklus

_ R,
=
V

| Pasitikéjimas

iSmanymas 2
H20
H12
HS, H14, H17
Tikéjimas sgmokslo Y
teorijomis
H13 Suvokiama galimybé HO. H10
kontrolfuoti \ Noras atskleisti duomenis
‘ Paranoja formaliuose pirkimo
H16 kanaluose

Saltinis: sudaryta remiantis Zimaitis ir kt., 2020a, Zimaitis ir kt., 2020b

Yra zinoma, kad pirkimas internetu yra priklausomas nuo pasitikéjimo ir nepasitikéjimo
veiksniy (Zimaitis ir kt., 2020a). Kadangi nepasitik¢jimui tirti randama kur kas maziau
akademiniy bandymy bei vienareik§misky vertinimy (McKnight ir kt., 2004; Benamati ir kt.,
2006), naujas tyrimas siekia uzpildyti Sias spragas. Démesj galima sutelkti ties neracionalaus

nepasitikéjimo veiksniais — paranoja ir tikéjimu sagmokslo teorijomis. Abu §ie veiksniai yra itin
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susije su socialiniais tinklais, taciau turi tam tikry skirtumy, siejamy su nepasitikéjimo objektais
(Imhoff ir Lamberty, 2018). Taip pat svarbu paminéti, kad neracionalus nepasitikéjimas
elektroninés prekybos srityje remiasi dvilypémis baimémis — tiek aplinkui egzistuojanciy idéjy,
tiek naudojamy jrankiy, todél tyrimo modelis papildomas technologijy naudingumo suvokimo
veiksniu.

Derybiniams mainams yra priskiriamas prekiy pirkimas (Zimaitis ir kt., 2020a), taiau $ig
mintj galima bity tikslinti derybiniams mainams priskiriant konkrec¢iai formaliuosius kanalus —
elektronines parduotuves, kurios remiasi standartizuota pirkimo sistema. Pirkéjas i§ anksto zino
savo bei kitos pusés veiksmus ir salygas, t. y. kokia asmening informacijg jis turi pateikti
atsiskaitymo ir prekiy pristatymo zingsniuose. Elektroninése parduotuvése egzistuoja kontrolés
trikumas (Zimaitis ir kt. 2020a), kurj sukuria nelanksti elektroninés parduotuvés sistema — néra
galimybiy nenurodyti asmeninés informacijos arba tos galimybés smarkiai ribojamos i§ anksto
numatyty apmokejimo ir prekiy pristatymo alternatyvy pasirinkimu. Tai galéty sukurti teigiamag
ry§] su mazesniu noru atskleisti asmeninius duomenis (Hong, 2019), todél elektroninés
parduotuvées pasitelkia reguliavimg (Zimaitis ir kt., 2020a), kuris mazina rizikas dé¢l netinkamo
duomeny panaudojimo ir nezinomybés, kas vyksta su pateikiama informacija.

Socialing komercija galima suvokti per abipusiy mainy sampratg. Perkant, pavyzdziui,
socialiniuose tinkluose, néra griezty, i§ anksto nustatyty reguliavimy. Cia noras pirkti remiasi j
zodinj pasitikéjimg (Dennison, Bourdage-Braun ir Chetuparambil, 2009), kuris jau egzistuoja
(Molm, 2003) tarp socialiniy tinkly vartotojy arba ilgainiui, bendraujant, bendradarbiaujant su
kitais yra iSvystomas (Huang ir Benyoucef, 2013). Zimaitis ir kt. (2020a) pasteb&jo, kad asmenys,
kurie yra link¢ dalyvauti abipusiuose mainuose, turi didesnj norg atskleisti asmening¢ informacija,
taiau nevysté diskusijos, ar didesnis dalyvavimas abipusiuose mainuose, konkreciai —
socialiniuose tinkluose — galéty reiksti ir labiau tikéting pasirinkima apsipirkti Siame kanale. Tai
sukuria erdve naujam tyrimui, kuris i§samiau iSnagrinéty nora atskleisti asmeninius duomenis
skirtinguose pirkimo kanaluose, todé¢l siekiant nustatyti rySius tarp skirtingy modelio konstrukty,
formuluojamos tyrimo hipotezeés.

H1: Pasitikéjimas daro tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose.

H2: Pasitikéjimas daro didesne jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis ketinant pirkti
formaliuose kanaluose nei technologijy iSmanymas, jsitraukimas j socialinius tinklus ir suvokiama
galimybé kontroliuoti.

H3: Pasitikéjimas daro tiesiogine jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis neformalaus

pirkimo kanaluose.
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H4: Pasitik¢jimas turés silpnesne tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
neformaliuose pirkimo kanaluose nei netiesioginj poveikj per jsitraukimg j socialinius tinklus.

HS: Pasitikéjimas turés silpnesne tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
formaliuose pirkimo kanaluose nei netiesioginj poveikj per jsitraukima j socialinius tinklus.

Abu mainy tipai — abipusiai ir derybiniai — yra priklausomi nuo pasitikéjimo (Zimaitis ir
kt., 2020a). Pasitikéjimu gristi socialiniai mainai didina nora atskleisti asmenin¢ informacija
derybiniy mainy metu (Molm, 2003), kai yra perkamos prekés internetu, todél pasitikéjimas turéty
daryti stipresng jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose.

H6: Technologijy iSmanymas daro tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose.

H7: Kuo didesnis technologijy iSmanymas, tuo didesnis noras atskleisti duomenis
formalaus pirkimo kanaluose.

HS8: Kuo didesnis technologijy iSmanymas, tuo didesnis noras atskleisti duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose.

H9: Isitraukimas i socialinius tinklus teigiamai medijuoja ry$j tarp technologijy iSmanymo
ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose.

Yra Zinoma, kad informacinis rastingumas didina norg pirkti internetu (Zimaitis ir kt.,
2020a), nes turima patirtis skatina tokj elgesj. Nepaisant to, tyré¢jai taip pat nurodo (Zimaitis ir kt.,
2020a), jog verta atlikti papildomus tyrimus neracionalaus nepasitikéjimo kontekste, analizuojant
pasitikéjimo ir technologijy sgveika: socialinés medijos, kibernetinés baimés ar informacinio
rastingumo. Remiamasi sp¢jimu, kas technologijy iSmanymas, kaip ir informacinis rastingumas
bendrai, suteikia Ziniy bei maZzina baimes, apsipirkant internetu.

H10: Suvokiama galimybé kontroliuoti duomenis neigiamai medijuoja rysj tarp tikéjimo
sgmokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose.

H11: Suvokiama galimybé kontroliuoti duomenis teigiamai medijuoja rysj tarp tikéjimo
samokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose.

H12: Kuo didesnis tikéjimas samokslo teorijomis, tuo didesnis noras jsitraukti j socialinius
tinklus

H13: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja ry$j tarp tikéjimo samokslo
teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose.

H14: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja ry$j tarp tikéjimo samokslo
teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose.

Imhoff ir Lamberty (2018) nurodo, kad sagmokslo teorijos ir paranoja turi daug panasumy.
Ankstesni tyrimai nustaté (Zimaitis ir kt. 2020a), kad paranoja neturi tiesioginio poveikio

ketinimui pirkti. Itin svarbu atkreipti démesj, kad sgmokslo teorijos remiasi paslépto sgmokslo
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paieskomis, kurios atitinka paranojiska pasaulio suvokima (Brotherton ir kt., 2015), o socialinés
medijos §j suvokimg artikuliuoja (Zimaitis ir kt. 2020a). Socialinés medijos atlieka ypatinga
mediatoriaus vaidmenj tarp neracionalaus nepasitikéjimo veiksniy ir tolimesniy vartotojo
sprendimy, todél verta nagrinéti netiesioginius rysius.

H15: Kuo didesné paranoja, tuo didesnis noras jsitraukti j socialinius tinklus

H16: Kuo didesné paranoja, tuo mazesnis noras atskleisti duomenis formalaus pirkimo
kanaluose

H17: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp paranojos ir noro
atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose.

H18: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja ry$j tarp paranojos ir noro
atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose.

H19: Koreliacija tarp paranojos ir jsitraukimo j socialinius tinklus yra stipresné nei
koreliacija tarp tikéjimo samokslo teorijomis ir jsitraukimo j socialinius tinklus.

Neéra itin daug bandymy tirti paranoja (Mason ir kt., 2014; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis
ir kt., 2020b), taCiau pastarieji atradimai skatina dar kartg patikrinti keliamas hipotezes apie
paranojos jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis, ketinant pirkti internetu. Kaip ir tikéjimo
sagmokslo teorijomis atveju, taip ir paranojai itin svarbi socialiniy medijy artikuliacija (Zimaitis ir
kt., 2020a).

Paranoja ir tiké¢jimas samokslo teorijomis — yra tarpusavyje susije, taciau turi ir tam tikry
skirtumy. Imhoff ir Lamberty (2018) priskiria labiau politiniy jsitikinimy ir politikos kritikos
kroivj. Tai gali buti labiau susij¢ su valstybiy ar vyriausybiy kritika, todél paranoja galéty daryti
didesng jtaka sprendimams, susijusiems su asmens elgsena, pavyzdziui, ketinimo pirkti procesu,
nei samoklso jsitikinimai.

H20: Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose teigiamai
veikia norg atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose.

Tarp socialiniy tinkly vartotojy arba ilgainiui bendraujant, bendradarbiaujant su kitais
(Huang ir Benyoucef, 2013) yra iSvystomas pasitikéjimas. Zimaitis ir kt. (2020a) pasteb¢&jo, kad
asmenys, kurie yra linke¢ dalyvauti abipusiuose mainuose, turi didesnj nora atskleisti asmening

informacija bendrai.

2.2 Tyrimo organizavimas ir instrumentas
2.2.1 Duomeny rinkimo instrumentas

Tyrimas apima Siuos kintamuosius: pasitikéjimg Zmonémis, technologijy naudingumo
suvokima, tikéjima samokslo teorijomis, paranoja, isitraukimg i socialinius tinklus, suvokiamag
galimybe kontroliuoti, norg atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose bei
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norg atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose. Kiekvienam kintamajam
iSmatuoti pasitelkiami konstruktai (4 priedas) ir sudaroma anketos forma (5 priedas). Panasiuose
tyrimuose (Leon ir kt., 2013; Zimaitis ir kt., 2020a) yra naudota 5 baly Likerto skalé, taciau daug
dazniau tyrimuose naudojama 7 baly Likerto skalé¢ (Cheng ir Chen, 2011; Degutis, Urbonavicius,
Zimaitis, Skare ir Laurutyte, 2020; Dwyer, Hiltz ir Passerini, 2007; Zimaitis ir kt., 2020b). Taip
pat 7 baly Likerto skalé leidzia pateikti daugiau varianty ir galimai patenkinti objektyvy
respondenty pasirinkimg (Joshi, Kale, Chandel ir Pal, 2015). D¢l Siy priezas¢iy nuspresta tyrime
naudoti 7 baly Likerto skalg.

Pasitikéjimui Zmonémis matuoti pasitelkta 4 teiginiy Frazier, Johnson, ir Fainshmidt
(2013) sudaryta skalé polinkiui pasitikéti tirti, naudojama panasiuose tyrimuose, Cronbach alpha
reik§mé 0.864 (Zimaitis ir kt., 2020b), ir placiai taikoma nagrinéjant pirkimg internetu (McKnight,
Choudhury ir Kacmar, 2002). Technologijy iSmanymui tirti naudojama technologijy Zinojimo
(angl. technology knowledge) Lawshe (1975) skalé, sutrumpinta iki 7 teiginiy ir naudota matuojant
technologijy iSmanymo svarbag, kaip vieng i§ komponenty, edukologijos moksluose, Cronbach
alpha reiksmé 0.82 (Schmidt ir kt., 2009) Tikéjimui sagmokslo teorijomis matuoti pasitelkta
sutrumpinta bendriné 15 teiginiy Brotherton, French ir Pickering (2013) skalé, Cronbach alpha
reik§me 0.93. Skalés sudarytojai atkreipia démesj, kad samokslo jsitikinimy matavimas bei skalés
yra itin jautrios laikui ir tuometiniams jvykiams, todél tokiy skaliy adaptavimas néra lengvas
(Brotherton ir kt., 2013). Skalés sudarytojai teigia, kad skalé¢ matuoja keleta samokslo teorijy
grupiy, taciau yra jmanomas ir atskiros jsitikinimy grupés matavimas ar teiginiy sutrumpinimas
iki 3, ta¢iau tuomet Cronbach alpha reik§meé 0.59 (Brotherton ir kt., 2013). Siam tyrimui pradiné
skal¢ sutrumpinta iki 7 teiginiy, atsisakant teiginiy, daugiausiai turinciy sasajy su JAV kontekstu
bei 2 teiginiai papildomi vietiniu kontekstu: vakcinacija, socialinés lyties (angl. gender) ir
Stambulo konvencijos klausimais. Paranojai matuoti naudojama Fenigstein ir Vanable (1992)
skalé, sutrumpinta iki 18 teiginiy ir pritaikyta panasiuose tyrimuose Cronbach alpha reiksmé 0.91
(Gumley, Gillan, Morrison ir Schwannauer, 2011). Isitraukimui j socialinius tinklus tirti
pasitelkiama 10 teiginiy Jenkins-Guarnieri, Wright ir Johnson (2013) socialiniy tinkly naudojimo
integracijos (angl. social media use integration) skalé Cronbach alpha reiksmé 0.914, siekiant
atlikti vertinimg d¢l jsitraukimo ir turimo ry$io su socialiniais tinklais, naudota panaSiuose
tyrimuose (Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020b). Suvokiamai galimybei kontroliuoti savo
duomenis naudojama 3 teiginiy Lwin, Wirtz ir Williams (2007) skalé, Cronbach alpha reik§mé
0.83, naudojama tiriant norg atskleisti asmeninius duomenis (Degultis, ir kt., 2020; Zimaitis ir kt.,
2020b). Norui atskleisti asmeninius duomenis formalaus ir neformalaus pirkimo kanaluose
naudojama 13 teiginiy Gupta, Iyer ir Weisskirch (2010) skalé, Cronbach alpha reiksmé 0.88.

Abiems kintamiesiems taikomos konkrecios situacijos: perkant elektroninése parduotuvése arba

29


http://www.frontiersin.org/Community/WhosWhoActivity.aspx?sname=ChristopherFrench_1&UID=52359

perkant ,,Facebook® prekyvietéje. Tokiy situacijy naudojimas yra daznas atvejis panasiuose
tyrimuose (Leon ir kt., 2013; Shiau ir Luo, 2012; Zimaitis ir kt., 2020b). Papildomai jtraukiami
demografiniai rodikliai: lytis, amzius, vidutinés vieno $eimos nario pajamos per ménesj,
gyvenamoji vieta ir issilavinimas. IS jy didesnis démesys ankstesniuose tyrimuose buvo skirtas tik
amziui (Zimaitis ir kt., 2020b). Amziaus kategorijos suskirstytos kas deSimtmetj, iSskyrus
jauniausigja amziaus grupg, t. y. 18-19 m. amziaus asmenis. Pajamy kategorija pradedama nuo
minimalaus atlyginimo Lietuoveje — 642 Eur, ir atitinkamai didinama kiekvienoje kategorijoje.
I$silavinimas suskirstytas remiantis pagrindinémis Svietimo informaciniy technologijy centro
sudarytomis klasifikacijomis Lietuvoje (Lietuvos Respublikos Svietimo ir mokslo ministerija,

2010).

2.2.2 Duomeny rinkimo metodai, procediiros, respondenty atranka ir
tiriamos imties charakteristikos

Siekiant jvertinti jvertinti bendra racionalaus ir neracionalaus pasitikéjimo jtaka
jsitraukimui j socialinius tinklus bei norui atskleisti asmeninius duomenis ketinant pirkti skirtingo
formalumo kanaluose, pasirinktas kiekybinis tyrimas, atlickant neatsitikting apklausg. Anot
Dik¢iaus (2011), apklausos pagalba galima sékmingai tirti vartotojy poreikius, elgseng bei
pasitenkinima. Siam tyrimui atlikti yra naudoja apklausa elektroniniu biidu. Sis biidas pasirinktas
remiantis panasiy tyrimy apzvalga (7 priedas), kuriy didZioji dalis taiko neatsitikting apklausa,
pateikiama elektroninéje erdvéje. Pastebéta, kad visi apZvelgti tyrimai apima tik vienos valstybés
gyventojus, nepaisant kalbiniy gebé¢jimy ir elektroninés apklausos privalumo jg paskleisti itin
placiai. Remiantis $ia geraja praktika (7 priedas), duomenys taip pat renkami tik vienoje valstybéje
— Lietuvoje.

Pirminis apklausos variantas buvo ruosiamas lietuviy kalba, atliekant teiginiy vertimg ir
adaptacija i$ angly kalbos. Tikéjimo samokslo teorijomis bendrinés skalés sudarytojai (Brotherton
ir kt., 2013) bei paranoja tiriantys akademikai (Zimaitis ir kt., 2020a, Zimaitis ir kt., 2020b)
pabrézia skaliy teiginiy jautruma, todél vertimo procesas buvo pakartotas i$ lietuviy kalbos i angly
kalbg tam, kad bty jsitikinta vertimo ir prasmiy tikslumu. Ties teiginiais, matuojanciais paranoja,
tikéjimg samokslo teorijomis bei jsitraukimg ] socialinius tinklus buvo pastebéti vertimo
neatitikimai (5 priedas), todél teiginiai dar kartg pakartotinai iSversti j lietuviy kalba, tikslinant
zodziy prasmes (6 priedas).

Laikantis 95 % patikimumo ir 5/95 atsakymy pasisikirstymo, pagal atliktus skaic¢iavimus
bitina apklausti nemaziau nei 293 respondentus. Nepaisant to, panasis tyrimai jtraukia, kur kas
didesnj respondenty skaiciy, kuriy bendras vidurkis yra 546 respondentai (7 priedas). Visgi,

vidurkis vedamas i$ tyrimy, tarp kuriy yra apklausiama ir daugiau nei 1000 respondenty. Kadangi
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§] tyrimg ribojo laiko ir finansiniai resursai, siekiama siekiama apklausti nemaziau nei 293
respondentus.

Geroji praktika rodo (7 priedas), kad paprastai panaSaus pobudzio tyrimuose didZigja
respondenty dalj sudaro jauni suaugusieji, 0 amziaus ribos tam tikrais atvejais néra ribojimos.
Siam tyrimui atlikti apklausiami 18-49 m. interneto vartotojai, turintys patirties perkant
elektroninése parduotuvése ir ,,Facebook® prekyvietéje, gyvenantys Lietuvoje bei kalbantys
lietuviy kalba. Respondenty amziaus ribos pasirinktos nuo jauny suaugusiyjy, kuriems biidingi
didZiausi interneto naudojimo rodikliai (Ho ir Dempsey, 2010), iki 49 m., nes vyresni nei 50 m.
maziau naudojasi internetu ir galimybe pirkti virtualiai (Kim, Chung ir Lee, 2011).

Tiketina, kad dalis respondenty neatitiks keliamy salygy dél gyvenamosios vietos, amziaus
turimos patirties perkant elektroninése parduotuvése ar ,,Facebook* prekyvietéje. Tokiu atveju
anketos pildymas bus baigiamas ir respondentas bus nukreipiamas j pabaiga, taciau tokios anketos
nebus laikomos pilnai uzpildytomis. Tyrime bus naudojami tik pilnai uzpildytos anketos ty

respondenty, kurie atitinka keliamas salygas.

2.3 Tyrimo ribotumas

Yra atlikta tyrimy, kurie papildomai tiria konkre¢ias prekes ir prekiy Zenklus (Sadeghi,
Ghujali ir Bastam, 2019) ar sektoriy (Kim ir kt., 2011), taciau tyréjai taip pat jvardija savo tyrimy
ribotumg pateikti iSvadas tik tam tikram prekés Zenklui ar sektoriui ir nurodo atlikti platesnius
tyrimus. Taip pat atlikta tyrimy apzvalga rodo, jog atliekant panaSius tyrimus daznai nurodoma
tik situacija, pavyzdziui: pirkimas internetu ar pirkimas elektroninéje parduotuvéje (Leon ir kt.,
2013; Shiau ir Luo, 2012; Zimaitis ir kt., 2020b). D¢l to, vadovaujantis §ia praktika, norui atskleisti
asmeninius duomenis formalaus ir neformalaus pirkimo kanaluose bus taikomos konkrecios
situacijos: perkant elektroningje parduotuvéje ir perkant ,,Facebook* prekyvietéje.

Yra keletas bidy pirkti ir parduoti ,,Facebook socialiniame tinkle. Sie budai gali bati
skirstomi j dvi kategorijas: sprendimai skirti verslui ir fiziniams asmenims. [vairiis prekés zenklai
gali prekiauti savo produktais susikiirus oficialius ,,Facebook* puslapius (angl. Facebook Page).
Turint oficialiy savo prekés Zenklo puslap; ,,Facebook® socialiniame tinkle, verslas jgyja
papildomy funkcijy, leidzianciy dalintis informacija apie savo prekes: susieti puslapj su kitomis
iSorinémis platformomis, kurios optimizuoja techninj darba, papildomai savo puslapyje susikurti
,,Facebook* parduotuvés (angl. Facebook Shop) sekcija, per jraSus (angl. post) tiesiogiai nukreipti
vartotojus 1 elektroning parduotuve, kurti reklamines kampanijas, dalintis savo informacija
,,Facebook* grupése (angl. Facebook Groups) bei palikti komentarus po fiziniy asmeny jrasais.

Pastarosios funkcijos — informacijos dalinimasis ,,Facebook® grupése ir komentavimas — i$
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pazitros yra itin panasios ] fiziniy asmeny galimybes pirkti ir parduoti Siame socialiniame tinkle.
Fiziniai asmenys taip pat perka ir parduoda jvairiose ,,Facebook* grupése ir gali pasinaudoti
,,Facebook* prekyviete (angl. Facebook Marketplace). 2016 m. sukurta ,,Facebook* prekyvietés
funkcija yra skirta fiziniams asmenims, norintiems pirkti ir parduoti vietinés bendruomenés
nariams, pavyzdziui, kaimynams, ar kitiems asmenims i$ viso pasaulio (Mary Ku, 2016). Esminis
skirtumas tarp ,,Facebook* grupiy ir ,,Facebook* prekyvietés —,,Facebook* prekyvietéje patalpinti
skelbimus gali tik fiziniai asmenys. Jie taip pat dalindamiesi skelbimu ,,Facebook* grupése gali
pasirinkti papildoma galimybe automatiskai pasidalinti skelbimu ir ,,Facebook* prekyvietéje, ko
oficialiis prekés Zenkly puslapiai taip pat negali padaryti (Facebook for Business, 2021). Taigi
»Facebook® prekyvieté¢ tampa pagrindiniu tyrimo lauku, kuriame pasitikéjimo ir asmeniniy
duomeny atskleidimo klausimai itin aktualtis dél keliy priezas¢iy. Viena i§ jy — ,,Facebook*
prekyvietéje atsirandantys skelbimai yra susieti su fizinio asmens asmeniniu ,,Facebook* profiliu
(angl. Facebook Profile), kuris gali suteikti papildomos informacijos apie pirkéjg ar pardavéja.
Antra, Sios funkcijos naudotojus ,,Facebook* socialinis tinklas skatina pirkti ir parduoti artimoje
aplinkoje (Facebook, 2021). Daznu atveju tai padeda valdyti asmeniniy duomeny atskleidima:
Jjmanomi gyvi susitikimai, kuomet galimas atsiskaitymas grynaisiais pinigais, néra biitinybés
atskleisti ne tik finansinés informacijos, taciau taip pat ir gyvenamosios vietos. Pirkéjas ir
pardavéjas pokalbiy metu gali uzmegzti glaudy santykj ar vienas kitg pazinoti 1§ artimos aplinkos,
kas gali prisidéti prie didesnio pasitikéjimo vienas kitu. Siame tyrime nagrinéjami tik fiziniams
asmenims skirti sprendimai bei iy asmeny sgveika, t. y. ,,Facebook* prekyvietés sekcija.
Paranojos ir samokslo teorijy tyrinéjimas yra sudétingas, todél tam yra sukurtos i§samios
matavimo skalés. Dél darbo apimties bei optimalios anketos struktiiros Siame darbe naudojamos

sutrumpintos skaliy versijos.
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3. TYRIMO REZULTATAI IR JU ANALIZE

3.1 Imties struktiira ir skaliy patikimumas

Apklausa (6 priedas) buvo platinama elektroniniu btdu. Apklausg atsaké 611
respondentas, taciau analizei pasitelkti 321 pilnai uZpildyti respondenty atsakymai, atitinkantys
respondenty atrankos kriterijus ir imties charakteristikas. Respondenty atsakymams apdoroti buvo
naudojama ,,IBM SPSS Statistics“ programa. 38,3 proc. respondenty sudaré vyrai, 61,4 proc. —
moterys ir 0,3 proc. nurod¢ kita; respondentai pagal nurodyta amziy buvo sugrupuoti i tris amziaus
grupes: 18-29 m. jauni suaugusieji sudaré 51,7 proc., 30-39 m. asmenys — 34,6 proc. ir vyresni
respondentai nei 40 m. — 13,7 proc.; didesné respondenty dalis nurodé gaunantys didesnes nei
vidutines $alies pajamas per ménesj, t. y. nuo 1201 Eur ir daugiau; didzioji apklaustyjy dalis
gyvena miestuose: 57,3 proc. nurodé gyvenantys viename i$ didziyjy Lietuvos miesty ir 19 proc.
— vidutinio dydzio mieste; didesné respondenty dalis turi aukstajj universitetinj arba koleginj
iSsilavinimg — atitinkamai 43,6 proc. ir 28,3 proc. (8 priedas).

Kadangi tyrimo apklausai sudaryti buvo atlickami vertimai bei teiginiy adaptacijos, buvo
tikrinamas skaliy patikimumas. Remiantis geragja praktika, Cronbach alpha reik§mé netaréty biti
mazesné nei 0.6, nes prieSingu atveju tokia skalé néra laikoma nuosekliai patikima (Malhotra
Nunan ir Birks, 2017). Penkiy skaliy patikimumas buvo priimtinas: technologijy iSmanymo skalés
Cronbach alpha gauta reiksmé yra 0.913; tikéjima samokslo teorijomis matuojancios skalés
Cronbach alpha reik§mé 0.919; paranojg matuojancios skalés Cronbach alpha reik§smé 0.929;
nora atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose Cronbach alpha reiksmé
0.863; norg atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose Cronbach alpha reik§mé
0.846 (9 priedas).

Tarp jsitraukima j socialinius tinklus matuojancios skalés teiginiy buvo biitina atlikti vieno
teiginio perkodavimg, nes pastarasis apklausoje buvo pateiktas kaip neigiama prasme turintis
teiginys (nemégstu naudotis ,,Facebook®), kuomet like teiginiai — teigiamg prasme suteikiantys
sakiniai (1 lentelé). Atlikus §j veiksma, naujai gauta jsitraukima j socialinius tinklus matuojancios

skalés Cronbach alpha reiksmé 0.947, kuri laikoma tenkinancia (10 priedas).
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1 lentelé

Isitraukimo j socialinius tinklus skalés neigiamo teiginio koregavimas

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if [tem-Total Alpha if Item
[tem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
Q5-C5-C5 - Jauciuosi 35.48 124.007 820 .B43
atskirtas (-a) nuo
draugy, kai nesu
prisijunges (-usi) prie
JFacebook”
Q5-C5-C5 - Man 34.94 121.566 .B57 .839

patikty, jei bendravimui
visi naudoty ,Facebook"

Q5-C5-C5 - Blciau 34.50 125.232 .803 .B45
nusivyles (-usi), jei visai

negaléciau naudotis

.Facebook"

Q5-C5-C5 - MNulidistu, 34.83 129.132 795 .848
kai negaliu prisijungti
prie ,Facebook”

Q5-C5-C5 - Man labiau 35.05 119.895 841 .B40
patinka bendrauti su

kitais Zmonémis,

pagrinde naudojantis

.Facebook"

Q5-C5-C5 -, Facebook 34.70 120.530 857 .B39
“ vaidina svarby

vaidmenj mano

socialiniuose

santykiuose

Q5-C5-C5 - Man 34.23 123.523 794 .B45
patinka tikrinti
.Facebook" paskyra

Q5-C5-C5 - Nemégstu 34.99 202.741 -.855 955
naudotis ,Facebook”

Q5-C5-C5 - Facebook 33.64 127.194 756 849
* naudojimas yra mano

kasdienybé

Q5-C5-C5 - Atsakau j 34.90 121.075 758 846

turinj, kurivo kiti dalijasi
naudodamiesi
JFacebook”

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Pasitikéjimo zmonémis skalés Cronbach alpha reik§mé gauta 0.953. Dalis akademiky
nurodo, jog Cronbach alpha reiksmés 0.45-0.96 intervalas yra pakankamas ir priimtinas, taciau
kita dalis autoriy mano, jog reikSmes didesnés nei 0.95 néra tinkamos, nes jos gali biiti pertekliaus
pozymis, kuomet teiginiai tarpusavyje yra per daug panasts (Hulin, Netemeyer ir Cudeck, 2001).
D¢l Sios priezasties nuspresta i§ skalés pasalinti ketvirtgjj teiginj (2 lentelé), kuomet atlikus $§j

veiksma Cronbach alpha reik§mé sumazéja iki 0.946 (11 priedas).
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2 lentelé

Pasitikéjimo skalés koregavimas

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if Item
ltem Deleted lterm Deleted Correlation Deleted
Q5-C5-C-C8 - AS 11.67 24.297 901 934
paprastai pasitikiu
Zmonémis, kol jie
nesukuria priezasties
jais nepasitikéti
Q5-C5-C-C8 - 12.17 24.026 891 937
Pasitiketi kitu Zmogumi
man néra sunku
QS—CS—C—CEM— Sutikes 11.75 24.388 .889 938
(-usi) naujus zmones
vadovaujuosi poZidriu
Jais pasitikéti, kol Sie
nesuteikia man
prieZasties jais
Q5-C5-C-C8 - Mano 12.46 23.756 .865 .946

polinkis pasitikéti kitais
yra didelis

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Suvokiamg galimybe¢ kontroliuoti matuojancios skalés Cronbach alpha gauta reik§mé
buvo -0.132, todél buvo biitina pasalinti treciajj teiginj (3 lentelé), kuomet skalés Cronbach alpha
gauta reikSmé tapo 0.925 (12 priedas).

3 lentelé

Suvokiamos galimybés kontroliuoti skalés koregavimas

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if tem-Total Alpha if ltem
tem Deleted tem Deleted Correlation Deleted
Q5-C5--C10 - 8.74 2.403 435 -2.274%
Lietuvoje galiojanciy
jstatymuy pakanka
apsaugoti Zmoniy
privatuma internete
Q5-C5--C10 - 8.85 2.140 382 -2.364%
Valstybé daro
pakankamai, kad
uZtikrinty pilieiy
apsauga nuo privatumo
paZeidimy internete
Q5-C5--C10 - Turéty 7.33 10.046 -.559 925

biiti grieztesni valstybés
reglamentai, siekiant
apsaugoti asmens
privatuma internete

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
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Pakoregavus tris skales, galiausiai visy skaliy patikumams tinkamas, t. y. Cronbach alpha

reik§mé ne mazesné nei 0.6, taciau ne didesné nei 0.95 (4 lentelé).

4 lentelé
Skaliy patikimumas
Kas matuojama? Pradinis teiginiy | Analizéje naudojamy | Cronbach
skaicius teiginiy skaicius alpha
Technologijy iSmanymas 7 7 0.913
Tikéjimas samokslo teorijomis 7 7 0.919
Paranoja 18 18 0.929
Noras atskleisti asmeninius
duomenis neformalaus pirkimo 13 13 0.863
kanaluose
Noras atskleisti asmeninius
duomenis formalaus pirkimo 13 13 0.846
kanaluose
Isitraukimas j socialinius tinklus 10 10 0.947
Pasitikéjimas 4 3 0.946
Suvokiama galimybé kontroliuoti 3 2 0.925

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
3.2 Hipoteziy tikrinimas

3.2.1 Pasitikéjimo sgveika su Kitais kintamaisiais ir jtaka norui atsleisti

asmeninius duomenis

Analizé pradéta nuo modelio prielaidy tikrinimo, kurie veiksniai veikia norg atskleisti
duomenis. Formaliyjy kanaly atveju Keturi veksniai turi jtakos: pasitikéjimas (t=5.913, p<0.001),
suvokiama galimybé kontroliuoti (t=4.221, p<0.001), isitraukimas j socialinius tinklus (t=-4.296,
p<0.001) bei noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose (t=15.969,
p<0.001). Neformaliyjy kanaly atveju trys veiksniai turi jtaka: technologijy iSmanymas (t=-3.184,
p=0.002), jsitraukimas j socialinius tinklus (t=9.671, p<0.001) bei noras atskleisti asmeninius
duomenis formalaus pirkimo kanaluose (t=15.969, p<0.001) (13 priedas). Panaudojus Stepwise
metoda (14 priedas) formaliyjy kanaly atveju gauti tie patys prediktoriai, ta¢iau neformalaus

pirkimo kanaly atveju prisidéjo dar du papildomi veiksniai: suvokiama galimybé kontroliuoti (t=-
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2.051, p=0.41) ir pasitiké¢jimas (t=-2.271, p=0.24), R2=0.586 (15 priedas). Svarbu atkreipti
démesj, kad naudojant Stepwise metoda, itin svarbus prediktorius gali biiti nejtraukiamas dél
egzistuojanciy koreliacijy tarp kintamyjy arba maziau svarbis kintamieji taip pat gali atsirasti
lygtyje (Malhotra ir kt., 2017). Tad tikétina, kad suvokiama galimybé kontroliuoti ir pasitikéjimas
yra maziau svarblis veiksniai, darantys jtaka norui atskleisti duomenis perkant neformaliuose
kanaluose.

Viena keliamy hipoteziy grupiy (H1-HS5) apima pasitikéjimo jtaka norui atskleisti
duomenis. Pirmiausiai buvo tikrinama, ar noras atskleisti duomenis ketinant perkti formaliuose
kanaluose yra normalusis kintamasis (13 priedas). Nors Sapiro-Vilko ir Kolmogorovo-Smirnovo
testy p reikSmeés yra <0.05, kas galéty reiksti, kad standartizuotosios paklaidos néra normalios,
didesnéms imtims S§is kriterijus gali normalumo hipotezg nepagristai atmesti (Malhotra ir kt.,
2017), todél zitirima ] standartizuotojy liekamyjy paklaidy ir normaliojo atsitiktinio dydzio
santykinius procentinius daznnius (angl. P-P plot), kurie rodo, kad taskai yra i$sidést¢ ant tiesés
arba netoli jos (13 priedas), dél to tiriamas Kintamasis — noras atskleisti asmeninius duomenis
ketinant perkti formaliuose kanaluose — laikomas normaliu (Cekanavi¢ius ir Murauskas, 2014).
Atlickant tolimesne analize, H1 ir H2 patvirtintos. Pasitikéjimas daro tiesiogine jtakg norui
atskleisti duomenis ketinant pirkti formaliuose kanaluose R2=0.225, F(1)=92.65 p<0.001 (13
priedas). Nagrinéjant technologijy iSmanymo, jsitraukimo j socialinius tinklus ir suvokiamos
galimybés kontroliuoti poveikj norui atskleisti duomenis, paaiskéjo, kad tik trys prediktoriai turi
jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis ketinant pirkti formaliuvose kanaluose R2=0.278,
F(3)=40.633, p<0.001 (13 priedas). Pasitikéjimas (t=6.391, p<0.001) turi didesn¢ jtakg norui
atskleisti asmeninius duomenis ketinant pirkti formaliuose kanaluose nei jsitraukimas j socialinius
tinklus (t=2.861, p=0.005) ar suvokiama galimyb¢ kontroliuoti (t=4.174, p<0.001). Siuo atveju

technologijy iSmanymas neturéjo jtakos norui atskleisti duomenis (5 lentelé).

5 lentelé
Trys prediktoriai, turintys jtakg norui atskleisti asmeninius duomenis, ketinant pirkti

formaliuose kanaluose

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
3 {Constant) 1.367 235 5.811 <.001
Pasitikéjimas Zmonamis 238 037 .391 6.391 <.001 610 1.639
Suvokiama galimybé 154 037 247 4.174 <.001 652 1.535
kontrolivoti
1|:is:]t}2'|auuskimas | socialinius .095 033 150 2.861 005 .829 1.206

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
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Atliekant ankstesnius skaic¢iavimus (13 priedas) buvo pastebéta, kad noras atskleisti
asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose taip pat turi jtakg asmeniniy duomeny
atskleidimui formaliuose kanaluose. Atsirandant Siam prediktoriui, veiksniy eiliSkumas
pasikei€ia: noras atskleisti duomenis formaliuose pirkimo kanaluose turi didesn¢ jtaka nei

pasitikéjimas (6 lentelé).

6 lentelé
Keturi prediktoriai, turintys jtakq norui atskleisti asmeninius duomenis, ketinant pirkti

formaliuose kanaluose

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
4 (Constant) 768 179 4.285 <.001
Noras atskleisti 632 040 648 15.963 <.001 .768 1.302
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose
Pasitikéjimas Zmonémis A77 .028 .290 6.310 <.001 .599 1.670
Suvokiama galimybeé 133 .028 212 4.804 <.001 650 1.539
kontroliuoti
|;it£laukimas i socialinius =121 028 -.192 -4.316 <.001 637 1.570
tinklus

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Determinacijos koficientas taip pat geresnis keturiy prediktoriy atveju R2=0.600 nei trijy
R2=0.278, todél keturiy prediktoriy modelis, aiSkinantis jtaka norui atskleisti duomenis
formaliuose pirkimo kanaluose, geriau tinka duomenims. Nei Pearson koreliacijos koeficientas
tarp regresoriy (13 priedas), nei dispersijos maz¢jimo daugiklis VIF (5 ir 6 lentelé) nerodo
multikolinearumo problemos. Cook mato maksimumai, kurie yra <1, rodo, kad i$skir¢iy néra, 0
homoskedastiSkumas — kad liekany reik§més i$sibars¢iusios pakankamai vienodai apie X asj (10
priedas). Nepaisant to, ketvirtojo prediktoriaus — noro atskleisti duomenis ketinant pirkti
neformaliuose kanaluose — jtakos svarba nebuvo svarstoma keliant hipoteze, tad H2 laikoma
patvirtinta.

H3 atmesta. Pasitikéjimas neturi tiesioginés jtakos norui atskleisti duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose R2=0.001, F(1)=0.193, p=0.661 (16 priedas). Atliekant 10 000 duomeny
rinkinio varianty kairima (angl. boostrap), skirtg tikslesniy rezultaty skai¢iavimui, panaudotas

makrokomandos metodas (17 priedas), kuriuo siekiama istirti, ar jsitraukimas j socialinius tinklus
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atlicka tarpininko vaidmenj tarp pasitikéjimo ir noro atskleisti asmeninius duomenis. H4 buvo
patvirtinta, taciau H5 — atmesta. Pirmiausiai rezultatai parodé, kad pasitikéjimas (nepriklausomas

kintamasis) daro neigiamg jtakg jsitraukimui j socialinius tinklus a=-0.3859, p<0001 (7 lentel¢).

7 lentelé

Pasitikéjimo daroma neigiama jtaka jsitraukimui j socialinius tinklus

Model Summary

R R-sq MSE F dfl df2 p
.3993 . 1595 2.8785 60.5166 1.0000 319.0000 . D000
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 5.5804 2212 25.2269 . 0000 5.1451 6.0156
Pasitik -.3859 . 0496 -7.7792 . 0000 -.4835 -.2883

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Panas$iuose tyrimimuose (Urbonavicius ir kt. 2021; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis irk t.
2020b) nurodoma, kad tarp pasitikéjimo ir jsitraukimo i socialinius tinklus egzistuoja teigiamas
rySys, nes pasitik€¢jimas zmonémis bendrai skatina jsitraukti j tokias veiklas, kaip socialiniai
tinklai, kuriuose toliau vystomas pasitikéjimas. Dél Sios priezasties neigiamas pasitikéjimo
poveikis jsitraukimui ] socialinius tinklus yra netikétas, tac¢iau skatina ieSkoti prielaidy, kurios
galéty §j rysj paaiskinti.

Svarbu atkreipti démesj, kad Siame tyrime respondentai ,,Facebook* naudoja ne tik kaip
socialinj tinkla, bet ir kaip jrankj apsipirkti internetu. Tikétina, kad ,,Facebook® prekyvieté ir
galimai kitos pirkimo funkcijos Siame socialiniame tinkle respondentams yra svarbesnés nei
funkcijos bendrauti su draugais, vystyti diskusijas ir taip artikuliuoti rySius su zmonémis. Tokiu
atveju ,,Facebook tampa tarsi skelbimy portalas, kuriame nebelieka rySiy kiirimo, todeél
pasitikéjimas yra nebestiprinamas ir laikui bégant jgyja neigiama jtaka.

Yra pastebéta, kad jauni Zmonés vis dazniau palieka ,,Facebook® ir pradeda aktyviai
naudoti kitus socialinius tinklus (Fulton ir Kibby, 2017). Siame tyrime jauni suaugusieji sudaré
51,7 proc. respondenty. Lyginant skirtingas amziaus kategorijas, matyti, jog pasitikéjimo
neigiama jtaka jsitraukimui ] socialinius tinklus yra stipresné tarp jaunesniy respondenty (3
paveikslas). Tai galimai sustiprina svarstymus, kad tarp tyrime dalyvaujanciy respondenty, kurie
turi patirties perkant ,,Facebook* prekyvietéje, §i funkcija apsipirkti yra svarbesné nei socialinio
tinklo sitilomos galimybés vystyti socialinius riSius su kitais asmenimis, o tai neprisideda prie

pasitikéjimo vystymo.
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3 paveikslas

Pasitikéjimo ir jsitraukimo j socialinius tinklus rySys amZiaus grupése
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Pasitikéjimas Zmonémis

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Kaip ir ankstesni skai¢iavimai (13 priedas), taip ir $is rodo, jog jsitraukimas j socialinius
tinklus daro tiesioging jtaka norui atskleisti duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose b=0.3384,
t=9.7406, p<0.0001 (17 priedas), taciau daug reik§mingesni rezultatai yra egzistuojanti mediacija
tarp pasitikéjimo ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformaliuose kanaluose per jsitraukimag
i socialinius tinklus ab=-0.1306, Bootstrap CI95 = -0.1751 ir -0.0898. Sis netiesioginis

pasitikéjimo poveikis yra stipresnis uz tiesioging ar bendra jtaka (8 lentelé).
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8 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis pasitikéjimo poveikis norui atskleisti duomenis

neformaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t
-. 0154 .0350 -.4389
Direct effect of X on Y
Effect se t
.1152 .B336 3.4318
Indirect effect(s) of X on Y:
Effect BootSE  BootLLCI
New_ FB -.1386 .08219 —-.1751

p
.6618 -
p
. D007
BootULCI
-. 0898

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

LLCI
0843

LLCI

. 0492

ULCI
. 08535

ULCI
.1813

Formaliyjy kanaly atveju jsitraukimas j socialinius tinklus taip pat yra mediatorius ab=-

0.0303, Bootstrap CI95 = -0.0579 ir -0.0040 (18 priedas), taciau tiesioginé pasitikéjimo jtaka

norui atskleisti duomenis formaliuose kanaluose yra stipresné ¢ ‘=0.3196, t=9.8150, p<0.0001.

Sis netiesioginis pasitikéjimo poveikis yra stipresnis uz tiesioging ar bendrg jtaka (9 lentelé).

9 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis pasitikéjimo poveikis norui atskleisti duomenis

formaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t
.2893 .0301 9.6255
Direct effect of X on Y
Effect se t
.3196 .0326 9.8150
Indirect effect(s) of X on ¥Y:
Effect BootSE BootLLCI
New_FB -. 0303 .0135 -.B8579

p
. 0000

p
. 0008

BootULCI
-. B4

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
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Sios jzvalgos prisideda prie ankstesniy akademiniy jrodymy, kad socialiniai tinklai atlieka
mediatoriaus vaidmenj tarp skirtingy veiksniy ir noro atskleisti asmeninius duomenis, perkant
internetu (Urbonavicius ir kt. 2021; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt. 2020b). Tuo paciu metu
galima pateikti papildomy pastebéjimy, kad socialiniai tinklai yra mediatorius tarp pasitikéjimo ir
skirtingo formalumo pirkimo kanaly, ta¢iau pasitikéjimas turi stipresne tiesiogine jtakg norui
atskleisti duomenis, ketinant pirkti formaliuose kanaluose, nei per jsitraukimg j socialinius tinklus.
Taip pat atrasta, kad noras atskleisti duomenis formaliuose pirkimo kanaluose medijuoja rysj tarp
pasitikéjimo ir neformaliyjy kanaly, bet pasitikéjimo tiesioginé jtaka vélgi yra stipresné. Tai tik
patvirtina, kad placiai tyrinétas racionalus pasitikéjimas ZzZmonémis yra iSties svarbus veiksnys,

nagrinéjant asmeniniy duomeny atskleidimo situacijas pirkimo metu.

3.2.2 Technologijuy iSmanymo sgveika su kitais kintamaisiais ir jtaka

norui atsleisti asmeninius duomenis

H6, H7, H8 ir H9 atmestos. Analizés rezultatai parodé, jog rySys tarp technologijy
iSmanymo ir noro atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose neegzistuoja R=0.053, p=1.7,
0 rySys tarp technologijy iSmanymo ir noro atskleisti duomenis neformalaus pirkimo kanaluose
yra neigiamas R=-0.118, p=0.017 (19 priedas). Isitraukimas j socialinius tinklus taip pat
nemedijuoja rysio tarp technologijy ir noro atskleisti duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose
ab=-0.0193, Bootstrap CI195 =-0.0710 ir 0.0311 (20 priedas).

Paprastai technologinis rastingumas didina nora pirkti internetu (Zimaitis ir kt., 2020a),
nes jgyta patirtis leidzia tokj elgesj toliau praktikuoti ir tobulinti. Siame tyrime technologijy
iSmanymas neturi rySio su duomeny atskleidimu, perkant elektroninése parduotuvése, bet turi
neigiama rysj su noru atskleisti asmeninius duomenis, ketinant pirkti neformaliuose kanaluose.
Tikétina, kad pirkimas elektroninése parduotuvése ilgainiui tampa rutina, o tuo paciu metu
standartizuotas asmeniniy duomeny pateikimo principas neskatina mokytis ir iSmanyti skirtingas
technologijas. Tuo metu socialiniuose tinkluose pateikiama asmeniné informacija laikoma
jautresne (Degutis ir kt., 2020) ir, prieSingai nei tikétasi, technologijy iSmanymas, perkant
socialiniuose tinkluose, ne leidzia jaustis geriau, o labiau suvokti egzistuojancias rizikas, todél

atsiranda neigiamas rysys.

3.2.3 Tikéjimo samokslo teorijomis saveika su Kkitais kintamaisiais ir jtaka

norui atsleisti asmeninius duomenis
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H10 patvirtinta, o H11 atmesta. RySys tarp tikéjimo sgmokslo teorijomis ir suvokiamos

galimybés kontroliuoti yra neigiamas a=-0.6336, p<0.0001 (21 priedas). Suvokiama galimybé

kontroliuoti turi teigiamg jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formaliuose kanaluose

¢’=0.2522, p<0.0001, taciau neturi jtakos neformaliuose kanaluose ¢’=0.0709, p=0.1027 (19

priedas). Bendra tikéjimo Samokslo teorijomis ir suvokiama galimybé kontroliuoti jtaka

formaliems pirkimo kanalams yra neigiama ¢=-0.1868, t=-5.0701, p<0.0001., o netiesioginis

tikéjimo samokslo teorijomis poveikis per suvokiamg galimybe kontroliuoti taip pat yra neigiamas

ab=-0.1598, taciau silpnesnis nei bendras efektas (10 lentel¢).

10 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis poveikis norui atskleisti duomenis formaliuose pirkimo

kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI

-.1868 .0368 -5.08701 . 0000 -.2592
Direct effect of X on Y

Effect se t p LLCI

-.0278 . 0425 -.6342 .5264 -.1186
Indirect effect(s) of X on ¥Y:

Effect BootSE  BootLLCI BootULCI

Kontrole -.1598 L8271 -.2176 -.1112

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

ULCI
-.1143

ULCI
. 8567

Skirtingai nei formaliuose pirkimo kanaluose, bendra tikéjimo samokslo teorijomis ir

suvokiamos galimybés kontroliuoti jtaka norui atskleisti duomenis neformalaus pirkimo

kanaluose yra teigiama ¢=0.1193, p=0.0022 (22 priedas), ta¢iau mazesné nei tiesioginis tikéjimo

samokslo teorijomis poveikis ¢ ‘=0.1642, p=0.0006 (11 lentelé).
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11 lentelé
Bendras, tiesioginis ir netiesioginis poveikis norui atskleisti duomenis neformaliuose

pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI ULCI
.1193 . 0387 3.0829 . 0022 . 0432 . 1955
Direct effect of X on Y
Effect se t p LLCI ULCI
. 1642 0474 3.4678 . 0806 .B711 .2574
Indirect effect(s) of X on Y:
Effect BootSE BootlLLCI BootULCI
Kontrole -. 0449 0276 -. 1037 . 0058

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Taigi egzistuoja esminiai skirtumai tarp rySio tikéjimo sagmokso teorijomis ir suvokiamos
galimybés kontroliuoti bei jy tiesioginés ar bendros jtakos norui atskleisti asmeninius duomenis.
Kaip ir buvo tikétasi, formaliyjy kanaly atveju suvokiama galimybé kontroliuoti yra mediatorius,
taciau neformaliyjy kanaly atveju tikéjimas sagmokslo teorijomis turi stipresnj teigiama tiesioginj
ryS$]. Ankstesni tyrimai taip pat rodo, kad neracionalaus nepasitikéjimo veiksniai, tokie kaip
paranoja turi teigiama ry$j su jsitraukimu j socialinius tinklus, dél to teigiamas tiesioginis tiké&jimo
samokslo teorijomis tiesioginis rySys su neformaliais kanalais, Sias jzvalgas papildo. Tikétina, kad
labai jvairiy, nepagristy ir neracionaliy jsitikinimy turintys Zzmonés socialiniuose tinkluose tik
sustiprina Siuos jsitikinimus rySyje su socialiniy tinkly bendruomene, kuri gali pasizyméti tokiais
paciais jsitikinimais.

H12 ir H14 patvirtintos, tac¢iau H13 atmesta. Yra vidutinio stiprumo rysys tarp tikéjimo
samokslo teorijomis ir jsitraukimo j socialinius tinklus R=0.472, p<0.001 (19 priedas). Duomney
analiz¢ parode, jog rySys tarp tikéjimo sgmokslo teorijomis ir jsitraukimo j socialinius tinklus yra
teigiamas a=0.5117, t=9.5653, p<0.0001 (23 priedas). Socialiniy tinkly vaidmuo, kaip
mediatoriaus, egzistuoja tik neformalaus pirkimo kanaluose ab=0.1572, Bootstrap CI195 =0.1162

ir 0.2026 (12 lentel¢), o forrmaliyjy kanaly atveju tokios mediacijos néra (24 priedas).
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12 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis tikéjimo sgmokslo teorijomis poveikis norui atskleisti

duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI ULCI
.1193 . 0387 3.0829 0822 0432 . 1955
Direct effect of X on Y
Effect se t p LLCI ULCI
-.0379 . 0398 -.9515 3421 -.1162 . 8405
Indirect effect(s) of X on Y:
Effect BootSE  BootLLCI BootULCI
New_FB .1572 0220 .1162 . 2026

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

3.2.4 Paranojos saveika su Kitais kintamaisiais ir jtaka norui atsleisti

asmeninius duomenis

H15, H16 yra patvirtintos, taciau H19 yra atmesta. Kuo didesné paranoja, tuo didesnis
noras jsitraukti j socialinius tinklus R=0.557, p<0.001, taciau kuo didesné paranoja, tuo mazesnis
noras atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose R=-0.261, p<0.001 (19 priedas).
Paranojos ir socialiniy tinkly rySys yra vidutinio stiprumo, tafiau paranojos ir noro atskleisti
duomenis — silpnas. Koreliacija tarp paranojos ir jsitraukimo j socialinius tinklus R= 0.557 néra
stipresn¢ nei koreliacija tarp tik€jimo sgmokslo teorijomis ir jsitraukimo ] socialinius tinklus

R=0.472, Steiger Z= 1.384, p=0.1665, taciau abu rysiai yra vidutinio stiprumo (13 lentelé).

13 lentelé
Koreliacijy tarp paranojos ir jsitraukimo | socialinius tinklus bei tikéjimo sgmokslo
teorijomis ir jsitraukimo j socialinius tinklus palyginimas
r n Output:
ikt z-score: m
fih: | 0.47 1-tail p:
Mt || 2-tail p: [0.16650

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
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H17 yra patvirtinta, ta¢iau H18 yra atmesta. RySys tarp paranojos ir jsitraukimo j

socialinius tinklus yra teigiamas a=0.7710, t=11.9744, p<0.0001 (25 priedas). Nepaisant to,

formaliyjy kanaly atveju mediacija neegzistuoja, o paranojos tiesioginis neigiamas poveikis ¢*=-

0.2702, t=-4.7577, p<0.0001 yra stipresnis uz bendra;jj efektag c=-0.2277, p<0.0001 (14 lentelé).

14 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis paranojos poveikis norui atskleisti duomenis

formaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI

-. 2277 0472 -4.8224 . 0008 -.3287
Direct effect of X on ¥

Effect se t p LLCI

-.2782 . 0568 -4.7577 . 000e -.3819
Indirect effect(s) of X on ¥:

Effect BootSE  BootlLLCI BootULCI

New_FB .B424 . 0348 -.0256 . 1896

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

ULCI
-.1348

ULCI
-.1584

Skirtingai nei formaliuose kanaluose, socialiniai tinklai atlicka mediatoriaus vaidmenj (26

priedas) tarp paranojos ir noro atskleisti duomenis neformaliuose kanaluose ab=0.2631, Bootstrap

Cl195 =0.1961 ir 0.3426 (15 lentelé).

15 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis paranojos poveikis norui atskleisti duomenis

neformaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI
.1376 . 0496 2.7753 . D058 . 0401
Direct effect of X on ¥
Effect se t p LLCI
-.1255 .0536 -2.3409 .0199 -.2310
Indirect effect(s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
New_FB 2631 .B371 .1961 . 3426

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.
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3.2.5 Noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo

kanaluose jtaka formaliesiems kanalams

H20 priimta. Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose
teigiamai veikia norg atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose R2=0.302, F(1)=137.734
p<0.001. (27 priedas). Lyginant su ankstesniaisiais tyrimais, kurie nagrinéja norg atskleisti
duomenis perkant internetu bendrai (Urbonavicius ir kt., 2021), jvardijami tie patys veiksniai —
pasitikéjimas, suvokiama galimybé kontroliuoti ir jsitraukimas j socialinius tinklus — kurie daro
jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis. Visgi nei viename ankstesniame tyrime nebuvo
aptariama ar jvardijama noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose jtaka
formaliesiems kanalams. Pastebéta, kad egzistuoja stiprus rySys tarp Siy dviejy kintamyjy
R=0.549 (19 priedas), o Stepwise metodas taip pat parod¢, kad didZiausig jtakg norui atskleisti
asmeninius duomenis perkant formaliuose kanaluose turi noras atskleisti duomenis perkant
neformaliuose kanaluose (14 priedas). Ankstesni tyrimai rodo, kad egzistuoja skirtingy tipy
asmenin¢ informacija ir taip pat nurodo, jog pirkéjai yra linke labiau atskleisti kontakting
informacijg ar su pirkimu susijusius duomenis, bet ne informacija, susijusig su socialiniais tinklais,
kuri laikoma jautresne (Degutis ir kt., 2020). Sis tyrimas papildomai prisideda prie jzvalgy, kad
jei pirkéjas bus linkes atskleisti savo duomenis perkant socialiniuose tinkluose, kuriuose yra jautri
asmeniné informacija, pirkéjas taip pat bus linkes atskleisti informacijg ir perkant elektroninése
parduotuvése.

Tikrinant hipotezes, visy iSankstiniy sp€jimy grupése buvo atrasta sgsajy su ansktesniais
akademiniais tyrimais ir jy rezultatais. Dalis hipoteziy buvo patvirtintos, taCiau kita dalis —

atmestos (16 lentelé).

16 lentelé

Tyrimo pradzioje formuluotos hipotezés ir rezultatai

Tyrimo pradzioje formuluotos hipotezés Rezultatas

H1: Pasitikéjimas daro tiesioging jtakg norui atskleisti asmeninius duomenis

formalaus pirkimo kanaluose Patvirtinta

H2: Pasitik¢jimas daro didesne jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
ketinant pirkti formaliuose kanaluose nei technologijy iSmanymas, jsitraukimas i | Ppatvirtinta

socialinius tinklus ir suvokiama galimybé kontroliuoti
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H3: Pasitik¢jimas daro tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis

neformalaus pirkimo kanaluose

Atemesta

H4: Pasitikeéjimas turés silpnesne tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius
duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose nei netiesioginj poveikj per

jsitraukimg j socialinius tinklus

Patvirtinta

HS5: Pasitikéjimas turés silpnesne tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius
duomenis formaliuose pirkimo kanaluose nei netiesioginj poveikj per jsitraukimag

1 socialinius tinklus

Atmesta

H6: Technologijy iSmanymas daro tiesioging jtaka norui atskleisti asmeninius

duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Atmesta

H7: Kuo didesnis technologijy iSmanymas, tuo didesnis noras atskleisti duomenis

formalaus pirkimo kanaluose

Atmesta

HS8: Kuo didesnis technologijy iSmanymas, tuo didesnis noras atskleisti duomenis

neformalaus pirkimo kanaluose

Atmesta

H9: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp technologijy
iSmanymo ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo

kanaluose

Atmesta

H10: Suvokiama galimybé kontroliuoti duomenis neigiamai medijuoja ry$j tarp
tikéjimo sgmokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis formalaus

pirkimo kanaluose

Patvirtinta

HI11: Suvokiama galimybeé kontroliuoti duomenis teigiamai medijuoja rysj tarp
tikéjimo sgmokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus

pirkimo kanaluose

Atmesta

H12: Kuo didesnis tik¢jimas samokslo teorijomis, tuo didesnis noras jsitraukti j

socialinius tinklus

Patvirtinta

H13: Isitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp tikéjimo
samokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo

kanaluose

Atmesta

H14: Isitraukimas ] socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp tikéjimo
samokslo teorijomis ir noro atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo

kanaluose

Patvirtinta

H15: Kuo didesné paranoja, tuo didesnis noras jsitraukti j socialinius tinklus

Patvirtinta

H16: Kuo didesné paranoja, tuo mazesnis noras atskleisti duomenis formalaus

pirkimo kanaluose

Patvirtinta
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H17: Jsitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp paranojos ir

- - i . Patvirtinta
noro atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose

H18: Jsitraukimas j socialinius tinklus teigiamai medijuoja rysj tarp paranojos ir

. .. i N Atmesta
noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose

H19: Koreliacija tarp paranojos ir jsitraukimo ] socialinius tinklus yra stipresné
nei koreliacija tarp tikéjimo sgmokslo teorijomis ir jsitraukimo ] socialinius |  Atmesta

tinklus

H20: Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose
Patvirtinta

teigiamai veikia norg atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

3.3 Papildoma analizé ir gauty rezultaty interpretacijos

Pasitik¢jimas yra svarbus veiksnys, darantis jtakg norui atskleisti asmening informacija
ketinant pirkti. Nepaisant to, buvo pastebéta, kad pasitikéjimas néra stipriausias prediktorius,
darantis poveikj norui atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose. Kadangi
ankstesni testai (13 ir 19 priedai) leido atrasti rysj tarp neformaliyjy ir formaliyjy kanaly, buvo
atlikta papildoma pasitikéjimo jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formaliuose kanaluose
per neformaliuosius kanalus, taciau tokia mediacija neegzistuoja ab=-0.0084, Bootstrap CI195 = -
0.0515 ir 0.0323 (28 priedas). Nepaisant to, noras atskleisti duomenis formaliuose kanaluose yra
mediatorius tarp pasitik€jimo ir noro atskleisti asmeninius duomenis neformaliuose kanaluose
ab=0.2148, Bootstrap CI95 =0.1608 ir 0.2717 (29 priedas). Visgi neigiama tiesioginé
pasitikéjimo jtaka yra stipresné ¢ ‘=-0.2302, t=-7.4961, p<0.0001 nei netiesioginé.

Rysj tarp noro atskleisti duomenis formaliuose ir neformaliuose kanaluose taip pat galima
nagrinéti per socialiniy mainy teorijos abipusiy mainy samprata. Ne vienas tyrimas nurodo, kad
dalyvavimas socialiniuose tinkluose, suprantamas kaip abipusiai mainai, stiprina zmoniy rysius ir
pasitikéjima vieni kitais (Urbonavicius ir kt., 2021; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020b),
tod¢l tai leidZia paaiskinti, kodél egzistuoja stiprus rySys tarp noro atskleisti asmeninius duomenis
skirtinguose kanaluose, kuomet apie neformaliuosius pirkimo kanalus mastoma kaip apie
socialinius tinklus.

Sios jzvalgos prisideda prie ankstesniy akademiniy jrodymuy, kad socialiniai tinklai atlicka
mediatoriaus vaidmenj tarp skirtingy veiksniy ir noro atskleisti asmeninius duomenis, perkant
internetu. Tuo paciu metu galima pateikti papildomy pastebéjimy, kad socialiniai tinklai yra
mediatorius tarp pasitikéjimo ir skirtingo formalumo pirkimo kanaly, taciau pasitikéjimas turi

stipresng tiesiogine jtaka norui atskleisti duomenis, ketinant pirkti formaliuose kanaluose, nei per
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jsitraukimg ] socialinius tinklus. Taip pat atrasta, kad noras atskleisti duomenis formaliuose
pirkimo kanaluose medijuoja rysj tarp pasitikéjimo ir neformaliyjy kanaly. Tai tik patvirtina, kad
placiai tyrinétas racionalus pasitikéjimas zmonémis (Benamati ir kt., 2006; McKnight ir kt., 2004)
yra iSties svarbus veiksnys, nagrin¢jant asmeniniy duomeny atskleidimo situacijas pirkimo metu.

Nustacius neigiamg ryS$] tarp technologijy ir noro atskleisti duomenis neformaliuose
kanaluose, papildomai atlikti skaiiavimai, ar suvokiama galimybé kontroliuoti galéty buti
mediatorius tarp Siy kintamyjy. Tokia mediacija neegzistuoja ab=-0.0006, Bootstrap CI95 =-
0.0199 ir 0.0209 (30 priedas), taciau technologijy iSmanymas veikia suvokiamg galimybe
kontroliuoti a=0.2645, t=3.3362, p=0.0009 ir bendras neigiamas efektas ¢=-0.1091, t=-2.1231,
p=0.345 yra didesnis nei tiesioginé technologijy iSmanymo neigiama jtaka norui atskleisti

duomenis, ketinant pirkti neformaliuose kanaluose (17 lentelé).
17 lentelé

Bendras, tiesioginis ir netiesioginis technologijy iSmanymo poveikis norui atskleisti

duomenis neformaliuose pirkimo kanaluose

Total effect of X on Y

Effect se t p LLCI ULCI

-.1091 .0514 -2.1231 .0345 -.2101 -.0080
Direct effect of X on Y

Effect se t p LLCI ULCI

-.1085 . 0523 -2.0723 . 0390 -.2114 -. 0855
Indirect effect(s) of X on Y:

Effect BootSE BootLLCI  BootULCI

Kontrole -. o6 . 0100 -.0199 . 0209

Saltinis: parengta autorés, remiantis atliktu tyrimu.

Nors yra zinoma i$§ ankstesniy tyrimy, kad informacinis rastingumas didina norg pirkti
internetu (Zimaitis ir kt., 2020a), analiz¢ parodé, kad néra rySio nei tarp technologijy iSmanymo ir
noro atskleisti duomenis nei viename pirkimo kanale, o taip pat rySys neegzistuoja ir tarp
technologijy iSmanymo bei jsitraukimo } socialinius tinklus. StatistiSkai reikSmingi rezultatai
pastebéti tik tarp suvokiamos galimybés kontroliuoti duomenis ir technologijy iSmanymo:
netiesioginé technologijy iSmanymo jtaka per suvokiamg galimybe kontroliuoti yra teigiama.
Nepaisant to, tyrin¢jant rySius bei technologijy iSmanymo jtakg kitiems veiksniams, pastebétas

itin Zemas R2, kuris silpnai paaiSkina $iy veiksniy ryS$ius. Tai tik skatina atlikti daugiau tyrimy,
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susijusiy su technologijy daroma jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis bei rySius su kitais
kintamaisiais. Nors buvo tikétas, kad didesnis technologijy iSmanymas leidZia asmenims jaustis
patogiau naudojant skirtingas technologijas, kurias jtraukia tick pirkimas elektroninése
parduotuvése, tiek socialiniy tinkly turimos funkcijos, tokie spéjimai nepasiteisino, nes galimai
apsipirkimas internetu yra tapes gerai zinoma rutina, kuri nereikalauja technologijy iSmanymo,
todel egzistuoja kiti, daug svarbesni veiksniai.

Viena svarbiausiy tyrimo daliy — neracionalaus nepasitikéjimo veiksniy sgveika su
socialiniais tinklais, kaip mediatoriaus, darancio jtaka norui atskleisti duomenis. Nors
akademingéje bendruomenéje vyrauja diskusijos, jog neracionalaus nepasitikéjimo veiskniai turi ir
daug panasumy, taciau kartu gali ir skirtis (Imhoff ir kt., 2018), buvo tikimasi, kad socialiniai
tinklai turés svarbaus mediatoriaus vaidmenj ne tik tarp anksciau tyrinétos paranojos ir noro
atskleisti asmeninius duomenis (Mason ir kt., 2014; Naslund ir Aschbrenner, 2019; Zimaitis ir kt.,
2020a; Naslund ir Aschbrenner, 2019; Zimaitis ir kt., 2020a; Zimaitis ir kt., 2020b), bet taip pat ir
tarp tikeéjimo sagmokslo teorijomis ir noro atskleisti duomenis. Dél Sios priezasties buvo viliamasi,
kad tikéjimas sagmokslo teorijomis skatina jsitraukti j socialinius tinklus, o tai teigiamai medijuoja
norg atskleisti duomenis skirtinguose kanaluose. Analizés rezultatai parodé, kad egzistuoja
vidutinio stiprumo rysys tarp tikéjimo samokslo teorijomis ir jsitraukimo j socialinius tinklus.
Socialiniy tinkly vaidmuo, kaip mediatoriaus, egzistuoja tik neformalaus pirkimo kanaluose.
Formalus pirkimo atvejuose bendra tikéjimo sgmokslo teorijomis ir jsitraukimo j socialinius
tinklus jtaka yra neigiama, taiau tiesioginis tikéjimo sgmokslo teorijomis neigiamas poveikis
norui atskleisti duomenis yra dar didesnis.

Viena vertus, tyrimas prisideda prie jZvalgy, kad socialiniai tinklai tikrai yra mediatorius
tarp neracionalaus pasitikéjimo ir noro atskleisti duomenis. Kita vertus, tai tuo paciu metu pasiiilo
kryptj naujiems tyrimams. Nors tam tikra dalis autoriy nurodo, kad neracionalaus nepasitikéjimo
veiskniai gali skirtis savo poveikiu ir rySiais su kitais veiksniais, ypa¢ tikéjimas samokslo
teorijomis, kuris yra svarbus objektas politikos moksluose (Imhoff ir kt., 2018), gali ir neturéti
tokios sgveikos, kaip paranoja. Sis tyrimas patvirtina, kad socialiniai tinklai yra mediatorius tick
paranojos, tiek tikéjimo samokslo teorijomis ry$iui su noru atskleisti asmeninius duomenis.

Kaip ir samokslo teorijy atveju, taip ir paranoja skatina jsitraukti j socialinius tinklus,
taciau Sis rySys néra stipresnis uz rysj tarp tikéjimo sagmokslo teorijomis ir jsitraukima j socialinius
tinklus. Analizé parodé, kad svarbu analizuoti skirtingo formalumo pirkimo kanalus, nes
socialiniai tinklai yra svarbus mediatorius tarp paranojos ir noro atskleisti duomenis perkant
paciuose socialiniuose tinkluose, taciau paranoja turi neigiamag tiesioging jtaka norui atskleisti
asmeninius duomenis formaliuose kanaluose. Isitraukimas j socialinius tinklus gali sumazinti §j

neigiama rysj, tatiau visgi tai parodo poveikio skirtimus skirtingo formolumo kanaluose.
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Galima teigti, jog Sis tyrimas prisideda prie ansktesniy jzvalgy, kad neracionalaus
nepasitikejimo veiksniai turi ry$j su socialiniais tinklais — tai biidinga tiek paranojos, tiek tik&jimo
samokslo teorijomis atvejais. Nepaisant to, pastebéti svarbiis skirtumai pirkimo kanaly atzvilgiu:
socialiniy tinkly, kaip mediatoriaus, vaidmuo yra svarbus tarp neracionalaus nepasitikéjimo
veiksniy ir noro atskleisti duomenis perkant neformaliuose pirkimo kanaluose — socialiniuose
tinkluose, ta¢iau ne formaliuose kanaluose — elektroninése parduotuvése. Formaliy pirkimo kanaly
— elektroniniy parduotuviy — atveju atsiranda dar vienas skirtumas tarp paranojos, tikéjimo
sagmokslo teorijomis ir socialiniy tinkle sgveikos: paranojos neigiamag poveikj norui atskleisti

duomenis jsitraukimas j socialinius tinklus sumazina, taciau tikéjimo sagmokslo teorijomis — ne.
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ISVADOS IR PASIULYMAI TOLIMESNIEMS MOKSLINIAMS
TYRIMAMS BEI VERSLUI

1. Teorijos, nagrinéjancios norg atskleisti asmeninius duomenis ar privatuma, daznai
didziausig démes;j skiria racionalaus pasitikéjimo veiksniams bei id¢jai, kad asmuo racionaliai
priima sprendimus, tarsi skai¢iuodamas naudg — kiek ir kokig informacijg naudinga atskleisti.
Nepaisant to, egzistuojantis privatumo paradoksas bei akademiky kritika, leidzia teigti, kad toks
poziiiris yra per daug bendras, nepaaisSkina skirtingy situacijy bei neaptaria kity, pavyzdziui,
psichologiniy, veiksniy jtakos duomeny atskleidimui ar sgveikos su kitais veiksniais.

2. Makro modeliai apima daug skirtingy veiksniy, ta¢iau yra pakankamai nepraktiski,
norint atlikti mazesnés apimties tyrimus. Tokius modelius vertéty pasitelkti darant tolimesnes
ateities prognozes bei turint didelius resursus: tiek zmogiskuosiuos, tiek finansinius.

3. Ilga laiko tarpa buvo bandoma nepasitikéjima apibrézti per pasitikéjimo samprata,
paprasCiausiai priskiriant nepasitikéjimui prieSingas reikSmes nei pasitikéjimui. Visgi
nepasitik¢jimas yra kur kas sudétingesnis konstruktas, ypac¢ neracionalaus nepasitikéjimo
veiskniai, kurie stebétinai turi ry$j su socialiniais tinklais.

4. Socialiniy mainy teorija apima tiek racionalaus pasitikéjimo, tiek neracionalaus
pasitikéjimo veiksnius per abipusiy bei derybiniy mainy sampratas. Tokia teoriné prieiga gali biiti
taikoma rinkodaros moksluose, analizuojant pirkimo situacijas.

5. Skirtingo formalumo kanaluose norg atskleisti asmeninius duomenis veikia
skirtingi. Formaliyjy kanaly atveju keturi veksniai turi jtakos: pasitikéjimas, suvokiama galimybe
kontroliuoti, jsitraukimas j socialinius tinklus bei noras atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose. Neformaliyjy kanaly atveju penki veiksniai turi jtaka:
technologijy iSmanymas, jsitraukimas j socialinius tinklus, noras atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose, suvokiama galimybé kontroliuoti ir pasitikéjimas. Nepaisant to,
suvokiama galimyb¢ kontroliuoti ir pasitikéjimas neformaliyjy kanaly atveju yra maziau svarbis.

6. Pasitikéjimas yra itin reikSmingas veiksnys, darantis jtaka norui atskleisti
duomenis. Nepaisant to, tiriant skirtingo formalumo kanalus, pasitiké¢jimo jtaka norui atskleisti
duomenis, perkant formaliuose kanaluose yra silpnesné nei noro atskleisti duomenis perkant
neformaliuose kanaluose tiesioginis poveikis.

7. Socialiniai tinklai yra svarbus veiksnys tiriant pasitik¢jimo ir nepasitkéjimo
veiksniy daromg jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis, nes daznai atlieka reikSmingg
mediatoriaus vaidmenj. [sitraukimo ] socialinius tinklus vaidmuo, kaip mediatoriaus, yra ypac
svarbi analizuojant neracionalaus nepasitikéjimo veiksnius, pavyzdziui, paranoja ir tikéjima

samokslo teorijomis.
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8. Socialiniai tinklai taip pat yra svarbus tyrimy objektas, nes juose vyksta pirkimo ir
duomeny atskleidimo situacijos. Dél Sios priezasties duomeny atskleidimas neformaliuose
kanaluose taip pat turi teigiama rysj su duomeny atskleidimy neformaliuose kanaluose.

9. Technologijy iSmanymas néra svarbus veiksnys, darantis tiesioginj poveikj norui
atskleisti duomenis. Nepaisant to, technologijy iSmanymas turi ry$j su suvokiama galimybg
kontroliuoti ir neigiama ry§} tarp technologijy iSmanymo ir noro atskleisti duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose.

10. Paranoja ir tikéjimas samokslo teorijomis yra panaSiis veiksniai. Abu turi
netiesioging jtakg norui atskleisti duomenis neformalaus pirkimo kanaluose per socialinius tinklus.

11. Paranoja ir tikéjimas samokslo teorijomis turi tiesioging teigiamag jtaka norui
atskleisti duomenis neformalaus pirkimo kanaluose.

12. Formaliyjy kanaly atveju suvokiama galimybé kontroliuoti yra tikéjimo sgmokslo
teorijomis mediatorius.

13. Sitiloma ateities moksliniams tyrimams toliau nagrinéti skirtingo formalumo
kanalus. Sis tyrimas parodé, kad egzistuoja skirtingas veiksniy ratas, darantis poveikj norui
atskleisti asmeninius duomenis skirtingo formalumo kanaluose, todél bitina jsitikinti, ar daugiau
tyrimy patvirtinty Siuos rezultatus bei skirtumus.

14. Sitiloma ateities moksliniams tyrimams, pasitelkus socialiniy mainy teorijg toliau
tirti neracionalaus nepasitikéjimo veiksnius, kurie galimai turi daugiau medijuojanciy veiksniy bei
skirtumy tarpusavyje.

15. Sitiloma ateities moksliniams tyrimams toliau tirti socialiniy tinklus kaip objekta
del: itin svarbaus mediatoriaus vaidmens tarp neracionalaus nepasitikéjimo veiksniy ir duomeny
atskleidimo; Siame tyrime gautos neigiamos pasitikéjimo jtakos jsitraukimui j socialinius tinklus;
pirkimo kanaly vaidmens, kuomet skirtingi socialiniai tinklai sidilo skirtingas pardavimo
situacijas, duomeny atskleidimg ir privatumo politika.

16. Sitlloma verslui sutelkti démesj ] reklamos galimybes ,,Facebook* prekyvietés
skyrelyje. Atliktas tyrimas rodo, kad noras atskleisti duomenis, perkant ,,Facebook*, daro teigiama
itaka norui atskleisti duomenis perkant elektroningje parduotuvéje. Tai reiskia, kad per
,Facebook* prekyvietéje pritrauktus potencialius klientus galima tikétis, kad Sie bus link¢ labiau
atskleisti informacija, skirtg tiek uzsakymui, tiek marketingo ar pardavimo tikslams. Tokia
strategija, tikétina yra geresné investicija nei bendro pasitikéjimo kiirimas per kitas veiklas
socialiniuose tinkluose.

17. Sitloma marketingo specialistams atidziau vertinti gaunama grjztamajj rysj bei
sekamas diskusijas valdomuose ,,Facebook® puslapiuose. Sis tyrimas rodo, kad pasizymintys

paranoja, samokslo teorijomis tikintys bei, galimai, kity nepagrjsty ir tarpusavyje nesusijusiy
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jsitikinimy turintys zmonés aktyviai jsitraukia ] socialinius tinklus bei kuria turinj, vysto
diskusijas. Nepaisant to, vertéty jvertinti, ar aktyviausi vartotojai tikrai atspindi didzigja dalj
auditorijos, kurios Klausantis yra konstruojamos marketingo strategijos, siekiant paskatinti pirkti,
ar tai tik maza, taCiau itin aktyvi auditorijos dalis, kuri gali suklaidinti bei iSkreipti bendra

suvokimg apie potencialius klientus.
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The aim of this study is to identify the influence of paranoia and belief in conspiracy
theories on engagement with social media that mediates the willingness to disclose personal data
when considering a purchase in formal and informal online channels. To achieve the aim of study,
the paper focused on different theories of trust and distrust influences in the context of online
purchase and personal data disclosure situations, and the researches on the relations of trust,
paranoia, belief in conspiracy theories, technology knowledge, perceived regulation effect, social
media, formal and informal purchase channels and willingness to disclose personal data.

Disclosure of personal data is a crucial step in the online purchase process. The willingness
to disclose personal information is influenced by many factors that can be rational or irrational.
This study tries to fill the gap between irrational factors and willingnes to disclose data studies by
using Social Exchange Theory as a theoretical tool to research the field. Conducted research
observed that irrational distrust is strongly associated with social networks. Technological
developments have led to the expansion of e-commerce from e-shops to other types of channels.
Online shopping can be carried out on highly regulated platforms, such as online shops, or through
informal purchasing channels, such as classifieds portals, social networks, etc. Social networks
can therefore also be thought of as a channel for buying: hand-to-hand selling, groups, or features
developed for selling, such as Facebook Marketplace. The research shows that expressions of
irrational distrust, such as paranoia or belief in conspiracy theories, encourages the participation
in social networks and becomes an important mediating factor between irrational distrust and the

desire to disclose personal information.
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Formal and informal e-shopping channels differ in the need and possibilities to provide
personal information. Despite the fact that this study confirmed that social media is an important
mediator between irrational distrust factors and willingness to disclose data in informal purchase
channels, it does not mediate the relationship between trust and willingness to disclose data in
informal purchase channels. Rational trust still plays an important role in the willingness to
disclose data.

The conclusions and recommendations summarize the main concepts of literature analysis
as well as the results of the research. Unexpectedly, willingness to disclose personal date in
informal channels is a major predictor to disclose data in formal purchase channels, but
willingness to disclose data in formal channels mediates the relation between trust and inform
channels. It is another significant finding which requires to research social media practices and

different formality purchase channels in the context of data disclosure.
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Saltinis: Smith ir kt., 2011.
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1 priedas. APCO modelis
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2 priedas. Patobulintas APCO modelis
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Saltinis: Dinev ir kt., 2015.
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3 priedas. Dimensijos socialinéje komercijoje

Personal profile i

Information quality System g ity Usability 5 i::,c:;:';:,,:

Saltinis: Huang ir Benyoucef, 2013
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4 priedas. Kintamieji ir konstruktai

Kintamasis Teiginiai originalo kalba Adaptuoti teiginiai Saltinis
| usually trust people until | AS paprastai pasitikiu Frazier, Johnson ir
they give me areason not | zmonémis, kol jie Fainshmidt (2013)
to trust them nesukuria prieZasties jais
nepasitikéti

Trusting another person is | Pasitikéti kitu zmogumi

Pasitikéjimas not difficult for me man néra sunku

Zmonémis My typical approach isto | Sutikes (-usi) naujus
trust new acquantances zmones vadovaujusi
until they prove I should pozitiriu jais pasitikéti
not trust them
My tendency to trust others | Mano polinkis pasitikéti
is high kitais yra didelis
| know how to solve my Zinau, kaip spresti Schmidt ir kt.,
own technical problems iSkilusias technines 2009

problemas

I can learn technology Lengvai mokausi
easily. technologijy.

Technologijy | keep up with important | Zengiu koja kojon su

i$manymas new technologies svarbiomis naujomis

technologijomis

| frequently play around
with the technology

Daznai naudojuosi

technologijomis.

| know about a lot of

different technologies.

Nusimanau apie daug

jvairiy technologijy.

| have the technical skills |

need to use technology

Turiu techniniy jgudziy,

reikalingy
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.I have had sufficient
opportunities to work with
different technologies..

technologijoms naudoti.
Turéjau pakankamai
galimybiy dirbti su

Jvairiomis

Tikéjimas
samokslo

teorijomis

The government uses
people as patsies to hide its
involvement in criminal

activity

Valstybé naudoja Zmones
kaip ,,atpirkimo ozius®,
kad pasleépty savo
dalyvavima

nusikalstamoje veikloje

The power held by heads
of state is second to that of
small unknown groups who
really control world

politics

Valstybiy vadovy valdzia
yra menka, palyginus su
mazomis nezinomomis
grupémis, kurios 18
tikryjy kontroliuoja
pasaulio politika

A small, secret group of
people is responsible for
making all major world
decisions, such as going to

war

Nedidele, slapta zmoniy
grupé yra atsakinga uz
visy svarbiausiy pasaulio
sprendimy priémima,
pavyzdziui, karo

pradéjimag

Certain significant events
have been the result of the
activity of a small group
who secretly manipulate

world events

Tam tikri reikSmingi
jvykiai atsirado dél
mazos grupés, kuri slapta
manipuliuoja pasaulio
ivykiais, pavyzdZziui,
judéjimais dél socialinés
Iyties (angl. gender) ir
Stambulo konvencijos

The spread of certain
viruses and/or diseases is
the result of the deliberate,
concealed efforts of some

organization

Tam tikry virusy ir (arba)
ligy plitimas yra
sagmoningy, slapty
organizacijy pastangy

rezultatas

Brotherton, French
ir Pickering
(2013)
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Technology with mind-
control capacities is used
on people without their

knowledge

Technologijos su proto
valdymo galimybémis
yra naudojamos be

Zmoniy Zinios

Experiments involving new

drugs or technologies are
routinely carried out on the
public without their

knowledge or consent

Eksperimentai, susij¢ su
naujais vaistais,
vakcinomis ar
technologijomis,
paprastai atliekami be
visuomenés zinios ar

sutikimo

Paranoja

It is important to be

paranoid

Svarbu biiti paranojisku

(-a)

If I were not paranoid
others would take

advantage of me

Jei nebii¢iau paranojikas
(-a), kiti manimi

pasinaudoty

It is safer to be paranoid

Saugiau biiti paranojisku

(-a)

My paranoia keeps me on

my toes

Mano paranoja iSlaiko

mane budriu (-ia)

Being paranoid keeps me

sharp

Biinant paranojiSkam (-

ai), esu astraus proto

My paranoia protects me

Mano paranoja mane

saugo

My paranoia gets out of

control

Mano paranoja

nebekontroliuojama

| get upset when | feel

paranoid

Nulidistu, kai jau¢iuosi

paranojiskas (-a)

My paranoia prevents me

from doing things | enjoy

Mano paranoja trukdo
daryti tai, kas man
patinka

My paranoid thoughts

worry me

Mano paranojiskos

mintys mane neramina

Fenigstein ir
Vanable (1992)
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My paranoia gets

exaggerated

Mano paranoja biina

perdéta

My paranoia distresses me

Mano paranoja mane

vargina

Everybody feels paranoid

at some time or other

Kiekvienas Zzmogus
kazkuriuo metu jauciasi

paranojiskas

Most people get paranoid

sometimes

Daugelis zmoniy kartais

biina paranojiski

Paranoia is normal

Paranoja yra normalu

Everybody is paranoid on

some level

Tam tikra prasme visi yra

paranojiski

Paranoia is something
everybody has to some

extent

Paranoja yra tai, kg visi

turi tam tikru prasme

Being paranoid is just

human nature

Biti paranojisku (-a) yra

Zmogaus prigimtis

Isitraukimas }
socialinius

tinklus

| feel disconnected from
friends when | have not

logged into Facebook

Jauciuosi atskirtas (-a)
nuo draugy, kai nesu
prisijunges (-usi) prie

,,Facebook*

I would like it if everyone
used Facebook to

communicate

Man patikty, jei
bendravimui visi naudoty

,,Facebook*

| would be disappointed if |
could not use Facebook at

all

Bic¢iau nusivyles (-usi),
jei visai negaléciau

naudotis ,,Facebook*

I get upset when I can’t log

on to Facebook

Susinervinu, kai negaliu
prisijungti prie

,,Facebook*

| prefer to communicate
with others mainly through

Facebook

Man labiau patinka
bendrauti su kitais
Zmonémis, naudojantis

,,Facebook*

Jenkins-Guarnieri,
Wright ir Johnson
(2013).
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Facebook plays an
important role in my social

relationships

,,Facebook* vaidina
svarby vaidmenj mano

socialiniuose santykiuose

| enjoy checking my

Facebook account

Man patinka tikrinti
,Facebook* paskyra

I don’t like to use

Facebook

Nemégstu naudotis

,,Facebook*

Using Facebook is part of

my everyday routine

,Facebook* naudojimas

yra mano kasdienybé

| respond to content that
others share using

Facebook

Atsakau | turinj, kuriuo
Kiti dalijasi naudodamiesi

,,Facebook*

Suvokiama
galimybe

kontroliuoti

The existing laws in my
country are sufficient to
protect people’s online

privacy.

Lietuvoje galiojanciy
jstatymy pakanka
apsaugoti Zmoniy

privatumg internete

The government is doing
enough to ensure that
citizens are protected
against online

privacy violations.

Valstybé daro
pakankamai, kad
uztikrinty pilie¢iy
apsaugg nuo privatumo

pazeidimy internete

There should be tougher
regulations by the
government to protect

personal privacy

Turéty buti grieztesni
valstybés reglamentai,
siekiant apsaugoti

asmens privatuma

Lwin, Wirtz ir
Williams (2007)

online. internete
Media habits Medijy jprociai Gupta, lyer ir
Noras atskleisti | Name Vardas Weisskirch (2010)

asmeninius
duomenis
neformalaus
pirkimo

kanaluose

Email address

Elektroninio pasto

adresas

Lifestyle data (own or rent

home, number of pets, etc.)

Duomenys apie
gyvenimo biida
(nuosavas ar

nuomojamas bistas,
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naminiy gyviineliy

skaicius ir kt.)

Demographic Data (e.g.,
age, weight, ethnicity,

etc.)

Demografiniai duomenys
(amzius, svoris, tautybe

ir kt.)

Date of birth

Gimimo data

Home address

Namy adresas

Work address

Darbo adresas

Work phone number

Darbo telefono numeris

Home phone number

Namy telefono numeris

Credit card details

Kreditinés ar debeto

kortelés duomenys

Medical history

Medicininiai jrasai

Financial information

(income, credit history,

Finansin¢ informacija

(pajamos, kredito istorija

Noras atskleisti
asmeninius
duomenis
formalaus
pirkimo

kanaluose

etc.) ir kt.)
Media habits Medijy jprociai Gupta, lyer ir
Name Vardas Weisskirch (2010)

Email address

Elektroninio pasto

adresas

Lifestyle data (own or rent
home, number of pets,

etc.)

Duomenys apie
gyvenimo biida
(nuosavas ar
nuomojamas biistas,
naminiy gyviinéliy

skaicius ir kt.)

Demographic Data (e.g.,
age, weight, ethnicity,

etc.)

Demografiniai duomenys
(amzius, svoris, tautybe

ir kt.)

Date of birth

Gimimo data

Home address

Namy adresas

Work address

Darbo adresas

Work phone number

Darbo telefono numeris

Home phone number

Namy telefono numeris




Credit card details

Kreditinés ar debeto

kortelés duomenys

Medical history

Medicininiai jraSai

Financial information
(income, credit history,

etc.)

Finansiné informacija
(pajamos, kredito istorija
ir kt.)
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5 priedas. Konstrukty koreguotas vertimas

Kintamasis Teiginiai originalo Adaptuoti teiginiai Atgalinis vertimas Saltinis
kalba
I usually trust people AS paprastai pasitikiu I usually trust people Frazier, Johnson ir
until they give me a zmonémis, kol jie as long as they don't Fainshmidt (2013)
reason not to trust them nesukuria priezasties jais | create a reason not to
nepasitikéti trust them
Trusting another person Pasitikéti kitu zmogumi Trusting another
is not difficult for me man néra sunku person is not difficult
Pasitikéjimas
5 . for me
zmonemis
My typical approach is to | Sutikes (-usi) naujus Having met new
trust new acquantances zmones vadovaujusi people, | have an
until they prove I should | pozZiuriu jais pasitikéti attitude of trust
not trust them
My tendency to trust Mano polinkis pasitikéti My tendency to trust
others is high Kitais yra didelis others is high
| know how to solve my | Zinau, kaip spresti I know how to solve Schmidt ir kt., 2009
own technical problems iSkilusias technines my own technical
problemas problems
I can learn technology Lengvai mokausi I can learn technology
easily. technologijy. easily.
| keep up with important | Zengiu koja kojon su | keep up with
new technologies svarbiomis naujomis important new
technologijomis technologies
| frequently play around Daznai naudojuosi | frequently play
Technologijy | with the technology technologijomis. around with the
i$manymas technology
I know about a lot of Nusimanau apie daug I know about a lot of
different technologies. jvairiy technologijy. different technologies.
I have the technical skills | Turiu techniniy jgtidZiy, I have the technical
I need to use technology | reikalingy skills I need to use
technology
I have had sufficient technologijoms naudoti. I have had sufficient
opportunities to work Turéjau pakankamai opportunities to work
with different galimybiy dirbti su with different
technologies.. jvairiomis technologies..
The government uses Valstybé naudoja zmones | The state uses people Brotherton, French ir
people as patsies to hide | kaip ,atpirkimo oZzius®, as "scapegoats” to hide | Pickering (2013)
its involvement in kad paslépty savo their involvement in
Tikéjimas criminal activity dalyvavima criminal activities
samokslo nusikalstamoje veikloje
teorijomis The power held by heads | Valstybiy vadovy valdzia | The power of heads of

of state is second to that

of small unknown groups

yra menka, palyginus su
mazomis nezinomomis

grupémis, kurios i§

state is paltry
compared to the small

unknown groups that
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who really control world

politics

tikryjy kontroliuoja
pasaulio politika

actually control world

politics

A small, secret group of
people is responsible for
making all major world

decisions, such as going

to war

Nedidelé, slapta zmoniy
grupé yra atsakinga uz
visy svarbiausiy pasaulio
sprendimy priémima,
pavyzdziui, karo

pradéjima

A small, secret group
of people are
responsible for making
all the world's most
important decisions,

such as starting a war

Certain significant events
have been the result of
the activity of a small
group who secretly

manipulate world events

Tam tikri reikSmingi
ivykiai atsirado dél
mazos grupés, kuri slapta
manipuliuoja pasaulio
ivykiais, pavyzdziui,
judéjimais dél socialinés
lyties (angl. gender) ir
Stambulo konvencijos

Certain significant
events have come
about as a result of a
small group secretly
manipulating world
events, such as the
social gender
movements and the

Istanbul Convention

The spread of certain
viruses and/or diseases is
the result of the
deliberate, concealed
efforts of some

organization

Tam tikry virusy ir (arba)
ligy plitimas yra
samoningy, slapty
organizacijy pastangy

rezultatas

The spread of certain
viruses and/or diseases
is the result of
deliberate, clandestine
efforts by
organisations

Technology with mind-
control capacities is used
on people without their
knowledge

Technologijos su proto
valdymo galimybémis
yra naudojamos be

Zmoniy zinios

Technologies with
mind-control
capabilities are used
without human

knowledge

Experiments involving
new drugs or
technologies are
routinely carried out on
the public without their
knowledge or consent

Eksperimentai, susij¢ su
naujais vaistais,
vakcinomis ar
technologijomis,
paprastai atliekami be
visuomenés zinios ar

sutikimo

Experiments involving
new medicines,
vaccines or
technologies are
usually carried out
without the public's

knowledge or consent

Groups of scientists
manipulate, fabricate, or
suppress evidence in
order to deceive the
public

Mokslininky grupés
manipuliuoja, gamina ar
slopina jrodymus, kad

apgauty visuomeng

Scientific groups
manipulate,
manufacture or
suppress evidence to
deceive the public

New and advanced
technology which would
harm current industry is

being suppressed

Neleidziama naudoti
naujy ir pazangiy
technologijy, tokiy kaip
5@, kurios pakenkty

dabartinei pramonei

New and advanced
technologies, such as
5G, which would
undermine the current
industry, are not

allowed

81




A lot of important
information is
deliberately concealed
from the public out of

self-interest

Sekiant savy interesy,
daugybé svarbios

informacijos yra

samoningai slepiama nuo

visuomenés

In the pursuit of self-
interest, a lot of
important information
is deliberately
withheld from the
public

Paranoja

It is important to be

paranoid

Svarbu biiti paranojisku

(-a)

It is important to be

paranoid

If | were not paranoid
others would take
advantage of me

Jei nebii¢iau paranojikas
(-a), kiti manimi

pasinaudoty

If | wasn't paranoid,
others would take
advantage of me

It is safer to be paranoid

Saugiau biiti paranojisku

(-a)

It is safer to be

paranoid

My paranoia keeps me

on my toes

Mano paranoja islaiko

mane budriu (-ia)

My paranoia keeps me

watchful

Being paranoid keeps me
sharp

Biinant paranojiskam (-

ai), esu astraus proto

Being paranoid, | have
a sharp mind

My paranoia protects me

Mano paranoja mane

saugo

My paranoia keeps me

safe

My paranoia gets out of
control

Mano paranoja
nebekontroliuojama

My paranoia is out of
control

I get upset when | feel

paranoid

Nulistu, kai jau¢iuosi

paranojiskas (-a)

I get upset when | feel

paranoid

My paranoia prevents me
from doing things | enjoy

Mano paranoja trukdo
daryti tai, kas man
patinka

My paranoia stops me
from doing what | like

My paranoid thoughts

worry me

Mano paranojiskos

mintys mane neramina

My paranoid thoughts

worry me

My paranoia gets

exaggerated

Mano paranoja biina

perdéta

My paranoia can be

exaggerated

My paranoia distresses

me

Mano paranoja mane

vargina

My paranoia is

bothering me

Everybody feels paranoid

at some time or other

Kiekvienas zmogus
kazkuriuo metu jauciasi

paranojiskas

Everyone feels

paranoid at some time

Most people get paranoid

sometimes

Daugelis zmoniy kartais

biina paranojiski

A lot of people are

sometimes paranoid

Paranoia is normal

Paranoja yra normalu

Paranoia is normal

Everybody is paranoid

on some level

Tam tikra prasme visi yra

paranojiski

Everybody is paranoid

on some level

Paranoia is something
everybody has to some

extent

Paranoja yra tai, ka visi

turi tam tikru prasme

Paranoia is something
everyone has to some

extent

Being paranoid is just

human nature

Buti paranojisku (-a) yra

Zmogaus prigimtis

Being paranoid is just

human nature

Fenigstein ir Vanable
(1992)
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Isitraukimas j

| feel disconnected from
friends when | have not
logged into Facebook

Jauciuosi atskirtas (-a)
nuo draugy, kai nesu
prisijunges (-usi) prie

.. Facebook*

| feel isolated from my
friends when I'm not
logged to Facebook

I would like it if
everyone used Facebook

to communicate

Man patikty, jei
bendravimui visi naudoty

., Facebook*

I'd like it if everyone
used Facebook to

communicate

I would be disappointed
if | could not use

Facebook at all

Bi¢iau nusivyles (-usi),
jei visai negaléciau

naudotis ,,Facebook*

I would be
disappointed if |
couldn't use Facebook

at all

I get upset when I can’t

log on to Facebook

Susinervinu, kai negaliu
prisijungti prie

,Facebook*

I get nervous when |
can't connect to
Facebook

| prefer to communicate

Man labiau patinka

| prefer to interact with

Jenkins-Guarnieri,
Wright ir Johnson
(2013).

socialinius
) with others mainly bendrauti su kitais other people using
tinklus through Facebook zmonémis, naudojantis Facebook
,,Facebook*
Facebook plays an ,-Facebook* vaidina Facebook plays an
important role in my svarby vaidmenj mano important role in my
social relationships socialiniuose santykiuose | social relationships
I enjoy checking my Man patinka tikrinti I like to check my
Facebook account ,-Facebook* paskyra Facebook account
I don’t like to use Nemégstu naudotis I don’t like to use
Facebook ,,Facebook* Facebook
Using Facebook is part ,-Facebook* naudojimas Using Facebook is my
of my everyday routine yra mano kasdienybé daily routine
I respond to content that | Atsakau j turinj, kuriuo I respond to content
others share using kiti dalijasi naudodamiesi | shared by others on
Facebook ,.Facebook* Facebook
The existing laws in my Lietuvoje galiojanciy Lithuanian law is Lwin, Wirtz ir
country are sufficient to jstatymy pakanka sufficient to protect Williams (2007)
protect people’s online apsaugoti Zmoniy people's privacy online
privacy. privatuma internete
The government is doing | Valstybé daro The country is doing
Suvokiama enough to ensure that pakankamai, kad enough to protect
citizens are protected uztikrinty pilieéiy citizens from privacy
galimybé . . ) o )
vontroliuoti against online apsaugg nuo privatumo violations online
privacy violations. pazeidimy internete
There should be tougher | Turéty buti grieztesni There should be
regulations by the valstybés reglamentai, stricter country
government to protect siekiant apsaugoti regulations in order to
personal privacy asmens privatumag protect personal
online. internete privacy online
Noras Media habits Medijy jprociai Media habits Gupta, lyer ir
atskleisti Name Vardas Name Weisskirch (2010)
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asmeninius
duomenis

neformalaus

Email address

Elektroninio pasto

adresas

Email address

Lifestyle data (own or

Duomenys apie

Lifestyle data (own or

pirkimo rent home, number of gyvenimo buda rent home, number of
kanaluose pets, etc.) (nuosavas ar pets,
nuomojamas biistas, etc.)
naminiy gyvinéliy
skaicius ir kt.)
Demographic Data Demografiniai duomenys | Demographic data
(e.g., age, weight, (amZius, svoris, tautybé (age, weight,
ethnicity, etc.) ir kt.) nationality, etc.)
Date of birth Gimimo data Date of birth
Home address Namy adresas Home address
Work address Darbo adresas Work address
Work phone number Darbo telefono numeris Work phone number
Home phone number Namy telefono numeris Home telephone
number
Credit card details Kreditinés ar debeto Credit or debit card
kortelés duomenys details
Medical history Medicininiai jrasai Medical history
Financial information Finansin¢ informacija Financial information
(income, credit history, | (pajamos, kredito istorija | (income, credit
etc.) ir kt.) history, etc.)
Media habits Medijy jprociai Media habits Gupta, lyer ir
Name Vardas Name Weisskirch (2010)
Email address Elektroninio pasto Email address
adresas
Lifestyle data (own or Duomenys apie Lifestyle data (own or
rent home, number of gyvenimo bida rent home, number of
pets, (nuosavas ar pets,
Noras etc.) nuomojamas biistas, etc.)
atskleisti naminiy gyvineéliy
asmeninius skaicius ir kt.)
duomenis Demographic Data Demografiniai duomenys | Demographics (age,
formalaus (e.g., age, weight, (amzius, svoris, tautybé weight, nationality,
pirkimo ethnicity, etc.) ir kt.) etc.)
kanaluose Date of birth Gimimo data Date of birth

Home address

Namy adresas

Home address

Work address

Darbo adresas

Work address

Work phone number

Darbo telefono numeris

Work phone number

Home phone number

Namy telefono numeris

Home phone number

Credit card details

Kreditinés ar debeto

kortelés duomenys

Credit or debit card
details

Medical history

Medicininiai jrasai

Medical history
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Financial information
(income, credit history,
etc.)

Finansin¢ informacija
(pajamos, kredito istorija
ir kt.)

Financial information
(income, credit
history, etc.)
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6 priedas. Anketa

Sveiki, esu Vilniaus universiteto ekonomikos ir verslo administravimo fakulteto rinkodaros ir
integruotos komunikacijos magistro programos studenté Ingrida Jotkaité. Siuo metu atlieku
apklausq apie pasitikéjimq ir norq atskleisti asmeninius duomenis perkant internetu. Apklausa
skirta vyresniems nei 18 m. Lietuvos gyventojams, turintiems patirties perkant prekes
elektroninése parduotuvése ir “Facebook” prekyvietéje (angl. Facebook Marketplace). Apklausa
sudaryta is uzdaro tipo klausimy ir trunka apie 7 min. Esu dékinga, kad galite skirti savo démesj
Siai apklausai ir prisidéti prie mokslinio tyrimo. ISkilus klausimams, galite kreiptis:
ingrida.jotkaite@evaf.vu.lt

Kontroliniai klausimai

1. Siame tyrime gali dalyvauti tik vyresni nei 18 m. Lietuvos gyventojai. Ar jums daugiau nei 18
m.?

1. Taip
2. Ne (Si apklausa yra skirta vyresniems nei 18 m. Lietuvos gyventojams. Dékoju uz jiisy
démesj ir kvieCiu pasidalinti apklausa su vyresniais asmenimis — nuoroda)

2. Ar per pastaruosius 4 metus esate pirke bent vienoje elektroninéje parduotuvéje, kuri
atsiskaitymo metu praSo pateikti asmening informacija?

1. Taip

2. Ne (Si apklausa yra skirta Lietuvos gyventojams, kurie turi patirties perkant prekes internetu
elektroninése parduotuvése. Dékoju uz jsy démes;j ir kvieciu pasidalinti apklausa su asmenimis,
turinCiais patirties perkant prekes internetu elektroninése parduotuvése — nuoroda)

3. Ar jums teko pirkti prekes ,,Facebook™ specialiame prekyvietés skyrelyje (angl. Facebook
Marketplace) per pastaruosius 4 metus (zitirékite iliustracijas zemiau)?

@ facebook.com

€ (¢
ﬁ Q, Search Facebook - ® ®

" ”. o a!i
— 5

ﬂ Marketplace

P - darbastalio versijoje

86



Marketplace - aQ

@ sell i Categories

Today's picks ©Q Vilnius, Lithuania

S A

u 36 € - Batai su kaill... 90 € - 1kartg dévéti...

Marketplace \ “EE

mobiliajame jrenginyje

O Nerealiai graZ... 12 € - Mini virtuvinis...

®
:"a’
©
®

1. Taip

2. Ne (Si apklausa yra skirta Lietuvos gyventojams, kurie turi patirties perkant prekes
,,Facebook specialiame prekyvietés skyrelyje. Dékoju uz jisy démes;j ir kvieciu pasidalinti
apklausa su asmenimis, turinciais patirties perkant prekes §iame socialiniame tinkle — nuoroda)

Klausimai

1. Kiekvienam teiginiui, esan¢iam apacioje, pazymekite vieng atsakyma, kuris atitinka jiisy
pasirinkimg. 1 — visiskai nesutinku, 7 — visi§kai sutinku.

Visiskai | Neutinku | Labiau Nei Labiau Sutinku Visiskai
nsutinku nesutinku | sutinku, sutinku sutinku
nei nei nei
sutinku nesutinku | nesutinku

Zinau, kaip spresti
iSkilusias technines
problemas.

Lengvai mokausi
technologijy.

Zengiu koja kojon su
svarbiomis naujomis
technologijomis.

Daznai naudojuosi
technologijomis.

Nusimanau apie daug
jvairiy technologijy.

Turiu techniniy jgudziy,
reikalingy technologijoms
naudoti.

Turéjau pakankamai
galimybiy dirbti su
ivairiomis technologijomis.

2. Kaip labai esate nusiteikes (-usi) nurodyti Zemiau pateikiama asmening informacija
perkant prekes internetu elektroninéje parduotuveje? Kiekvienam teiginiui pazymeékite
vieng atsakyma, kuris atitinka jasy pasirinkimg. 1 — visiskai nesutinku, 7 — visiskai
sutinku.

Visiskai
nsutinku

Neutinku

Labiau
nesutinku

Nei
sutinku,

Labiau
sutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku
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nei
sutinku

nei
nesutinku

nei
nesutinku

Medijy jprociai (naudojami
socialiniai tinklai, skaitomi
portalai ir pan.)

Vardas

Elektroninio pasto adresas

Duomenys apie gyvenimo
biida (nuosavas ar
nuomojamas biistas,
naminiy gyvinéliy skaicius

ir kt.)

Demografiniai duomenys
(amzius, svoris, tautybé ir

kt.)

Gimimo data

Namy adresas

Darbo adresas

Darbo telefono numeris

Namy ar asmeninis
telefono numeris

Kreditinés ar debeto
kortelés duomenys

Finansiné informacija
(pajamos, kredito istorija ir
kt.)

3. Kaip labai esate nusiteikes (-usi) nurodyti Zemiau pateikiamg asmening informacija
perkant prekes ,,Facebook* prekyvietéje (angl. Facebook Marketplace)? Kiekvienam
teiginiui pazymékite vieng atsakyma, kuris atitinka jisy pasirinkimag. 1 — visiskai
nesutinku, 7 — visiskai sutinku.

Visiskai
nsutinku

Neutinku

Labiau
nesutinku
nei
sutinku

Nei
sutinku,
nei
nesutinku

Labiau
sutinku
nei
nesutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku

Medijy jprociai (naudojami
socialiniai tinklai, skaitomi
portalai ir pan.)

Vardas

Elektroninio pasto adresas

Duomenys apie gyvenimo
biida (nuosavas ar
nuomojamas biistas,
naminiy gyviinéliy skaicius
ir kt.)

Demografiniai duomenys
(amzius, svoris, tautybé¢ ir

kt.)

Gimimo data

Namy adresas

Darbo adresas

Darbo telefono numeris

Namy ar asmeninis
telefono numeris

Kreditinés ar debeto
kortelés duomenys

Medicininiai jraSai
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Finansiné informacija
(pajamos, kredito istorija ir
kt.)

4. Kiekvienam teiginiui, esan¢iam apacioje, pazymekite vieng atsakyma, kuris atitinka jiisy
pasirinkima. 1 — visiskai nesutinku, 7 — visiskai sutinku.

Jauciuosi atskirtas (-a) nuo
draugy, kai nesu
prisijunges (-usi) prie

. Facebook*

Man patikty, jei
bendravimui visi naudoty
. Facebook*

Bii¢iau nusivyles (-usi), jei
visai negaléciau naudotis
. Facebook*

Nulitstu, kai negaliu
prisijungti prie ,,Facebook*

Man labiau patinka
bendrauti su kitais
zmonémis, pagrinde
naudojantis ,,Facebook™

,Facebook* vaidina svarby
vaidmenj mano
socialiniuose santykiuose

Man patinka tikrinti
,.Facebook" paskyra

Nemégstu naudotis
,,Facebook*

,,Facebook* naudojimas yra
mano kasdienybé

Atsakau j turinj, kuriuo kiti
dalijasi naudodamiesi
,JFacebook*

5. Kiekvienam teiginiui, esanCiam apacioje, pazymeékite vieng atsakyma, kuris atitinka jlsy
pasirinkima. 1 — visiskai nesutinku, 7 — visiskai sutinku.

Visiskai | Neutinku | Labiau Nei Labiau Sutinku Visiskai
nsutinku nesutinku | sutinku, sutinku sutinku
nei nei nei

sutinku nesutinku | nesutinku

AS paprastai pasitikiu
zmonémis, kol jie
nesukuria priezasties jais
nepasitikéti

Pasitikéti kitu Zzmogumi
man néra sunku

Sutikes (-usi) naujus
zmones vadovaujusi
pozitiriu jais pasitikéti, kol
Sie nesuteikia man
prieZasties jais nepasitikéti

Mano polinkis pasitikéti
kitais yra didelis

Svarbu biiti paranojisku (-

a)

Jei nebuciau paranojiskas (-
a), kiti manimi pasinaudoty
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Saugiau biiti paranojisku (-

a)

Mano paranoja i$laiko
mane budriu (-ia)

Biinant paranojiskam (-ai),
esu aStraus proto

Mano paranoja mane saugo

Mano paranoja tampa
nekontroliuojama

Nulitstu, kai jauciuosi
paranojiskas (-a)

Mano paranoja trukdo
daryti tai, kas man patinka

Mano paranojiskos mintys
mane neramina

Mano paranoja btina
perdéta

Mano paranoja mane
vargina

Kiekvienas zmogus
kazkuriuo metu jauciasi
paranojiskas

Daugelis zmoniy kartais
biina paranojiski

Paranoja yra normalu

Tam tikra prasme visi yra
paranojiski

Paranoja yra tai, ka visi turi
tam tikra prasme

Biti paranojiskam (-ai) yra
zmogaus prigimtis

6. Kiekvienam teiginiui, esanCiam apacioje, pazymeékite vieng atsakyma, kuris atitinka jusy
pasirinkima. 1 — visiskai nesutinku, 7 — visiskai sutinku.

Lietuvoje galiojanciy
istatymy pakanka apsaugoti
Zmoniy privatumg internete

Valstybé daro pakankamai,
kad uztikrinty pilieciy
apsauga nuo privatumo
pazeidimy internete

Turéty biiti grieztesni
valstybés reglamentai,
siekiant apsaugoti asmens
privatumg internete

Valstybé naudoja zmones
kaip ,,atpirkimo ozius®, kad
paslépty savo dalyvavimag
nusikalstamoje veikloje

Valstybiy vadovy valdzia
yra menka, palyginus su
mazomis nezinomomis
grupémis, kurios i$ tikryjy
kontroliuoja pasaulio
politika

Nedidelé, slapta zmoniy
grupé yra atsakinga uz visy
svarbiausiy pasaulio
sprendimy priémima,
pavyzdziui, karo pradéjima
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Tam tikri reikSmingi
ivykiai atsirado dél mazos
grupés, kuri slapta
manipuliuoja pasaulio
ivykiais, pavyzdziui,
judéjimais dél socialinés
Iyties (angl. gender) ir
Stambulo konvencijos

Tam tikry virusy ir (arba)
ligy plitimas yra
samoningy, slapty
organizacijy pastangy
rezultatas

Technologijos su proto
valdymo galimybémis yra
naudojamos be Zmoniy
7inios

Eksperimentai, susije su
naujais vaistais, vakcinomis
ar technologijomis,
paprastai atliekami be
visuomeneés zinios ar

sutikimo
7. Jasy lytis?
Vyras
Moteris
Kita

8. Koks Jisy amzius (jrasykite skaiciy)?
9. Jusy vidutinés vieno $eimos nario pajamos per ménesj yra:
Iki 642 Eur
643 — 1200 Eur
1201 - 1600 Eur
1601 — 2000 Eur
2001 — 3000 Eur
3001 Eur ir daugiau
Neatsake

10. Jusy nuolatiné gyvenamoji vieta:

Vienas 1§ didziyjy Lietuvos miesty (nuo 80 001 gyventojy)

Vienas i$ vidutiniy Lietuvos miesty (3001 — 80 000 gyventojy)
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11.

Miestelis (501 — 3000 gyventojy)

Kaimas ar kita gyvenamoji vietové (iki 500 gyventojy)

Juisy Siuo metu turimas iSsilavinimas:
Aukstasis universitetinis iSsilavinimas
Aukstasis koleginis iSsilavinimas
Aukstesnysis iSsilavinimas

Vidurinis iSsilavinimas

Pagrindinis iSsilavinimas

Pradinis i$silavinimas

Neatsake

DEKOJU UZ BENDRADARBIAVIM4
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7 priedas. Tyrimy apZvalga

Tyrimas

Apklausos
tipas

Atranka

Respondenty

skaicius

Lokacija

AmzZius

Bigné-Alcafiiz, E.,
Ruiz-Mafé, C., Aldas-
Manzano, J., & Sanz-
Blas, S. (2008).
Influence of online
shopping information
dependency and
innovativeness on
internet shopping
adoption. Online

Information Review.

El
apklausa,
kvotiné
atranka
pagal lytj ir

amziy

neatsitiktiné

465

Ispanija

Nuo 18 m.

Degutis, M.,
Urbonavicius, S.,
Zimaitis, 1., Vatroslav,
S., & Laurutyté, D.
(2020). Willingness to
disclose personal
information: how to
measure

it?. InZineriné
ekonomika, 31(4),
487-494.

El. apklausa

neatsitiktiné

439

Lietuva

18-69 m.

Dwyer, C., Hiltz, S.,
& Passerini, K.
(2007). Trust and
privacy concern
within social
networking sites: A
comparison of
Facebook and
MySpace. AMCIS

El. apklausa

neatsitiktiné

117 (69
Facebook, 48
Myspace)

JAV

Nurodomi
vidurkiai:
20,36
(Facebook
), 22, 93
(My
Space)
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2007 proceedings,
339.

Hsu, C. S., Chou, S.
W., & Min, H. T.
(2014, June).
Understanding Post-
Adoption of Online
Shopping continuance
Usage through the
Social Exchange
Theory. In PACIS (p.
75).

El. apklausa

neatsitiktiné

272

Taivanas

Tikslus
skaicius
nepateikia
mas.
Didzioji
dalis
responden
ty 21-30

m.

Imhoff, R., &
Lamberty, P. (2018).
How paranoid are
conspiracy believers?
Toward a more fine-
grained understanding
of the connect and
disconnect between
paranoia and belief in
conspiracy

theories. European
Journal of Social
Psychology, 48(7),
909-926.

El. apklausa

578

Leon, P. G., Ur, B.,
Wang, Y., Sleeper,
M., Balebako, R.,
Shay, R., ... & Cranor,
L. F. (2013, July).
What matters to
users? Factors that
affect users'

willingness to share

El. apklausa

neatsitiktiné

2912

JAV

18-74 m.
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information with
online advertisers.

In Proceedings of the
ninth symposium on
usable privacy and
security (pp. 1-12).

Nam, C., Song, C., El. apklausa | neatsitiktiné | 323 P. Koréja | Tikslus
Park, E. L., & Ik, C. skaiCius
(2006). Consumers' nepateikia
privacy concerns and mas.
willingness to provide Didzioji
marketing-related dalis
personal information responden
online. ACR North ty 20-40
American Advances. m.

Qin, L., Kim, Y., Hsu, | El. apklausa | neatsitiktin¢ | 269 JAV Tikslus
J.,, & Tan, X. (2011). skaicius
The effects of social nepateikia
influence on user mas.
acceptance of online Didzioji
social dalis
networks. Internation responden
al Journal of Human- ty 18-41,
Computer m.
Interaction, 27(9),

885-899.

Shiau, W. L., & Luo, | El. apklausa | neatsitiktiné | 87 Taivanas | 19-30

M. M. (2012). Factors
affecting online group
buying intention and
satisfaction: A social
exchange theory
perspective. Computer

s in Human

95




Behavior, 28(6),
2431-2444,

Tsai, M. T., Cheng, N.
C., & Chen, K. S.
(2011). Understanding
online group buying
intention: the roles of
sense of virtual
community and
technology acceptance
factors. Total Quality
Management &
Business

Excellence, 22(10),
1091-1104.

El. apklausa

neatsitiktiné

346

Taivanas

Tikslus
skaicius
nepateikia
mas.
Didzioji
dalis
responden
ty 25-41

m.

Zimaitis, 1., Degutis,
M., & Urbonavicius,
S. (2020). Social
Media Use and
Paranoia: Factors That
Matter in Online
Shopping. Sustainabili
ty, 12(3), 904.

El. apklausa

neatsitiktiné

287

Lietuva

18-35m.

Zimaitis, Ignas &
Urbonavicius, Sigitas
& Degutis, Mindaugas
& Kaduskeviéiute,
Vaida. (2020). Impact
of Age on the
Willingness to
Disclose Personal
Data in E-Shopping.

El. apklausa

neatsitiktiné

455

Lietuva

16-50+

Vidurkis

546
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8 priedas. Demografiniai rodikliali

Statistics
Q12 - Jasy lytis?
N Valid 321
Missing 0
Q12 - Jasy lytis?
Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid Vyras 123 38.3 38.3 38.3
Moteris 197 bl.4 6l.4 99.7
Kita 1 .3 .3 100.0
Total 321 100.0 100.0

Q14 - Kokios yra jiisy vidutinés pajamos per ménesj
(neatskaicius mokesciy)

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
WValid  Iki 642 Eur 27 8.4 8.4 8.4
643 - 1200 Eur 96 29.9 29.9 38.3
1201 - 1600 Eur b4 19.9 19.9 58.3
1601 - 2000 Eur 79 24.6 24.6 82.9
2001 - 3000 Eur 48 15.0 15.0 97.8
3001 Eur ir daugiau 7 2.2 2.2 100.0

Total 321 100.0 100.0
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Q16 - Jasy nuolatiné gyvenamoji vieta:

Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent

Valid Vienas is didZiujy 184 57.3 57.3 57.3

Lietuvos miesty (nuo 80

001 gyventojy)

Vienas i3 vidutiniy 61 19.0 19.0 76.3

Lietuvos miesty (3001 -

80 000 gyventajy

Miestelis (501 - 3000 48 15.0 15.0 91.3

gyventojy)

Kaimas ar kita 28 8.7 8.7 100.0

gyvenamaoji vietove (iki

500 gyventajy)

Total 321 100.0 100.0

Q15 - Jasy Siuo metu turimas issilavinimas:
Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent

Valid Auk3tasis universitetinis 140 43.6 43.6 43.6

igsilavinimas

Aukitasis koleginis 91 28.3 28.3 72.0

issilavinimas

Aukstesnysis 12 3.7 3.7 75.7

igsilavinimas

Vidurinis isilavinimas 76 23.7 23.7 99.4

Pagrindinis issilavinimas 2 .6 .6 100.0

Total 321 100.0 100.0

98



Q13 - Koks jisy amZius? Nurodykite skaiciy

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Parce nt
Walid 18 2 B B B
19 11 3.4 3.4 4.0
20 11 3.4 3.4 7.5
21 5 1.6 1.6 9.0
22 1a 3.1 3.1 12.1
23 11 3.4 3.4 15.6
24 15 4.7 4.7 20.2
25 18 5.6 5.6 25.9
26 4 7.5 7.5 3313
27 149 5.9 5.9 349.3
28 15 4.7 4.7 43.9
29 25 7.8 7.8 51.7
30 1a 3.1 3.1 54.8
31 15 4.7 4.7 549.5
iz 13 4.0 4.0 63.6
33 2 ] B 64.2
34 a 2.8 2.8 67.0
35 15 4.7 4.7 7.7
36 10 311 311 74.8
i7 13 4.0 4.0 TE.8
38 7 2.2 2.2 g1.0
L ir 5.3 5.3 B6.3
40 7 2.2 2.2 BE.5
41 4 1.2 1.2 ga.7
42 2 B B 90.3
43 4 1.2 1.2 91.6
44 7 2.2 2.2 G938
45 ] 1.9 1.9 95.6
46 1 =] 3 96.0
47 4 1.2 1.2 §7.2
48 5 1.6 1.6 G98.8
44 4 1.2 1.2 100.0
Taotal 321 100.0 100.0
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AmzZiaus grupés

Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent
Valid 18-29 166 51.7 51.7 51.7
30-39 111 34.6 34.6 B6.3
40-49 44 13.7 13.7 100.0
Total 321 100.0 100.0
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9 priedas. Skaliy patikimumas

Case Processing Summary

N %
Cases Walid 321 100.0
Excluded® i Xi|
Total 321 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha W of tems
913 7
Item-Total Statistics
Corrected Cronbach’s
Scale Mean if  Scale Variance Item-Total Alpha if ltem
iterm Deleted | if tem Deleted  Correlation Deleted
05-C5 - finau, kaip 31.35 41.373 807 B4l

spresti ifkilusias
technines proble mas

05-C5 - Lengvai mokausi 31.02 42.B09 821 .Ban
naudotis te chnologijomis

Q5-C5 - Zengiu koja 31.19 43.640 .B09 Baz
kojon su naujomis
technologijomiis

05-Ch - Daznai 30.21 49.119 717 906
naudojuosi

technologijonmis

05-C5 - Nusimanau apie 31.57 39.353 865 B85

daug jvairiy technologijy

05-C5 - Turiu techniniy 30.44 cl1.0a7 556 817
ighdZiy, reikalingy
technologijoms naudati

05-C5 - Turéjau 31.70 42.049 667 811
pakankamai galimybiy

dirbti su pairiomis

technologijomiis
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems

9148 7

Item-Total Statistics

Scale Mean if  Scale Wariance
fte m Deleted  if kem Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Cronbach’s
Alpha if e
Deleted

05-C5--C16 - Valstyba 17.10 77.206
naudc-éa Zmones kaip

Atpirkime ofius®, kad

paslépty savo dalrvavimg

nus ikalstamoje veikloje

05-C5-—-C16 - Valstybiy 17.45 74.9749
vadowy valdZia yra

menka, palginus su

miaZo rmis i nono rmis

grupémmis, kurios ig

tikryjy kontroliuo

05-C5-—-C16 - Medidelg, 17.85 T6.469
slapta Zmoniy grupé yra

atsakinga uZ wvisy

didZiausiy pasaulio

sprendimy prigmima,

pawzdZiui, kar

05-C5-——C16 - Tam tikri 17.74 -k
re k& mingi wykiai atsirado

dél maZos grupés, kuri

slapta manipuliuoja

pasaulio pykiais, pawzdz

05-C5-——C16 - Tam tikry 16.96 7L.BE0
wirusy ir {arbal ligy

plitimas yra s moningu,

slapty organizacijy

pastangy rezuklatas

05-C5--C16 - 18.15 B2.649
Technologijos su proto

vald galirmybé rmis yra

naudojamos be Emoniy

Zinios

05-C5--C16 - 17.44 70.8749
Eksperimental, susije su

nauJJais vaistais,

vakcinomis ar

technologijomis,

paprastai atliekami be

wvis Lomends

J20

J67

TEE

T28

743

657

847

810

805

903

049

aa7r

916

896
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ttams
8249 18

Item-Total Statistics

Scale Mean if | Scale Variance
tern Deleted  if kem Deleted

Corrected
Iterm-Total
Correlation

Cronbach’s
Alpha if tem
Deleted

05-C5-C-C8 - Svarbu
biti paranojiskam {-ai

05-C5-C-C8 - Jei
nebOfiau paranojiskas (-
a}, kiti manimi
pasinaudoty
05-C5-C-C8 - Saugiau
bilti paranajiskam (-ai

05-C5-C-C8 - Mano
paranoja iglaiko mane
budriu {-ia}

05-C5-C-CB - BOnant
paranojifkam {-ail, esu
astraus proto

05 -C5-C-C8 - Mano
pAranoja mane saugo

05-C5-C-C8 - Mano
paranoja tampa
riekortroliuojama

05 -C5-C-C8 - Nulidstu,
kai jautiuosi paranojiskas
-a}

05 -C5-C-C8 - Mano
paranoja trukdo daryti
tai, kas man patinka

05-C5-C-C8 - Mano
paranojifkos mintys
marne neramina

05-C5-C-C8 - Mano
paranoja bilina perdéta

05 -C5-C-C8 - Mano
pAranoja mane vargina

05-C5-C-C8 -
Kigkvienas Z us
kaZkuriuo mmauﬁasi
paranojitkas

05-C5-C-CB - Daugelis
Zmoniy karais tampa
paranojiski

05-C5-C-C8 - Paranoja
yra normnalu

05 -C5-C-CB - Tam tikra
prasme visi yra
paranojiski

05-C5-C-C8 - Paranoja
yra tai, ka wisi turi tam
tikra prasme

O5-C5-C-CH - Bt
paranojiEkam {-a} yra
Zmogaus prigimtis

58.93

58.62

58.54

58.90

59.12

SB.66

60.30

SB.66

59.27

58.63

58.95

58.50

L7.68

57.54

58.60

58.06

58.11

58.79

371.417

360.225

357.018

354.444

ISB.578

356.106

389.905

393.745

385.154

386.916

400470

391.326

377676

383.724

358.167

364.341

363.932

363.9349

BE2

786

796

JF89

TEO

-

511

3549

409

430

194

330

JFoa

579

J61

800

.B16

a7

G924

421

921

421

G222

4821

G228

831

930

9249

9315

932

24

826

822

421

421

822
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems
863 13

Item-Total Statistics

Scale Mean if  Scale Wariance
tterm Deleted | if kem Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Cronbach’s
Alpha if kern
Deleted

05-C5-C-C7 - Medijy 31.77 132 BB6
iprodial (naudojami

socialiniai tinklai, skaitomi

paortalai ir pan.}

05-C5-C-C7 - Vardas 30.35 141.214

05-C5-C-C7 - 31.44 136.585
Elektroninio patto
adresas

05-Ch-C-C7 - 33.21 133.403
Duomenys apie gyweninmo

bida {nuosavas ar

nuomojamas bistas,

niaminiy gywanéliy

skaifius ir kt.)

H—C5C-CF - 13.08 1*9.977

De mografiniai duome
{amZius, svoris, tautybe ir
kt.}

08 -C5-C-C7 - Cimimo 33.07 127.7849
data

05-C5-C-C7 - Namy 3z.az2 130.393
adresas

05-C5-C-C7? - Darbo 32.495 130.423
adresas

5-C5-C-C7 - Darbo 32.50 131.176
telefono numeris

05 -C5-C-C7 - Namy ar I0.67 143.127
asmeninis te lefono
MUME ris

Q5-C5-C-C7 - 13181 142.525
Kreditinés ar debeto
kortele s duomerys

05-C5-C-C7 - 34.07 149.9749
Medicininiai, sweikatos

jragai

05-C5-C-C7 - Finansing 34.05 148.766
informacija {pajamos,

kredito istorija ir kt.}

572

352

A58

755

749

763

B37

613

493

267

593

AB2

517

851

BES

A58

842

840

B38

B46

B48

B5E

B72

B53

860

A58
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems

246 13

Item-Total Statistics

Scale Mean if  Scale Wariance
tterm Deleted | if kem Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Cronbach’s
Alpha if tem
Deleted

05-Ch-C-Ch - Medijy 31.77 132 886
iprotiai (naudojami

socialiniai tinklai, skaitomi

portalai ir pan.}

05-C5-C-C7 - Vamdas 30.70 125.6497

Q5 -C5-C-C7F - 31.80 125.6449
Elektroninio pasto
adresas

05 -C5-C-C7 - 33.57 122,965
Duomenys apie gyvenimo

bida (nuosavas ar

nuomaojarmas blstas,

niaminiy gyvangliy

skaifius ir kt.)

05-C5-C-C7 - 33.44 119.566
Demografiniai duome

{amZius, svoris, tautybe ir

kt.}

08 -C5-C-CT - Gimimo 331.43 117.664
data

Q5 -C5-C-C7 - Namy 33.28 119.126
adresas

05-C5-C-C7? - Darbo 33.31 1149.558
adresas

05-C5-C-C7? - Darbo 12.86 121.312
telefono numeris

05 -C5-C-C7 - Namy ar 31.03 131.887
asmeninis telefono
MUME ris

05-C5-C-C7 - 34.17 131.207
Kreditings ar debeto
kortelé s duomerys

O5-C5-C-C7 - 14.43 138.115
Medicininiai, sveikatos

iragai

05-C5-C-C7? - Finansing 34.41 1316986

informacija {pajamos,
kredito istorija ir kt.)

270

356

452

736

¥ E

743

B4 8

613

466

262

592

497

5249

851

46

B39

822

8149

217

B24

B27

40

B54

B33

B41

B39
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10 priedas. Isitraukimo j socialinius tinklus skalés koregavimas

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of kems
B73 10
Item-Total Statistics
Corrected Cronbach's
Scale Mean if  Scale Variance Item-Total Alpha if ke
ttem Deleted i ite m Deleted Correlation Deleted
05-C5-C5 - Jauciuosi 15.48 124,007 B20 843
atskirtas (-a} nuo draugy,
kai nesu prisijunges {-us
prie Facebook®
05-C5-C5 - Man patikty, 14.94 121.566 8587 FEL

Jei bendravimui visi
naudoty Facebook®
06-C5-C5 - Bhfiau 34.50 125.232 803 845

nus ivyles (-usi}, jei visai
negaléciau naudaotis

Jacebook”®

05-C5-C5 - Mulifistu, kai 34.83 129.132 795 48
negaliu prisijungti prie

Jacebook”®

05-C5-C5 - Man labiau 35.05 119,895 841 840

patinka bendrauti su
kitais Zmonémis,
pagrinde naudojantis
JFacebook™

05-C5-Ch - Facebook® 34.70 120.530 B57 B39
vaidina svarby vaidmenj

mano socialiniuose

santykiuose

05-C5-C5 - Man patinka 34.23 123.523 794 845
tikrinti Facebook™

paskyra

05-C5-C5 - Nemégstu 34.99 202.741 -.B55 M55
naudotis Face boo

05-C5-Ch - Facebook® 33.64 127.194 56 849
naudojimas yra mano
kasdiemybé

05-C5-C5 - Atsakau j 34.90 121.075 758 846
turinj, kurivo kiti dalijasi
naudodamiesi ,Face book®
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems

947 10

Item-Total Statistics

Scale Mean if
termn Deleted

Scale
Variance if
Itermn Deleted

Corrected
term-Total
Correlation

Cronbach's
Alpha if ltem
Deleted

Q5-C5-C5 - Jauciuosi 40.6537
atskirtas {-a) nuo

drauguy, kai nesu

prisijunges (-usi) prie

JFacebook"

163.798

201

941

Q5-C5-C5 - Man 40,0233
patikty, jei bendravimui
visi naudoty ,Facebook"

162.937

833

939

Q5-C5-C5 - Biiciau 39.5525
nusivyles (-usi), jei visai

negaléciau naudotis

JFacebook”

168.959

780

942

05-C5-C5 - Nulidistu, 39.9961
kai negaliu prisijungti
prie ,Facebook"”

171.855

.769

942

Q5-C5-C% - Man labiau 40.1012
patinka bendrauti su

kitais Zmonémis,

pagrinde naudojantis

JFacebook"

160.873

817

940

Q5-C5-C5 - Facebook 39.6926
* vaidina svarbuy

vaidmen] mano

socialinivose

santykiuose

163.643

.B32

939

Q5-C5-C5 - Man 39.1751
patinka tikrinti
Facebook" paskyra

167.364

798

941

Q5-C5-C5 - Facebook 38.6265
“ naudojimas yra mano
kasdienybé

173.071

J73

942

QS-C5-C% - Atsakau | 40.0272
turinj, kuriuo kiti dalijasi

naudodamiesi

+Facebook"

161.214

.759

.943

Q5-C5-C5 - Mégstu 38.6420
naudotis ,Facebook"

177.574

.b54

947
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11 priedas. Pasitikéjimo skalés koregavimas

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
953 4

Item-Total Statistics

Corrected Cronbachs
Scale Mean if  Scale Variance ltem-Total Alpha if ltem
ke Deleted i ltiem Deleted  Correlation Deleted
O5-C5-CCR - AZ 11.67 24,207 .a01 034
Eap rastai pasitikiu
monemis, kol jie
nesukuria priezasties jais
nepasitik &ti
05-C5-C-CB - Pasitiketi 12.17 24.026 891 4937
kitu Zmogumi man néra
sun ku
05-C5-C-CB - Sutikes (- 11.75 24 388 BEG B ET
usi} naujus Zmones
vadovaujuosi pozidriu jais
pasitikéti, kol £ie
nesuteikia man
prieZasties jais
25-C5-C-CB - Mano 12.46 23.756 865 46
polinkis pasitikéti kitais
yra dide lis
Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha M of tems
946 3
Item-Total Statistics
Corrected Cronbach’s
Scale Mean if | Scale Variance  Item-Total Alpha if tem
term Deleted  if term Deleted  Correlation Deleted
05-C5-C-CR - AE B.12 10.715 917 .Bar
paprastai pasitikiu
Zmonamis, kol jie
rnesukuria priefasties jais
riepasitikéti
05 -C5-C-CB - Pasitikeéti B.61 11.101 B33 A61
kitu Zmogumi man réara
suniku
05-C5-C-CR - Sutikes (- g.20 10.721 910 a02

usi} naujus Zmones
vadovaujuosi Eniiﬂriu_iais
pasitikétl, kol Sie
nesuteikia man
prieZasties jais
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12 priedas. Suvokiamos galimybés kontroliuoti skalés koregavimas

Reliability Statistics

-Ernnl:-acg‘s
Alpha W of ltems
-.132 3

a. The value is negathe due to a negatie average covarance among items. This violates
reliability model assum ptions. ¥ou may want to check item codings.

Item-Total Statistics

Corrected Cronbach’s
Scale Mean if  Scale Variance Itern-Total Alpha if ttem
tterm Deleted  if ktem Deleted  Correlation Deleted
II'.'E-I_—T__'E- —C10 - Lietuvoje 8.74 2.403 435 -2.274%
galiojantiy jstatym
pakanka ap 5iu.u_;|+:-'c||jl
Zmoniy privatuma
interne te
Q5 -C5—C10 - Valstyba 8.85 2.140 B2 -2.364%
daro pakankamai, kad
uztik imty piliegiy
apsaugd nuo privatumo
pazeidimy internete
O5-C5—C10 - Turéty 7.33 10.046 -.5549 925

biirti grie Z#tesni valstybés
reglamentai, siekiant
apsaugoti asmens
privatumg internete

a. The value is negative due to a negative average covarance among items. This violates
reliability model assumptions. ¥You may want to check item codings.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
925 2
Item-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alpha if ltem
[tem Deleted tem Deleted Correlation Deleted
Q5-C5--C10 - 3.61 2.932 864
Lietuvoje galiojanciy
istatymuy pakanka
apsaugoti Zmoniy
privatumag internete
Q5-C5--C10 - 3.72 2.466 864

Valstybé daro
pakankamai, kad
uztikrinty pilieciy
apsauga nuo privatumo
pazeidimuy internete
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13 priedas. Prediktoriai, turintys jtakos norui atskleisti asmeninius duomenis, ketinant
pirkti formaliuose kanaluose

Tests of Normality

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Statistic df Sig. Statistic df Sig.
Moras atskleisti 061 321 005 .986 321 003

asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose

a. Lilliefors Significance Correction

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
1.0

0.8

0.6

0.4

Expected Cum Prob

0.2

0.0
0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0

Observed Cum Prob
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Model Summary"

Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Sguare the Estimate Watson
1 .528% 2T8 269 .B4686 1.242

a. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zzmonémis, Technologijy
iEmanymas, |sitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama galimybé
kontroliuoti

b. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose

ANOVA?
Sum of
Model Sgquares df Mean Sguare F 5ig.
1 Regression 87.465 4 21.866 30.489 {.[]le
Residual 226.629 3l6 17
Total 314.093 320

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo

kanaluose

b. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Technologijy ismanymas,
Isitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama galimybé kontroliuoti

Collinearity Diagnostics?

Variance Proportions

Suvokiama |sitraukimas |
Condition Technologijy galimybe socialinius Pasitikejimas
Model Dimension Eigenvalue Index {Constant) iSmanymas kontroliuoti tinklus Zmonemis
1 1 4.625 1.000 .00 .00 .00 .00 .00
2 .240 4.389 .00 .00 .10 .25 .07
3 063 8.551 .01 .06 .88 13 .30
4 055 9.192 .01 .35 .02 .34 .49
5 017 16.706 97 .59 .00 27 13
a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1.482 311 4.758 <.001
Technologijy iSmanymas -.025 044 -.027 -.564 573 966 1.035
Suvokiama galimybé 157 037 252 4.207 <.001 B37 1.571
kontroliuoti
|sitraukimas | socialinius 095 033 150 2.865 004 829 1.207
tinklus
Pasitikeéjimas Zmonémis 238 037 391 6.386 <.001 610 1.639

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
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Casewise Diagnostics®

Moras
atskleisti
asmeninius
duomenis
formalaus

kpirk:mn Predicted
Case Number 5td. Residual analuose Value Residual

56 3.408 5.62 2.7292 2.88B21

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose

Residuals Statistics?

Minimum Maximum Mean De?igiiun M

Predicted Value 2.0983 44181 3.2979 52281 321
5td. Predicted Value =2.295 2.143 000 1.000 321
Standard Error of 050 203 103 025 321
Pradicted Value

Adjusted Predicted 2.1157 4.4367 3.2991 52313 321
Value

Residual -2.15179 2.88621 00000 .B4155 321
5td. Residual -2.541 3.408 000 994 321
Stud. Residual -2.562 3.446 -.001 1.002 321
Deleted Residual -2.18840 2.95070 -.00122 85615 321
Stud. Deleted Residual -2.585 3.507 000 1.006 321
Mahal. Distance A12 17.321 3.988 2.511 321
Cook's Distance .000 053 .003 006 321
Centered Leverage .000 054 012 008 321
Value

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose
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Model .'?.umm.?mr!.r1Ij

Adjusted R 5td. Error of Curbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 474% 225 223 B7350
2 .SDSIb 259 254 B5546
3 527" 278 271 84595 1.245

a. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis

b. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé
kontrolivoti

c. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé
kontrolivoti , |sitraukimas | socialinius tinklus

d. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus

pirkimo kanaluose

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F 5ig.
1 Regression 70.693 1 70.693 92.650 <.001°
Residual 243.400 319 763
Total 314.093 320
2 Regression B1.379 2 40.689 55.601 <.001°
Residual 232.715 318 732
Total 314.093 320
3 Regression &87.236 3 29.079 40.633 <.m11d
Residual 226.857 317 716
Total 314.093 320

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose

b. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis

c. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé
kontroliuoti

d. Predictors: {Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé
kontroliuoti , |sitraukimas | socialinius tinklus
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Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2.096 134 15.640 <.001
Pasitikéjimas Zmonémis 289 030 474 9.625 <.001 1.000 1.000
2 (Constant) 1.911 .140 13.663 <.001
Pasitikéjimas Zmonémis 209 036 342 5.763 <.001 661 1.514
Suvokiama galimybé 142 037 227 3.821 <.001 .66l 1.514
kontroliuoti
3 (Constant) 1.367 235 5.811 <.001
Pasitikéjimas Zmonémis .238 .037 391 6.391 <.001 .610 1.639
Suvokiama galimybé 154 .037 247 4.174 <.001 .652 1.535
kontroliuati
|sitraukimas | socialinius .095 .033 150 2.861 .005 .829 1.206
tinklus
a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
Excluded Variables?®
Collinearity Statistics
Partial Minimum
Model Beta In 1 Sig. Correlation Tolerance VIF Tolerance
1 Suvokiama galimybé 227b 3.821 <.001 210 661 1.514 .66l
kontroliuoti
Isitraukimas | socialinius .124b 2.327 021 129 841 1.190 .B41
tinklus
2 |sitraukimas | socialinius .150° 2.861 .005 .159 .829 1.206 .610
tinklus
a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
b. Predictors in the Model: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis
¢. Predictors in the Model: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé kontroliuoti
Collinearity Diagnostics?®
Variance Proportions
Suvokiama |sitraukimas j
Condition Pasitikéjimas galimybé socialinius
Model Dimension Eigenvalue Index {Constant) Zmonémis kontrolivoti tinklus
1 1 1.931 1.000 .03 .03
2 069 5.310 .97 .97
2 1 2.859 1.000 .01 .01 .01
2 .083 5.877 .84 .02 48
3 .058 7.017 15 .97 .51
3 1 3.672 1.000 .00 01 .01 01
2 238 3.928 .00 .06 .09 27
3 062 7.701 .02 57 B7 .02
4 .028 11.387 .98 .36 .03 70

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Casewise Diagnostics®

Case Mumber 5td. Residual

Moras
atskleisti
asmeninius
duomenis
formalaus
pirkimo
kanaluose

Predicted
Value

Residual

56

3.443

5.62

2.7028

2.91255

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis

formalaus pirkimo kanaluose
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Residuals Statistics?

Minimum Maximum Mean Deﬁgiion M

Predicted Value 2.1490 4.4453 3.2979 S2212 321
Std. Predicted Value =2.200 2.198 000 1.000 321
Standard Error of 049 186 .092 023 321
Predicted Value

Adjusted Predicted 2.1600 4.4617 3.2985 52248 321
Value

Residual -2.13277 2.91255 .00000 .B4198 321
Std. Residual -2.521 3.443 .000 .995 321
Stud. Residual -2.540 3.476 .000 1.002 321
Deleted Residual -2.16557 2.96840 -.00068 B5348 321
Stud. Deleted Residual -2.563 3.538 000 1.005 321
Mahal. Distance 074 14.498 2.991 2.112 321
Cook's Distance 000 058 .003 006 321
Centered Leverage 000 045 009 007 321
Value

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose
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14 priedas. Stepwise metodu tiriami prediktoriai, turintys jtakos norui atskleisti
asmeninius duomenis, ketinant pirkti formaliuose kanaluose

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Sguare the Estimate Watson
1 .549% 302 .299 82927
2 .735° 540 537 67423
3 .759° Tr 573 64771
4 7754 .600 595 .63042 1.509

a. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose

b. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis

c. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama
galimybé kontroliuofi

d. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama
galimybé kontroliuoti , |sitraukimas | socialinius tinklus

g. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose

ANOVA?
Sum of

Model Squares df Mean S5guare F 5ig.

1 Regression 94.719 1 94.719 137.734 ‘:.[]Dlh
Residual 219.375 319 .ba8
Total 314.093 320

2 Regression 169.535 2 84.767 186.472 <.001°
Residual 144.558 318 A55
Total 314.093 320

3 Regression 181.101 3 60.367 143.891 <.0014
Residual 132.992 317 A20
Total 314.093 320

4 Regression 188.504 4 47.126 118.575 <.001°%
Residual 125.590 316 397
Total 314.093 320

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo

kanaluose

b. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose

c. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis

d. Predictors: (Constant), Moras atsk[eisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé kontroliuoti

. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose, Pasitikéjimas Zmonémis, Suvokiama galimybé kontroliuoti ,
|sitraukimas j socialinius tinklus
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Coefficients?
Standardized

tinklus

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance VIF
1 {Constant) 1.779 137 12.944 <.001
Noras atskleisti 535 046 549 11.736 <.001 1.000 1.000
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose
2 (Constant) 509 149 3.412 =.001
Noras atskleisti 547 037 561 14.746 <.001 999 1.001
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose
Pasitikéjimas Zmonémis 298 023 488 12.829 <.001 999 1.001
3 (Constant) 310 148 2.088 038
Noras atskleisti 549 036 564 15.417 <.001 .999 1.001
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose
Pasitikéjimas Zmonémis 214 027 351 7.800 <.001 661 1.514
Suvokiama galimybe 148 028 236 5.251 =.001 661 1.514
kontroliuoti
4 {(Constant) 768 179 4.285 <.001
Noras atskleisti .b32 040 648 15.963 =.001 768 1.302
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose
Pasitikéjimas Zmonémis A77 028 290 6.310 =.001 .599 1.670
Suvokiama galimybe 133 028 212 4.804 <.001 650 1.539
kontroliuoti
|sitraukimas | socialinius -.121 028 -.192 -4.316 <.001 837 1.570

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose

117



15 priedas. Stepwise metodu tiriami prediktoriai, turintys jtakos norui atskleisti
asmeninius duomenis, ketinant pirkti neformaliuose kanaluose

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose
1.0

0.8
o
o
& 0.6
£
J
=
2
g o4
=1
x
i
0.2
0.0
0.0 0.2 0.4 06 0.8 1.0
Observed Cum Prob
Model Summillryf
Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Sguare Square the Estimate Watson
1 .549% 302 .299 B5077
2 .?41b 549 546 68457
3 754° 568 564 67129
4 .?Eld 579 573 66384
5 .765° 586 579 65951 1.486

. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose

b. Predictors: {Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose , |sitraukimas j socialinius tinklus

. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose , |sitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama
galimybé kontroliuoti

(al

d. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose , |sitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama
galimybé kontroliuoti , Technologijy iEmanymas

. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose , |sitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama
galimybé kontroliuoti , Technologijy imanymas, Pasitikéjimas
Zmonémis

m

f. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose
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ANOVA?

Sum of

Model Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 99.694 1 99.694 137.734 <.0018
Residual 230.898 319 g24
Total 330.592 320

Z Regression 181.566 2 90.783 193.718 <.001°
Residual 149.026 318 469
Total 330.592 320

3 Regression 187.740 3 62.580 138.871 <.0014
Residual 142.852 317 451
Total 330.592 320

4 Regression 191.337 4 47.834 108.546 <.001°%
Residual 139.255 316 A41
Total 330.592 320

5 Regression 193.580 5 i18.716 89.011 <.001
Residual 137.012 315 435
Total 330.592 320

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose

b. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose

. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose , |sitraukimas | socialinius tinklus

d. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose , |sitraukimas j socialinius tinklus, Suvokiama galimybé kontroliuoti

e. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose | |sitraukimas | socialinius tinklus, Suvokiama galimybé kontroliuoti ,
Technologijy ismanymas

f. Predictors: (Constant), Moras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose , |sitraukimas | socialinius tinklus, Suvokiama galimybé kontrolivoti ,
Technologijy ismanymas, Pasitikéjimas Zmonémis
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Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Moadel B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 980 165 5.926 <.001
MNoras atskleisti 563 048 549 11.736 <.001 1.000 1.000
asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose
2 (Constant) -.450 71 -2.626 .009
MNoras atskleisti 607 .039 592 15.656 <.001 993 1.007
asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose
|sitraukimas | socialinius 323 024 499 13.218 <.001 .993 1.007
tinklus
5! (Constant) =175 184 -.954 341
Moras atskleisti 673 042 656 16.033 <.001 815 1.226
asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose
|sitraukimas | socialinius 294 .025 454 11.626 <.001 .894 1.118
tinklus
Suvokiama galimybé -.102 028 =159 -3.702 <.001 737 1.357
kontroliuoti
4 (Constant) 289 244 1.186 236
Moras atskleisti 669 041 .b52 16.125 <.001 815 1.228
asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose
|sitraukimas | socialinius 295 025 456 11.797 <.001 .894 1.119
tinklus
Suvokiama galimybé -.088 028 -.138 -3.190 002 715 1.399
kontroliuoti
Technologijy iEmanymas -.098 034 -.106 -2.857 .005 965 1.036
5 (Constant) 439 251 1.748 081
Moras atskleisti 703 044 685 16.042 <.001 J22 1.386
asmeninius duomenis
formalaus pirkimo
kanaluose
|sitraukimas | socialinius 276 .026 427 10.582 <.001 .808 1.238
tinklus
Suvokiama galimybé -.061 030 -.096 -2.051 041 603 1.659
kontroliuoti
Technologijy iSmanymas -.097 034 -.105 -2.844 005 965 1.036
Pasitikéjimas Zmonémis -.070 031 =112 =2.271 024 540 1.850

a. Dependent Variable: Moras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose
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16 priedas. Pasitikéjimo daroma tiesioginé jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 474% 225 223 87350

a. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 70.693 1 70.693 92.650 <.0[]1b
Residual 243.400 319 763
Total 314.093 320
a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo

kanaluose

b. Predictors: (Constant), Pasitikéjimas Zmonémis

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2.096 134 15.640 <.001
Pasitikéjimas Zmonémis 289 030 474 9.625 <.001

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
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17 priedas. Pasitikéjimo daroma jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis neformalaus

pirkimo kanaluose per socialinius tinklus

Model : 4

¥ : Pirk_FB
X : Pasitik
M : New_FB
Sample
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New FB

Model Summary

R R-5q
p
. 3993 15895
aa
Model
coeff
constant 5.5804
Pasitik -, 3859

M5E

2.8785

ce

L2212
8496

F dfl df2
68.5166 1.8888 319. 88684 . B8
t p LLCI ULCI
25.2269 .Baaa 5.1451 6.8156
=7. 7792 . 8888 =-. 4835 -. 2883

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Sussary

R R=-51
p
4799 L2383
aa
Model
coeff
constant 1.8138
Pasitik 1152
MNew FB . 3384

M5E

. B882

ce

2375
8336
B347

F df1 dfz
47.5642 2.8888 318.8884 . B8
t p LLCI LULCI
4.2647 . 8888 « 2457 1.4883
3.4318 8887 . 8492 . 1813
9.7406 . 0888 2788 4867

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

122



R R=-2q MSE F dfl df2

p
LB246 . BBa6 1.8357 1927 1.8804 319.068680 .66
18
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 2.9813 1561 1B. 5885 LBaaa 2.5941 3.2885
Pasitik -. 8154 8358 -. 4389 L0618 -. 8843 B8535

sosioicioioioicioioicioio. TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X ON Y sckoiciclokciooiioioiok

Total effect of X on Y
Effect L t p LLCI ULCI
-.B8154 LA358 -. 43889 LB618 -, 8843 LB535

Direct effect of X an Y
Effect L t p LLCI ULCI
L1152 LB3A36 3.4318 LBaay L8492 .1813
Indirect effectis) of X on Y:
Effect BootSE BootLLCI BootULCT
MNew FB -. 1386 LB219 -.1751 -. B8998

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.08848

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaaa

—————— END MATRIX ———--
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18 priedas. Pasitikéjimo daroma jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formalaus
pirkimo kanaluose per socialinius tinklus

Model : 4
Y ¢ Pirk_par
X i Pasitik

M ¢ Mew FB
Sample
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New FB

Model Summary

R R=-5q M5E F df1l df2

P
. 3993 15895 2.8785 68.5166 1.86084 319.08008 .08

ae

Model

coeff e t p LLCI ULCL
constant 5H.5804 L2212 25,2269 . Ba0a 5.1451 6.8156
Pasitik -. 3858 . B3496 =1. 77192 . 2808 - 4835 -. 2883

OUTCOME WARLABLE:

Pirk_par
Model Summary
R R=-5q M5E F df1l df2
p
4879 . 2388 7520 49.6758 2.0888 31B.080048 .88
ae
Mode L
coeff se t p LLCI ULCI
constant 1.65B6 L2384 7.2883 . Ba0a 1.2854 2.1118
Pasitik . 31896 LB326 9.8158 . 2808 L2555 . 3836
New_FB .A784 .A337 2.3275 .B286 .0121 . 1447

secacarscaacarscascarscasoascascacecscecscecscr. [OTAL EFFECT MODEL soscscascscsnssnssnssnssnssns s amsamsaoses
OUTCOME VARIABLE:
Firk_par

Model Summary
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R R-=q M5E F dfl df2

p
AT 44 2251 . 7638 92.6584 1.86888 319.88408 .08
aa
Model
coeff 10 t p LLCI ULLCI
constant 2.8962 . 1348 15. 6483 . Baaa 1.8325 2.3599
Pasitik . 2893 . 8381 9.6255 . 80848 L2382 . 3484

sodcececicioioicioicecescs TOTAL, DIRECT, AMD INDIRECT EFFECTS OF X OM Y scécscscécéoscscacscicio

Total effect of X on ¥

Effect se t p LLCI ULCI
. 2893 .B381 9.6255 . Ba84a L2382 . 3484

Direct effect of X on ¥
Effect 10 t p LLCI ULCI
. 3196 L8326 5.B158 . 888a 2555 . 3B36
Indirect effectis) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
New_ FB -. 8383 LB135 -. 8579 -, 2848

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.0084

MNumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
18a88
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19 priedas. Koreliacijos

Correlations
Noras Moras
atskleisti atskleisti
asmeninius asmeninius
duomenis duomenis
formalaus neformalaus Suvokiama Tikéjimas Jsitraukimas |
Pasitikéjimas  Technologijy pirkimo pirkimo galimybé samokslo socialinius
Zmonémis ismanymas kanaluose kanaluose kontroliuoti  Pparanaja teorijomis tinklus
Pasitikéjimas monémis  Pearson Correlation 1 .107 474" -.025 583" 555" -.596" -.399""
Sig. (2-tailed) 057 <.001 661 <.001 <.001 <.001 <.001
N 321 321 321 321 321 321 321 321
Technologijy iimanymas  Pearson Correlation .107 1 053 -.118" 184" -123" 020 -.047
Sig. (2-tailed) .057 340 .035 <.001 027 723 402
N 321 321 321 321 321 321 321 321
Moras atskleisti Pearson Correlation 474" .053 1 549" 428" -.2617 -2737 -.085
asmeninius duomenis = =
formalaus pirkimo Sig. (2-tailed) <.001 .340 <.001 <.001 <.001 <.001 129
kanaluose N 3z1 3z1 3z1 321 3z1 3z1 3z1 3z1
Noras atskleisti Pearson Correlation -.025 -.118" 549" 1 -.025 154" 170" 449"
asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo Sig. (2-tailed) 661 035 <.001 654 .006 .002 <.001
kanaluose N 321 321 321 321 321 321 321 321
Suvokiama galimybé Pearson Correlation 583" 184" 426" -.025 1| -521™ -579" -320"
kontroliuoti
Sig. (2-tailed) <.001 <.001 <.001 654 <.001 <.001 <.001
N 321 321 321 321 321 321 321 321
Paranoja Pearson Correlation -.555" -.123" -.261"" 154" -521" 1 594" 5577
Sig. (2-tailed) <.001 027 <.001 .006 <.001 <.001 <.001
N 321 321 321 321 321 321 321 321
Tikéjimas samokslo Pearson Correlation -596" 020 =273 1707 -579"7 5947 1 472"
teorijomis
J Sig. (2-tailed) <.001 723 <.001 .002 <.001 <.001 <.001
N 321 321 321 321 321 321 321 321
lsillz.laukimas  socialinius  Pearson Correlation -.399" -.047 -.085 449" -.320" 557" 472" 1
tinklus
Sig. (2-tailed) <.001 402 129 <.001 <.001 <.001 <.001
N 321 321 321 321 321 321 321 321

**, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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20 priedas. Technologijy iSmanymo daroma jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose per socialinius tinklus

Model : 4
Y : Pirk_FB
X i Technol
M : New_FB

Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New_FB

Model Sussary

R R=54q M5E F dfl df2

p
8478 L8822 2.4674 . 7B56 1.86888 319.88608 .48

16

Model

coeff se t p LLCI ULCI
constant 4.3246 L2255 18.2359 . Baaa 3.4934 5.1558
Technol -. 8678 .8798 -.B408 L4816 -.2241 . 8984

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Sussary

R R=-51q M5E F df1l df2

p
L4585 L2112 8281 42.5654 2. 06888 31B.88608 .88

aa

Model

coeff se t p LLCI ULCI
constant 2.1575 2887 7.6851 . Baaa 1.6851 2. 7898
Technaol -.B898 L8461 =1.9485 8522 -. 1884 . 38849
New_FB 2878 L0323 B8.9171 . Baaa L2243 . 3513

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Sussary
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R R-51q M5E F dfl dfi

p
.1188 .B8139 1.8219 4.5876 1.86084 319.0684080 .83
45
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 3.4822 L2719 12.5128 . a4 2.B6T2 3.9371
Technol -. 1891 .B514 =2.1231 LB345 -.2181 -. aa8a

sosopoioscicioioioioioioio. TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X OM Y sclokooiscioicioioioloion

Total effect of X on ¥
Effect g t p LLCI ULCI
-. 1891 8514 -2.1231 L0345 -.2181 -, 0888

Direct effect of X on ¥
Effect e t p LLCI ULCI
-. BB98 L8461 -1.89485 L8522 -. 1884 . 3889
Indirect effectis) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
MNew FB =.8193 .B261 =. 8718 .B311

sssckCkckosnsnsnekokciosnneneckckcicinios. AMALYS TS NOTES AND ERRORS  soeckcdcscsnsnscscbodoosninssoboioiosnintoso

Level of confidence for all confidence intervals in output:
85,8008

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaaa

128



21 priedas. Tikéjimo samokslo teorijomis jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose per suvokiama galimybe kontroliuoti

Model : 4
¥ : Pirk_FB
X ¢ Technal
M : Kontrole

Sample
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
Kontrole

Model Summary

R R-sq
. 1836 LA337
a9
Model
coeff
constant 2.2948
Technol . 2645

M5E

Z.4344

s

4197
L8793

11.1383

t
5.4663
3.3362

dfl

1.0004

. 8888
. Baas

319.0868

LLCI
1.4683
. 1885

.08

ULCI
3.1196
4285

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R-5q
p
.1181 .A139
72
Model
coeff
constant 3.4874
Teehrnal -. 1885
Kontrole -. 0823

M5E

1.8251

s

. 2848
8523
8363

2.2487

t
11.9645
-2.8723

= B622

dfl

Z.0804

p

. Ba0a
B394
3585

3l18.0068

LLCI
2.8471
-.2114
=-.B737

.18

ULCI
3.9677
-. 8855

8692

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary
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R R=%q MSE F dfl df2

p
.11E88 8139 1.8219 4.5876 1.8888 319.8884 .83
45
Model
coeff Se t p LLCI ULCI
constant 3.4822 L2719 12.5128 . Baaa 2.BEBTZ 3.8371
Technol -. 1891 L8514 -2.1231 LB345 -.2181 -. Baea

soecpopoicicioioicioioioios. TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X ON Y séciocsckosccicioioicioio

Total effect of X on ¥
Effect e t p LLCI ULCI
-. 1891 LB514 -2.1231 LB345 -,2181 -.BAB8a

Direct effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
-.BB98 .B4b61 =1.9485 LB522 -. 1884 . Baaa
Indirect effect(s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
New_FB -, 8193 L8261 -, 8718 L8311

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95. 8888

Number of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
1884
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22 priedas. Tikéjimo samokslo teorijomis jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo kanaluose per suvokiama galimybe kontroliuoti

Model & 4
¥ ¢ Pirk_FB
X Samoksl
M : Kontrole

Samp Le
Size: 321

OUTCOME WARIABLE:
Kontrole

Model Sumsary

R R-5q MSE F df1l df2

p
L5781 . 3354 1.6744 168.9883 1.88608 319.08608 .08

aa

Mode L

coeff Se t p LLCI ULCI
constant 5.5143 . 1628 33.8B778 . Baaa 5.1941 5.B346
Samoksl -. 5336 . 8499 -12.6878 . Baaa -« 71318 -. 5353

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R=-5q MSE F dfl df2

p
1925 .A378 1.8811 6.1165 2.a0ea 318.086848 . B8

25

Model

coeff se t p LLCI ULCI
constant 2.84981 . 26949 F.7743 . Baaa 1.5671 2.6291
Samoks 1 . 1642 8474 3.4678 . 8806 L8711 L2574
Kontrole .LB7849 .B433 1.6368 . 1827 =.B8143 . 15648

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary
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R R-5q M5E F dfl df2

p
1781 .B289 1.8864 59.5841 1.0888 319.06808 . B8
22
Maodel
coeff e t p LLCI ULCI
canstant 2.4B88 1262 19,7229 . B8aa 2. 2486 2.7371
Samoksl .1193 .B387 3.8829 LBB22 8432 . 1855

soscecscsceoseceosscscscs. TOTAL, DIRECT, AMD INDIRECT EFFECTS OF X OM Y scicecscscicscsceoscsceosci

Total effect of X on ¥
Effect 10 t p LLCI ULCI
.1193 .B387 3.8829 822 LBE32 . 1955

Direct effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
« 1642 LB474 3.4678 . 8886 LA711 L2574
Indirect effect(s) of X on ¥
Effect BootsSE BootLLCI BootULCI
Kontrole =, 8449 L8288 =, 1835 .B863

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.8808

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
108608
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23 priedas. Tikéjimo samokslo teorijomis jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis

neformalaus pirkimo kanaluose per socialinius tinklus

Model & 4

¥ : Pirk_FB
X & Samoksl
M : New_FB
SampLe
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New FB

Model Susmary

R R-5q
p
LATEL L2220
aa
Model
coeff
constant Z.4B26
Samoksl L5117

MSE F dfl df2
1.9217 91.4941 1.88848 319.8804 .04
e t p LLCI ULCI
1744 14.2372 . Baaa 2.1396 2.8257
LA535 9.5653 . Baaa - 4064 6169

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Susmary

R R-5q
p
L4517 . 2848
aa
Maodel
coeff
constant 1.7268
Samoksl -.8379
MNew FB .A873

MSE F dfl df2
LB2T75 48. 7544 2.08848 318.8804 .04
e t p LLCI ULCI
. 1463 11.7946 . Baaa 1.4381 2.8139
.A398 =-.9515 3421 =. 1162 . B485
B367 B.3636 . Baaa . 2358 3796

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary
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R R-5q M5E F dfl df2

p
1781 LB2B49 1.8864 9.5841 1.88680 319.808048 .88
22
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant Z2.4BBB 1262 19.7229 . Baaa 2.2486 2.7371
Samoksl .1193 B387 3.8829 L0822 0432 . 1955

sceopoioicicicioioioioicios. TOTAL , DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X OMN Y sosososcscscsioioioioloion

Total effect af X an ¥
Effect se t p LLCI ULCI
.11893 LB3B7 3.8829 L8822 LB432 L1855

Direct effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
-, 83749 .B3598 -. 84515 3421 -« 1162 L8485
Indirect effect{s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
New FB 1572 L8228 . 1162 2826

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.0888

Number of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaa0
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24 priedas. Tikéjimo samokslo teorijomis jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis
formalaus pirkimo kanaluose per socialinius tinklus

Model : 4
¥ ¢ Pirk_par
X & Samoksl

M : New_FB
SampLe
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New_FB

Model Summary

R R=-5q M5E F dfl df2
L4721 2229 1.9217 91.4941 1.860848 319.086048 .88
aa
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 2.4B26 . 1744 14.2372 . 8888 2.1396 2.8B257
Samoks1 L5117 B8535 9.5653 . 8888 . 4864 G169

OUTCOME VARIABLE:

Pirk_par
Model Summary
R R=5q MSE F dfl df2
p
2776 L8771 .9116 13.2758 2.B0a808 318.08408 .88
aa
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 3.7549 . 1536 24,4472 . 2084 3.4527 4.8571
Samoks1 =. 2858 .B418 -4.9852 . 0888 -. 2873 -. 1228
MNew FB LB357 .A3B6 5250 . 3556 -. 8482 .1115

sokcacaosrssosrsosrssoRoscsoicsosscacecEcececiok. [OTAL EFFECT MODEL  soecscscsoscsosososososnsosososmsososmsosososoaoamsons
QUTCOME VARIABLE:
Pirk_par

Model Summary
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R R=tq MSE F dfl df2

p
L2731 .B746 9112 25,7859 1.886048 319.884048 . 848
aa
Model
coeff LE t p LLCI ULLCI
constant 3.8435 .1281 32.8885 . 8884 3.6872 4.8797
Samoksl -. 1868 .B368 =5.8781 . 8884 -. 2592 -.1143

soacioiciceciicicecickcsse TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X ON Y scécécscscscécscoenscsoio

Total effect of X an ¥

Effect L t p LLCI ULCI
-.1B68 B3GR -5.8781 . Baae -.2592 -.1143

Direct effect of X on Y
Effect LE t p LLCI ULLCI
=, 2858 .B418 =4, 9852 . Baaa -. 2873 -. 1228
Indirect effect(s) of X an &
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
MNew FB LA1B3 LB281 - 8215 LA588

Level of confidence for all confidence intervals in output:
05,0080

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaa4a
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25 priedas. Paranojos jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo
kanaluose per suvokiamg galimybe kontroliuoti

Model : 4
¥ : Pirk_par
X : Paranoja

M : MNew FB
Sample
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New FB

Model Summary

R R-5q MSE F dfl df2

p
. 5569 .3181 1.78648 143.3B63 1.84884 319. 086808 .08

aa

Model

coeff 10 t p LLCI ULCI
constant 1.31748 . 2338 5.6324 . aeaa .8578 1.7771
Paranoja .7718 . BE44 11.9744 . BBaa .5443 .B977

OUTCOME VARIABLE:

Pirk_par

Model Summary
R R=5q MSE F dfl df2
p
L2785 LB732 . 9154 12.5578@ 2.Ba84 318.0608 . 048
aa
Model
coeff e t p LLCI ULCI

constant 4.8112 . 1796 22.3341 . Bgaa 3.6579 4.3646
Paranoja =. 2782 . B568 -4. 7577 . Bgaa -. 38149 =-. 1584
New FB .B558 .B418 1.3417 . 1886 = 8257 . 1357

AokcEcErEErECsrEoicEsosrecEccEoicEcicececEciciol. JOTAL EFFECT MODEL soicéccénicsoscsoscsoicsoicsoiosoiosossosrsoiosniciom
OUTCOME VARIABLE:
Pirk_par

Model Summary
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R R=-5sq M5E F dfl df2

p
. 2687 LAGTE L9177 23,2555 1.86084 319.0884048 . B8
aa
Model
coeff L t p LLCI ULCI
constant 4.8837 .1715 23.8116 . BEaa 3.7463 4.4211
Paranoja =. 2277 .B472 -4, 8224 . B8aa =. 3287 -. 1348

scicpcioscoioioboioioicics TOTAL, DIRECT, AMD INDIRECT EFFECTS OF X ON Y socsccsoloboioioicicicion

Total effect af X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
—uddi7 L8472 -4 . B224 . Baaa -. 3287 -« 1348

Direct effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
- 2782 LB568 -4 1577 . Baaa -. 3819 -« 1584
Indirect effect(s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
MNew FB L8424 8348 -, 8256 . 18596

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.88880

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
1a@888
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26 priedas. Paranojos jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo
kanaluose per suvokiamg galimybe kontroliuoti

Model : 4
Y ¢ Pirk_FB
X ¢ Paranoja
M : Mew FB

Sample

Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
New_FB

Model Summary

R R=-5q
p
. a5649 .3181
a4a
Model
coeff
constant 1.3178
Paranoja L7718

M5E

1.7868

ce

2338
.B644

143.3863

t
5.6324
11.9744

dfl

1.8888

p

. 0088
. Baaa

319.0888

LLCI
8578
G443

.88

ULCI
1.7771
. 88977

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R-sq
p
. 4648 L2153
aa
Model
coeff
constant 1.9132
Paranoja -.1255
Mew FB 3413

MSE

.B158

s

. 1685
8536
8387

43.6196

t
11.2841
=2. 3489

8.813%9

dfl

2.0008

p

. 8888
8158
. 0888

318.08048

LLCI
1.5796
-. 2318

2631

.Ba

ULCI
2.2467
-. 82848

4174

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

139



R R=-5q M5E F dfl df2

p
. 1535 .B236 1.811%9 F.7821 1.8808 319.084048 .08
58
Model
coeff e t p LLCI ULCI
constant 2.3626 . 1881 13,1183 . 2884 Z2.B883 2.7169
Paranoja . 1376 . 8496 2.7753 . 8858 . 8481 2352

soessdocsscioececiscios. TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X ON Y scesciosscscioscscscicion

Total effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
1376 . B4896 2.7753 L Ba58 LA481 2352

Direct effect of X on Y
Effect 10 t p LLCI ULCI
- 1255 LB536 -2 . 34849 .B1949 -. 2318 - 8288
Indirect effect(s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
Mew FB L2031 L8371 . 1961 « 3426

Level of confidence for all confidence intervals in output:
§95.080048

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaaa
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27 priedas. Noro atskleisti asmeninius duomenis neformalaus pirkimo kanaluose jtaka
norui atskleisti duomenis formalaus pirkimo kanaluose

Model Summary

Adjusted R std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 .549° 302 .299 82927

a. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius
duomenis neformalaus pirkimo kanaluose

ANOVA?
Sum of
Modeal Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 94.719 1 94.719 137.734 <.001°
Residual 219.375 319 .b88
Total 314.093 320
a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo

kanaluose

b. Predictors: (Constant), Noras atskleisti asmeninius duomenis neformalaus
pirkimo kanaluose

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T

Sig.
1 (Constant) 1.779 37 12.944 <.001
MNoras atskleisti 535 046 .549 11.736 <.001

asmeninius duomenis
neformalaus pirkimo
kanaluose

a. Dependent Variable: Noras atskleisti asmeninius duomenis formalaus pirkimo kanaluose
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28 priedas. Pasitikéjimo jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis formaliuose kanaluose
per neformaliuosius kanalus

Model : 4
¥ : Pirk_par
X ¢ Pasitik
M : Pirk_FB

Sample

Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R=5q MSE F dril dr2

p
. B246 . 0886 1.8357 1927 1.88848 319.8888 . BE

1@

Model

coeff Se t p LLCI ULCI
constant 2.9813 . 1561 1B8.5885 8808 2.5941 3.20885
Pasitik =.B154 .B358 -. 4389 L6618 -.BB43 LB535

OUTCOME VARIABLE:

Pirk_par
Model Sussary
R R-5q MSE F dfl df2
p
. 7347 . 5398 4540 1B6.4715 Z2.08808 31B.08808 .88
aa
Model
coeff Se t p LLCI ULCI
constant L5893 . 1493 3.4117 . Baay 2156 .B838
Pasitik L2977 L8232 12.82849 . 208a 2521 3434
Pirk_FB L5478 LB371 14. 7456 . Baaa 4748 6199

scacarackcaracaoaracscacsoaososcsoscsoscecscscioioe. [OTAL EFFECT MODEL  seooscsosssssosososssmsossssososs sosrsosossosns
OUTCOME VARIABLE:
Pirk_par

Model Susmsary
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R R-5q M5E F dfl df2

p
4744 L2251 . 7638 92.6588 1.08888 319.00808 .88
aa
Model
coeff L] t p LLCI ULCI
constant 2.8962 . 1348 15. 6483 . aapa 1.B325 Z2.3599
Pasitik 2893 8381 B.6255 . Baaa 2382 . 3484

scecsoscicecscicecscicscick. TOTAL, DIRECT, AND IMDIRECT EFFECTS OF X OM Y soscscécscscecscscsoscoscs

Total effect of X on ¥
Effect Se t p LLCI ULCI

L2893 .B381 9.6255 . BE8a L2382 . 3484
Direct effect aof X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
2977 LB232 12.8289 . BE8a 2521 3434
Indirect effect({s) of X on ¥:
Effect BootsE BootLLCI BootULCI
Pirk_FB -, BAB4 LB212 -, 8515 LA323

sckcanECsrEsosEoossnicEioeeoiceceoicior. ANALYSIS MOTES AND ERRORS  soiceckoscscscososmsosososososososososososnii

Level of confidence for all confidence intervals in output:
55,8084

Number of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaa8

—————— END MATRIX =———
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29 priedas. Pasitikéjimo jtaka norui atskleisti asmeninius duomenis neformaliuose
kanaluose per formaliuosius kanalus

Model : 4
¥ : Pirk_FB
X i Pasitik
M : Pirk_par

Sample
Size: 321

OUTCOME WARIABLE:

Pirk_par
Model Sussary
R R=5q M5E F dfl df2

AT44 2251 . 7038 92.6584 1.888080 319.88048 .88
aa
Model

coeff se t p LLCI ULCI

constant 2.08962 . 1348 15.6483 . 0aaa 1.8325 2.35899
Pasitik 28893 8381 B.6255 . Ba8a 2382 . 3484

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R-5q M5E F dfl df2
p
LB375 4864 0171 l@B.8784A 2.8880 318.008048 .88
aa
Model
coeff se t p LLCI ULCI
constant 1.3458 1682 B.3955 . Baaa 1.8298 1.6682
Pasitik -. 2382 L8387 =7.4961 . Beaa -, 2986 -. 16598
Pirk_par 7424 LB584 14.7456 .Baaa L6434 L8415

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Sussary

144



R R-zq M5E F dfl df2

p
LB246 . BBa6 1.8357 . 1927 1.8688 319.80888 b6
1a
Model
coeff (30 t p LLCI ULCI
constant 2.9813 . 1561 1B.5B85 . BEaa 2.5941 3.2885
Pasitik - 0154 LA358 -. 4389 L0618 -. 0843 LA535

sokcicecicicioioioicecicece TOTAL, DIRECT, AMD INDIRECT EFFECTS OF X OM Y scscscscsécéoscscacsciciok

Total effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
=, 8154 .B358 -, 4389 L6618 -, BB43 LB535

Direct effect of X on ¥
Effect (1 t p LLCI ULCI
=, 2382 LA3a7 =7 .4961 . Baaa =, 2986 =, 1698
Indirect effect({s) of X on ¥:
Effect BootSE BootLLCI BootULCI
Pirk_par 2148 LA2B7 . 1688 2717

scsceckkoeoscsnsnseaoeoenenececeeoececece.  ARNALYS TS MNOTES AND ERRORS  scecececécécsccscsmsmsososososmsnecsosoiosoni

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95.80848

Number of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
laaaa
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30 priedas. Technologijy iSmanymo jtaka norui atskleisti duomenis neformaliuose
kanaluose per suvokiama galimybe kontroliuoti

Model : 4
¥ : Pirk_FB
X & Technol
M : Kontrole

Sample
Size: 321

OUTCOME VARIABLE:
Kontrole

Model Summary

R R-5q M5E F dfl df2

p
. 1836 .B337 2.4344 11.1383 1.8808 319.08088 .8a

a9

Model

coeff se t p LLCI ULCI
constant 2.2948 4197 5.46603 . Baaa 1.4683 3.1196
Technol 2045 LB793 3.3362 . 8889 . 1885 LA2A5

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary

R R=-5q M5E F df1 df2

p
. 1181 L8139 1.8251 2. 2487 Z2.0808 31B. 8084 .18

12

Model

coeff e t p LLCI ULCI
constant 3.4874 . 2848 11.9645 . Baa8 2.8471 3.9677
Technol =-. 1885 LA523 =2. 8723 . B398 -.2114 -, 8855
Kontrole -. 08823 LB363 = B622 L3585 - B737 . B692

OUTCOME VARIABLE:
Pirk_FB

Model Summary
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R R-5q M5E F dfl df2

p
. 1188 .A139 1.82149 4.5876 1.88648 319.08804 .83
45
Mode L
coeff se t p LLCI ULCI
constant q.4822 2719 12.5128 . Ba8a 2.8672 3.9371
Technol -.1891 LA514 -2.1231 .B345 -.2181 -. 0880

sobckoiciceoioioioioicioice TOTAL, DIRECT, AND INDIRECT EFFECTS OF X ON Y socscsoscsosckoscscscsoios

Total effect of X on ¥
Effect se t p LLCI ULCI
=, 18891 LA514 =2.1231 LA345 =, 2181 - . A88a

Direct effect of X aon ¥
Effect se t p LLCI ULCI
-. 1885 LA523 -2. 8723 B398 -.2114 -, 8855
Indirect effect{s) af X on ¥Y:
Effect BootsE BootLLCI BootULCI
Kontrole =, 8886 81848 =, 818949 e

scacEEararaoscasaanacacacecaeninecicics.  ANALYSIS MOTES AND ERRORS  soecsscscscdosossosnsoossoaamsoso s sane

Level of confidence for all confidence intervals in output:
95,0808

Mumber of bootstrap samples for percentile bootstrap confidence intervals:
18088

------ END MATRIX ====-
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