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Raktiniai Zodziai: rinkodara, rinkodaros kompleksas, informasin sistemos,
informacires technologijos, magimoniy IT ir IS naudojimas rinkodaroje.

Magistro darbo objektas — informacirés technologijos ir informacés sistemos
rinkodaroje. Darbotikslas — iSanalizuoti Lietuvos mazimoniy informaciniy technologiy ir
informaciny sistery panaudojim Lietuvos ma# imoniy rinkodaroje. Darbouzdaviniai:
iSanalizuoti rinkodaros kompleksir jo reikSne imorés veikloje; iSanalizuotimoniy veikloje
naudojamas informacines technologijas ir informesisistemas; iSskirti maamoniy rinkodaroje
naudojam informacini; technologiy ir informaciniy sisteny ypatumus; atlikti mazosanonése
naudojam informaciniy technologiy ir informaciniy sisteny rinkodaroje tyrina, panaudojant
atvejo study; pateikti tyrimo rezultatus ir padymus &l nauj informaciniy technologiy ar
sistemy naudojimo tirtogmores veikloje.

ISanalizavus mokslin literafiira, taikant alternatyy ir analogijos metodus teorini
tyrimy analizje randama, kad rinkodaros kompleksas yra vienapagrindiniy verslo esm
apraSatiu modely. Vartotoy poreikiai pasidar patys svarbiausimoniy strateginiuose planuose.
Taikant apibendrinamosios abstrakcijos mefodaaiskjo, jog informacis technologijos ir
informacires sistemos davdidziausi poveilj rinkodaros pitrai pastaruosius kelis deSimténgs.
Labiausiai besivystanti sritis tapo naugechnologiy atradimai, kuriuos nedelsdamas adaptavosi
verslas savo poreikiams, taip mazindamas veikl8tukadidindamas konkurencingam

Organizacijos tdamos milziniSkus rinkodarai skirtus biudzetus stago didelius

pinigusi ivairius tyrimus, nawj technologiy diegim - dagsi vis pranasesniais ir dar didesniais
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tempais pitesi. O nespjantys su technologijomis Zenkliai atsilikdavo ast rkrisdavo nelygioje
konkurenciije kovoje.

Tuo tarpu mazosiogmores, tuédamos ribotus investicinius iSteklius skirtus
rinkodariniams veiksmams gerinti, liko 8B§e. Kadangi mazasis verslas sudaro didehkos
dalyviy apimi, tocl labai svarbu tirtiy veiklos ypatumus. Tam, buvo atliktas kokybinigryas —
atvejo analig, pasirenkant interviu imonés dokument analizs metodus. Gauti tyrimo duomenys
leido nustatyti, kad tirtojeimoreje informacires technologijos ir sistemos yra naudojamos
patenkinamu lygiu. Nors pripgtama, kad nauj pagrindinip technologiy ir sisteny diegimo
imores rinkodaroje trukdziu yra: finansinléSy stygius, laiko stoka ir teikiamos naudos suvokimas

Darbas gali dti naudingas panaSaus dydzimorems ir toliau galimo kiekybinio

tyrimo tesiniui.
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IVADAS

Jau senokai Zmogus savo veikloje naudoja mainuse kaikui bégant iSsivyst |
painius verslo santykius. Setthgéjantiems santykiams valdyti atsirado tokiogvakos kaip
rinkodara, rinkodaros kompleksas, vartatppreikiai ir daugelis kit. Versle digjant informacijos
kiekiams ir augant informacijos poreikiui buvo p¥as naudoti informacis technologijos,
kuriamos informaciés sistemos.y panaudojimasmoniy rinkodaroje paéjo sutaupyti daug laiko
ir ka3t Siandien laikas tapo vienas vertingiaugimoniy ir darbuotoj veikloje.

Informacini, sistemy plétra ir jvairis Sios srities atradimai turi didziagisindélj
sekmingai rinkodaros gtrai. Siuolaikinis verslas figivaizduojamas be informacintechnologijy ir
informaciny sisteny, tai Zymi veiklos tobujima, suteikia iSskirtipn konkurencin pranasSury.
Greitai besivystant technologijomgnones privalo greitai reaguoti naujoves ir diegti jas savo
veikloje. Vienas svarbiausi imoniy veiklos organizavimo strukty yra rinkodara, toé
informacini technologiy taikymas joje teikia strategippranasun.

Dideles imores tuedamos neribotus iSteklius tiria savo veiklas, rsnkakonkurentus.
Tuo tarpu maZzosiogmores cl riboty iStekliy to padaryti neturi reali galimybu. Todtl
informaciny technologiy ir informaciny sisteny panaudojimo magimoniy rinkodaroje tyrimas
yra labai aktualus ir vertingas. Pang§yrimy aptikti nepasisek todtl praktinis, teorinis mag
imoniy veiklos tyrimas yra naudingas. Jo naujumas yrasregamas su informacigitechnologiy ir
informacini sisteny vystymusi, kaip Zinia Si sritis vystosi gégiusiai.

Darbo objektas — informacires technologijos ir informaciis sistemos rinkodaroje.
Darbo tikslas — iSanalizuoti Lietuvos mazimoniy informaciniy technologiy ir informaciniy
sistemy panaudojim rinkodaroje.

Darbouzdaviniai:

¢ iSanalizuoti rinkodaros komplek# jo reikSng imores veikloje;

e iSanalizuoti imoniy veikloje naudojamas informacines technologijas informacines
sistemas;

e iSskirti maz; imoniy rinkodaroje naudojam informaciniy technologiy ir informaciniy
sisteny ypatumus;

o atlikti mazoseimorése naudojamp informaciny technologiy ir informaciniy sisteny
rinkodaroje tyrim, panaudojant atvejo stuglij

e pateikti tyrimo rezultatus ir padymus cl naupy informaciniy technologiy ar sistem

naudojimo tirtogmores veikloje.



Rengiant teorig@ darbo dal naudoti tokie mokslinio tyrimo metodai: dedukcija,
indukcija, palyginimas. Atsakyti iSsikeltus uzdavinius buvo atliktas kokybinis tgas — atvejo
studija. Toks tyrimo metodas pasirinktas norintklgisti vienos imonés patirf informaciniy
technologij ir sistemy panaudojime rinkodaroje. Sis atvejis svarbus mtuns kad tokioje rinkos
sferoje dalyvaujatiu imoniy specifika tuéty batio panasi, toél giluminis tyrimas yra daugiau
pasakantis. Tyrime naudoti interviu ir dokumerdanaliZs metodai. RasSant darmaudoti V.
Pranulio, N. Paliulio, R Virvilaigs ir kity lietuviy mosklininky darbai. Pasitelkti P. Cotler,
Ch.L.Soi, M. Gordon ir kif psaulyje pripaSint mokslininky darbai. Informacinj technologiy ir
informacini sisteny naudaimorems tirtos analizuojant D.Popescul, L.D. Gente datba

Dartm sudaro trys dalys. Pirmojoje dalyje yra analizamarinkodaros vystymosi
etapai ir rinkodaros komplekso smulkesnis iSanalimas. Nusakyta rinkodaros koncepcija, jos
désningumai. Antroje dalyje analizuojamos informasiechnologijos bei informacia sistemos,
ju panaudojimo galimys imoniy rinkodaroje. Taip nagrijama informacini technologiy ir
sistemy pnaudojimo magzimoniy rinkodaroje. Tr&iojoje dalyje atliekamas tyrimas viengmorgs,
apklausiant jos darbuotojus, kurie naudoja savkl@ informacines technologijas ar sistemas, ir
turintys koka nors sprendim teis. 1S gaut duomem interpretacijos metodais gryninami

uzsibgzty uzdavini; atsakymai, bei tikrinamos hipotez



1. IT(IS) NAUDOJIMAS MAZ U IMONI U RINKODAROJE

1.1 Terminy rinkodara ir marketingas santykis

Esama dviej poziriy. Viena j, pateikia lietuvi kalbos ir termin Svarum
kontroliuojanti tarnyba, ki, mokslire visuome®g. Pripazstant, kad lietuwi kalbos ir termin
Svaruma kontroliuojartios tarnyba,jstatymy suteiktomis galiomis vykdo kalbos, kaip vieno is
svarbiausi tautires kultiros element, sergjimo funkcija, ir jos siilomi terminai yra reikSmingi
kalbos kultirai, lietuviSkajai mokslo terminijai, pastebima,dkaiai funkcijai vykdyti ,<...>reikia
ne tik kalbinio profesionalumo, bet ir didsliSminties, tolerancijos bei suggmo kompleksiSkai
suvokti ir suderintai spmsti tautines kultzros raidos tarptautias integracijos glygomis
klausimus.® Mokslininkai pastebi, kad,Monopolire teiss dalyti ir kontroliuoti kai kuri
akivaizdzi ir vienareikSmiskai suprantamobjeki; ir reiSkiniy pavadinimus gal ir priimtina.
Taciau tai visiSkai nepriimtina tais atvejais, kai malinimo autoriai prievartiniu Bdu bruka
pavadining tokiems dalykams, kuriturinio ir esmés jie patys nesuprant€ Mokslininkai
suabejojo valstybigs lietuviy kalbos inspekcijos nurodymu tarptautitermim ,marketinga’
pakeisti terminu ,rinkodara®. Toks termjrsutapatinimas, roday jsinonimiskum. Siai nuostatai
mokslininkai nepritaria.

Siekdamas didesnio termin,marketingas” ir ,rinkodara“ aiSkumo, bei geresnio
apibezimy ir savoky skirtingumo supratimo V. Pranulis pateikia tokiymarketingo“ ir
.finkodaros” apibézimus:

e <..> Rinkodara yra pirkimo-pardavimo santykiais grindai@s ikio sistemos kKimo
procesas, kurio metu suformuojama vienokio ar kitgohzdzio rinka bei versigmores ar
individo tiksl; siekimo toje rinkojegygos <...>* Tai yra suvokiama kaip:valstybi; (pvz.,
Lietuvos), region (pvz., Europos 4ungos), pasaulini organizacijy (pvz., Pasaulio

prekybos organizacijos) politikastatymy leidybos bei vykdomoji veikla rinkodaros srityje

! PRANULIS, Vytautas. Gerais norais grindZiama tewnii samprai painiava [Interaktuvus]. Ziréta [2009 sausio 30
d.]. Prieiga per interngt < http://marketing.lt/lit/placiau/126>
2 PRANULIS, Vytautas. Gerais norais grindziama temmirsamprai painiava [Interaktuvus]. Ziréta [2009 sausio 30
d.]. Prieiga per interngt < http://marketing.lt/lit/placiau/126>
¥ PRANULIS, Vytautas. Gerais norais grindziama tewnii samprai painiava [Interaktuvus). #réta [2009 sausio 30
d.]. Prieiga per interngt < http://marketing.lt/lit/placiau/126>
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formuoja Lietuvos prekiir paslaug; pardavimo bei verslo plojimo silygas ir galimybes
tiek Salies vidaus, tiek ir tarptautise rinkose
e “<.> Marketingas - procesas, kurio mefmores iStekliai derinami su esamais arba

formuojamais klient ar vartotoy poreikiais tokiu du, kad tai atitikg visy suinteresuot

Saliy poreikius ir kkesius. Marketingas, kaip mokslas, yra zinr metod; visuma apie

imores ar individo tiksy sieking rinkos glygomis.<...>* ,Marketingas yra tarsi atsakas

rinkodaros veiksmus. Formuojant vienphir Kitokig rinkg taip pat yra formuojamos veiklos

joje szlygos“®

Mokslininkas leidzZia suprasti, jog tarp marketinigankodaros turi fati iSlaikytas balansas,
tam kad rinkodarosal/gomis rinkoje Ity sudaroma konkurencijamones verst jtemptai ir
efektyviai dirbti pasitelkiant visusmanomus marketingo veiksmus. Vadinasi rinkodara yra
apibidinama kaipimonreés rinkos aplinka, o marketingas kai@ankiy visuma siekti pagrindini
tiksly.

Siuo metu turime tokisituacip, kad @&l ryztingy kalbininky reikalavimy sulietuvinti
marketing, jam nebeliko vietos mokslklasifikatoriuj€. O jradyta ,Rinkdara“, anot V. Pranulio:
LVvercia visg marketingo mokslo kamignant Sono pastatant; jtik ant vienos Sakos. Vaizdziai
kalbant, tenka talpinti visapsiaust ; to paties apsiausto kisef

Tai reiSkia, kad negalima vienareikSmisSkai vietqpearketingo“ termino vartoti
rinkodaros termia. Kiekvienas i$ §i terminy turi savo savif reikSng ir prasng ir jie netuéty bati
vartojami kaip sinonimai. K#au, pagal lietuwi kalbos ir termin Svaruma kontroliuojargios
tarnybos reikalavimus, darbe vartojamas terminaskgdara®, kuris gal ir ne visur atitik&ia

nagriretus atvejus.

1.2 Rinkodaros sampratos evoliucija

Rinkodaros evoliucijoje skiriamos dvi istoém kryptys: teorias rinkodaros,
praktinés rinkodaros.

Teorirgs rinkodaros istorija, tai daugiau moksgknrinkodaros, jos &jos vystymsis.
O praktires, tai taikomosios rinkodaros reiskinstoriné chronologija.

* PRANULIS, Vytautas. Gerais norais grindZiama tewmii samprai painiava [Interaktuvus]. Zréta [2009 sausio 30
d.]. Prieiga per interngt < http://marketing.lt/lit/placiau/126>

® PRANULIS, Vytautas. Gerais norais grindZiama texnii samprai painiava [Interaktuvus]. Ziréta [2009 sausio 30
d.]. Prieiga per interngt < http://marketing.lt/lit/placiau/126>

® Lietuvos Respublikos Svietimo ir mokslo minisfesiisakymas , 2l mokslo sréiy, krypeiy ir Saky klasifikacijos®
[interaktyvus]. I& ietuvos mokslo tarybo8009. Ziiréta [2009 m. vasario 5 d.]. Prieiga per intesnet
http://www.Imt.It/AKTAI/kiti.php >



Taigi, teorires rinkodaros istorija susideda i$ tepm@voliucijos rinkodaros srityje, nuo
pat seno¥s laiky iki Siy dieny. Daugelis rinkodaros istoriksutinka, kad Si disciplina iSsivysis
taikomosios ekonomikos dvideSimto amZiaus samj@, nors kai kurie gitiijasi, jog senows laikais
mokslo Zinovai studijavo rinkodaroscjes®

Robert Bartels savo knygoje ,Rinkodaros teorijetorija“ iSskye pagrindinius
rinkodaros idjos vystymosi etapus pagal deSimtmas iki 70yjy:

e 1900-ieji: ;vokosatradimasir jos tyrimas

e 1910-ieji: ;ivoky kiarimas, klasifikavimas ir termin nustatymas

e 1920-ieji:integracijaprincipu pagrindu

e 1930-igji: teorijos specializacijos ir variacijogstymasis

e 1940-ieji: nauj poreikiy ir mokslinio poziirio pervertinimas

e 1950-ieji:naujasvaldymo, socialias raidos ir kiekybinis po#rio suvokimas

e 1960-ieji: valdymo, gamtosaugos, santvarkogylabalizacijadiferencijavimas

e 1970-ieji:socializacijg rinkodaros adaptacija socialiniam poky
Augantis rinkodaros skyiir juose dirbatiy vadybininky svarbumas, rinkodaros grgadaé tokia
stiprig ir pasiruoSusi betkokiem sunkumams, kad ne visada, Si sritidpasia tiksliems vystymosi
etapams.

Kalbant apie praktiés rinkodaros istory, galima pazyréti, jog ji prasicjo labai
nepastebimai, su menku informacijos pasireiSkimformacires sistemos, y@a dvideSimto
amziaus viduryje, rinkodarininkams dapapildomy irankiy komunikavimo, informacijos anatg
bei jos pateikimo srityse. d ko, daugiau specializagijatsirado prie rinkodaros. Tai yra i$

pardavimo kilo rinkodara, i mazmeasprekybos kilo reklama.

1.3 Rinkodaros apibrézimas ir svarba

Rinkodara yra pléai paplitusi niisy gyvenime ir daznai suvokiama kajmoniy
veiklos lndas. Turlat paraSyta Simtai ar naikstartiai knygy, straipsni ir vadoliy, ja studijuoja
rinkodaros, vadybos ar informacijos sistewadybos studentai, bet ir daugelisukgpecialybi

studentai. g toliau vysto ir tobulina daugelis specialistiocent, ir profesori. J pasitelkiaimores,

" Eric H. Shaw and Robert D. Tamili&gbert Bartels and the History of Marketing Thought" [interaktyvus].

Journal of Macromarketingyol. 21 No. 2, December 2001 156-163aréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per
internet;: <http://business.nmsu.edu/~mhyman/M670_Articles/Skiswacro 2001.pdf

8 Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert§8pHandbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Ziaréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=P&dpg=PA47&dq=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
ts=p5mIK5iLBU&sig=gArdVyL_hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQIkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book_resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2
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korporacijos, visuomenés organizacijos, valstgls valdymo ir net religies organizacijos ir
institucijos.

Rinkodara ara senas mokslas Lietuvoje, bet taip pat jisantoks ir likusiame
pasaulyje. Lietuvos mokslininkai rinkodara apiba iSrySkindami labiau vienus aspektus, o
uzsienio —i kitus. PradzZioje paanalizuokime Lietuvos Zinomiausokslininky pateikiamus
apibezimus.

Rinkodara - tai poreilg iSsiaiSkinimo ir 4 tenkinimui reikaling sprendiny priemimo
bei jgyvendinimo procesas, padedantis siekti tiek vigms) tiek paios organizacijos tiksl — toki
rinkodaros svokos apibéZzima sialo prof. Vytautas Pranulis. Kaip matome rinkodara
pateikiama kaip nuolat vykstantis procesas tikslaiakti.

Stai R. Virvilait rinkodag apitidina kaipgamybirs —ikinés ir komercirs veiklos
valdymo kompleksin sistemq, kuri nukreipta ; konkretaus vartotqj segmento poreili
patenkining.” Siuo atveju rinkodara pateikiama kaip kompleksiraldymo sistema poreikiams
tenkinti.

Na, o Bronius Martinkus bei Vytautas Zilinskas majog rinkodara — tai tiesiogini
ir atgaliniy gamintojo ry& su rinka sistemaigalinanti uztikrinti maksimal mokslo ir gamybos
ry§ su rinkos reikalavimais, sumazinti neapibtuny realizuojant produkcii.’® Cia welgi
susiduriame su sistema, tiklk&arty su abipusi rySiy sistema.

Lietuvos mokslininkai rinkodar apitidina kaip nuolat vykstaiy proces visuns,
kuria jvardina sistema Bet sistema pas visus juos siekia skimingkshy: visuomews ir
organizacijos, vartotqj poreikiy tenkinimo, mokslo ir gamybos rySio neagitumo mazinimo.
Apibendrintai galima but pasakyti, jog Sie pasirinkti mokslininkai tikssiekia vienodaigrankiais,
tik savo tikslus apitdina Siek tiek skitingomis framis.

UZsienio mokslininkai sau keliag tpaj klausimy ,kas yra rinkodara?“. T@au
kiekvienas duoda sau priimtina ir suvokipatsakym.

I klausimy ,kas yra rinkodara®, McCarthy ir Perreault atsakimkodara yra grug
veiksmy vykdomy organizacijos ir visuomess procesd’ Vadinasi pardaijai parduoda, o pidai
perka. Bet tai pernelyg abstraktus atsakymas. ZAystiaulkesm apibgzima pateikia F.Kotler,
teigdamas, kadinkodara - tai socialinis ir valdymo procesas, koet asmenys ag jgrupes igyja

tai, ko reikia y norams ir poreikiams tenkinti, kurdamilyidami ir laisvanoriSkai mainydami

° Virvilaite R. Marketingas: paskaikonspektas.Technologija. Kaunas.1994 p.4,5

1% Bronius Martinkus, Vytautas Zilinskas. Ekonomikzegrindai. Aukatjy mokykly studentams.
Kaunas“Technologija“.1997.705psl.

1 McCarthy E. J., Perreault D. W. Jr. Basic Markgtifienth edition. “lRWIN”. 1990. p.9-12
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turincias vert prekes bei paslaugas su kitAf<ia jau matome sukonkretinproces, kuris vyksta
tarp visuomeés nariy. Siekiamas konkretus tikslas — visuorgenari; poreikiy ir nony tenkinimas.

Bet galiausiai Amerikos marketingo asociacija (Alwen Marketing Association)
sialo kiek platesnir tikslesri apibgzima: ,rinkodara yra preki, idéjy ir paslaug; sumanymo,yj
kainy nustatymo, dmimo ir paskirstymo, planavimo ir vykdymo procesaskiant sukurti mainus ir
patenkinti individ, bei organizacij tikslus.'® Galime puikiai pastetti, konkrelia sisap su
rinkodaros komplekso elementais. Jie naudojaminhdionkreiau apilldinti ankgiau mirgty
mokslininky naudod savoka ,procesas”. Taip pat Siame apibime jau randamas ir tikslensis
paties proceso kaip maimpateikimas, kas reikgtrinkos susidarymo fakt

Bet reikia nepamirSti, jog vartotpjir norai ir poreikiai turi fati tenkinami pagal
imoreés galimybes, kitaip tariant iSteklius, tddefektyvus j panaudojimas visose rinkodaros
sudedamosiose dalyse yra itin svarbus.

Dar vienas teoretikas K. Crosier pa@réjes daugiau nei penkiasdeSimt egzistudjan
rinkodaros apitdinimy, juos suskirstj tris pagrindines grupes:

¢ rinkodara kaip procesas;

¢ rinkodara kaip gvoka ar verslo filosofija;

e rinkodara kaip orientavimasi¥.
Rinkodaros kaip proceso apitinimas atsispindi santykiuose tarp gjk ir pardaejo, kurie
atsiranda ekonominiprekiy ar paslaug mainy metu. Sis apildinimas yra Zzinomas kaip klasikinis
siaurasis rinkodaros api#imas”.

Dar praeito amziaus viduryje verslo pasaulis rddm tapatino su pardavimu. éD
tokio rinkodaros suvokimo, gr@ausiais keliag pelm buvo pardavimo apitiy didinimas. O tai
buvo pagrindii rinkodaros uzduotis — parduoti tai kas yra gami@aBuvo orientuojamasipreke,

0 ne pirkja. Prekés buvo parduodamos tokios, kokias jas pagamindakos gamintojai. Trumpai
tariant: kas pagaminama ir reikéjo parduoti. Rinkodara buvo trumpalaikis ir taksindalykas,
orientuotasj pardavim. Esminis jo tikslas buvatikinti, jog vartotojams reikia to, kas buvo

gaminama.

12 Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert§& Handbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Zitréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=Pi&dpg=PA47&dqg=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
ts=p5mIK5iLBU&sig=gArdVyL hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQlkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2

13 Rinkodaros apiliZimas patvirtintas 2007 spaimerikos marketingo asociacijos.ita [2009 m. vasario 16 d.].
Prieiga per internet < http://www.marketingpower.com/AboutAMA/Pages/DefionofMarketing.asp»

4 G.Nazad GunayThe marketing concept. Bibliographic database Ziiréta [2008 m. GruodZio 12 d.]. Prieiga per

internet: < http://eab.ege.edu.tr/pdf/1/cl-s1-m5.pdf

!% Rinkodaros apiliZimas patvirtintas 2007 spaimerikos marketingo asociacijos.i¢ta [2009 m. vasario 16 d.].
Prieiga per internet < http://www.marketingpower.com/AboutAMA/Pages/DefionofMarketing.asp»
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Bet ketiantis politiems ir ekonomiams slygoms, kai prago augti gamintaj
skatius, jiems pra&gjus konkuruoti @l rinkos dalies, bei vartotgj rinkos orientacija nuo prék

perjo prie orientacijog vartotop bei jo poreikius ir norus.
1.4 Rinkodaros koncepcija

Anot R.Virvilaités kiekvienosimorés rinkodara vadovaujasi tam tikra koncepcija.
Rinkodaros koncepcija - taivartotop orientuota tikslié jmonés ar Zmogaus filosofija. I1Sskiriamos
kelios rinkodaros koncepcijos:

1. Gamybos koncepcija — tai tokimores valdymo orientacija, kai teigiama, jog vartotojea
palankis prekms, kurios pléiai paplitusios, nebrangios, ir téldreikia stengtis tobulintiy
gamyly ir pateikin.

2. Prekés koncepcija — tai tokigmores valdymo orientacija, kai tariama, jog vartotdpais
palankis iSskirtiniy savybiy prekei. Laikydamiesi Sios koncepcijgsioré turi nuolatos
preke tobulinti.

3. Pardavimo koncepcija — tai tokimores valdymo orientacija, kai tariama, jog vartotojai
pirks prekes tik tada, kanoré deramai @ipinsis preks pardavimu irémimu.

4. Rinkodaros koncepcija - tai tokigmores valdymo orientacijag maksimal vartotop
poreikiy patenkinim.

5. Socialires rinkodaros koncepcija - tai tokjmmonés valdymo orientacija tenkinanti vartaioj
poreikius, atitinkatius visuomess interesus. Tikslas — garantuoti ilgataikiekvieno

vartotojo ir visos visuomes gero.'®

Rinkodaros tikslai. Rinkodaros veikloje vis interesai yra svais — tiek gamintaj, tiek pirkeju,
tiek ir parda¢ju. T&iau ne visada jie yra vienodi. F. Kotler nurodoukest pagrindinius rinkodaros
tikslus :

1. kuo maksimalesnio vartojimo;

2. maksimalaus poreikitenkinimo;

3. maksimalios preki ar paslaug pastilos;

4

maksimalios gyvenimo kokyis!’

16 Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert @p8landbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Ziaréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=P&dpg=PA47&dq=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
ts=p5mIK5iLBU&siIg=gArdVyL _hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQIkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book_resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2

17 Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert @p8landbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Ziaréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=P&dpg=PA47&dq=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
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Visi Sie tikslai yra alternatyis, ju esn¢ artima, tik skiriasi ¢ formulavimas. T&au iS ties
kiekvienaimore turéty kuo geriau tenkinti vartotqjporeikius, siekiant svarbiausio tikslo— pelno.

Kaip zinia, imoniy pagrindinis tikslas téty bati vartotoy poreiky tenkinimas,
siekiant svarbiausio — pelno. Kiekvienosones strateginis tikslas — sukurti takpreke ar paslaug
kuri geriausiai tenkini vartotop, visuome®s poreikius ir garantugtimorés galimybes gauti
stabiy pelm. Valdymas, ekonomika, statistika, psichologijacistmgija, matematika,vairios
informacires sistemos ir kitos mokslo zinios ir metodai rinkome pasitarnauja pagrindiniam jo
tikslui — vartotoj; poreikiy tenkinimui. Ekonomikos teorija duoda daug #imi atsakoj klausimus
apie rinkas, kainas, pa$i, paklaug. Studijuodami psichologij suzinome apie vartoupj
motyvacip, elgsen. Psichologiémis poveikio priemoémis galima padidinti paklagsneketiant
prekés kainos ar kokys. Rinkodaros planavimo, strategijos, korésometodologiniai pagrindai
kyla i$ vadybos disciplinos.

Rinkodaros koncepcijos elementai vedore | sckme. Orientuotis; vartotop — tai
reiSkia netirti gamybinius p&jumus, o tirti rinkos poreikius ir sudaryti jos kammo veiksmy

planus.

1.5 Rinkodaros kompleksas

Visy pirma, po to kai buvo rinkodaros kompleksas buaskglbtas Borden 1965, kur
jam pasilé Culliton 1948, jis dar buvo patobulintas ir apdintas McCarthy 1964, kaip
kombinacija vig faktoriy, kuriuos rinkodarininkas turi savo dispozicijojnta kad patenking
tiksling rinka, dar daugelis pakeitimesamam rinkodaros kompleksiui buvo phga (Rafig and
Ahmed). Rinkodaros kompleksas vyravo tiek teganr praktireje rinkodaroje, tiek ir tyrimuose,
nuo tada kai jis buvo pristatytas prieS keturiasde$net; (Gronroos). Rinkodaros kompleksas
reiSkia rinkodaros planavimo perteikirpraktikoje (Bennet}®

Rinkodaros kompleksas — tai rinkodargankiy rinkinys, kuriaisijmore naudojasi
noredama pasiekti rinkodaros tiksltinkslingje rinkoje'® McCarthy suskirst tuos jrankius i
keturias pagrindines grupes, kurias jis pavadin&adlaros 4P: prek(angl. product), kaina (angl.
price), paskirstymas (angl. place) émimas (angl. promotion). Konkiet rinkodaros grupi (4P)
kintamieji yra pateikti 2 paveiksle.

2 pav. Marketingo kompleksas

ts=p5mIK5iLBU&sig=gArdVyL_hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQIkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book_resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2

18 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P . Bibliographic database Ziuréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>

Y Kotler P., Ang, S.H., Leong, S.M. and Tan, C.T.gfWeting management — An Asian Perspective®, 2nd Fgntice
Hall.1997.
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PREKE (gaminys/paslaugaifh) PASKIRSTYMAS - preks kelias nuo
*Asortimentas gamintojo iki vartotojo.
*Kokybe *Paskirstymo kanalai — prek.agentai,
*Dizainas perpardaviatojai (didmenininkai,
*Charakteristikos mazmenininkai)
*Prekés Zenklas *Rinkos apépimas
*Pakuot *ISsickstymas
*Aptarnavimas — papildomos paslaugos (pvz. *Atsarg; valdymas
stat.techn. priefira, remontas). *Transportas
*Garantijos
*Grazinimas
KAINA REMIMAS
*Nuolaidos *Reklama
*Mokéjimo periodiSkumas *Pardavimo skatinimas
*Kreditavimo alygos *Asmeninis pardavimas
*RySiai su visuomene
Tiesiogire rinkodara — pvz., reklama pasto
dézuteje, asmeniniai e-mail ai

Rinkodaros komplekso elementai turi sudaryti benisum, kurios pagalba rinkodarininkas ieSko
imonei geriausio kelio tikslams pasiekti rinkojes privalo atsizvelgti imones turimus resursus,
kuriais naudosis pasirenkant rinkodaros komplekement; derin. Nes kas tiki dideliai ymonei,
nevisada tinka mazamonei. Todl visy elemeng naudojimas éra nei tikslingas, nei protingas.
Pasirinkimas turi titi realistiSkas, tai yra atitikimones turimus resursus.

3 paveiksle pateiktamores ruoSiagdios pasilymu komplekso strategij prekiy,
paslaug, ir kainy panaudojant émimo kompleks: pardaving rémimo, reklamos, pardavim
galios, vieg§ju rySiy, tiesioginio pasto, telerinkodaros, ir internetam, kad pasiekti prekybos
kanal ir svarbiausia tikslinj vartotop.

3. pav Rinkodaros komplekso strategija(Pagal Fe<ptl

A 4

remimas

| reklama
Prekés vV vV v v
kompanija Ea_slaugos o pardavimy galia |_y| Tiekimo kanalai | Tiksliniai vartotojai
aina v v
y| viesieji rysiai + 4 4 »

Tiesioginis pastas
telerinkodara

A 4

Imore trumpuoju periodu gali keisti kaanpardaviny apimtis, bei reklamos iSlaidas. Taip pat gali
atrasti naujas prekes ir pakeisti paskirstymo kamdiet tik ilgame periode. Vadinasi tipiSkaion:
daro maziau pakitimu rinkodaros komplekso palittrumpame periode, nei rinkodaros komplekso

elementai gaky pasiulyti.
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Kaip galima pastedti, kad rinkodaros komplekso elementai yra paégairankiai,
kuriais jis galijtakoti pirkejus. O pirkejo akimis, kiekvienas komplekso elementas yra sialsikad
teikty naud, vartotojams. R.Lauterborn paki, kad pardagjo rinkodaros komplekso elementai

atitikty pirkéjo elementus:

Prelé¢ Pirkéjo sprendimas
Kaina Pirkjo iSlaidos
Paskirstymas Patogumas
Rémimas Bendravima$

Laimortios kompanijos bus tos, kurios galpatenkinti pirkjy poreikius ekonomiskai, patogiai ir
panaudojant veiskmingus bendravinialbs.

1.5.1 Prele

Rinkodaros komplekso elementas ,prekuprantamas kaip veiksmai ir sprendimai,
susig su vartotap poreikius atitinkatiais preks, paslaugos ar égbs sukirimo ir gamybos,
asortimento, kokys, dizaino, charakteristikos, pkeskZenklo, pakués, aptarnavimo, garaniij
grazinimo ir kitais klausimais. Prék strateginis tikslas &ty bati piimti sprendimus, suderintus,
prekiy asortimento, prekigamybos ir prekinio viento atzvilgiu.

Prelés sivoka turi vis kitoka prasmg, vartojantys vis kitokie zmas. Kaip pavyzdziui
rinkodaros specialistui tai turi labai pla reikSne lyginant su paprastu vartotoju. Verslininkas tai
suvokia kaip apie vienirgsavybi; visum, ir svarbiausia kaip, kokius ir kakigyventoj; grupiu
norus ir poreikius prekturi tenkinti.

Dazniausiaijmores parduoda ar gamina ne viepreke, o tam tikrai preki rinkinj,
kitaip vadinam prekiy asortimentu ar pekilinija.

Prekiy asortimentas — tai wsprekiy ir prekiy gruph, kurias parduodamorg,
rinkinys.

Preki, linija - tai panasios paskirties prekinkinys?*

Kiekvienas gamintojas ar pardga&s stengiasi , kad piglai iSskirty ju siilomas
prekes iS panasiprekiy grupes. Todl prekes latina kuo tiksliau identifikuoti. Tam tikslui
pasitelkiamas prekinis zenklas.

Prelés zenklas - tai zodziir simboliy kombinacija, padedanti amidinti vienos

formos prekes ir atskirti jas nuo konkungpanadi prekiy.?*

2 Kotler P. ,Marketing management “, 11 Th. Ed, RienHall International Editions.2003.

2 pranulis V., Pajuodis A., Urbonaiiis S., Virvilaie R. Marketingas. “Eugrimas”. Vilnius.1999 p.143514
2 yirvilaite R. Marketingas. Kaunas: Technologija, 1997, 11p.
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1.5.2 Kaina

Rinkodaros komplekso elemantas ,kaina“ suprantakass veiksmai ir sprendimai
susig su preky kainos nustatymu ir reguliavimu, nuolajd premijiniy kaing, mokejimu
periodiSkumo, kreditavimoabygy ir kity kainos forny taikymu. Tai vienas sunkiauwsrinkodaros
komplekso elemmnt nes nuolat tenka laviruoti tarimorés siekio gauti kuo didegsmpelm ir
vartotojo noro kuo pigiaisigyti prekes.

Kaina labai svarbi tiek vartotojui, tiek ir pardfw. Vartotojas kainasivaizduoja kaip
vientisa dydi, kuris jo manymu nusako prik vert, kaip viera jos isigyjimo slygu. Pardagjo
poziariu kaing galima suskirstyti dvi dalis: iSlaidas ir peln Jei pardagjas yra preks gamintojas,
tai jo nustatyta kaina yra galutikaina. Bet taip tna retai, nes tarp gamintojo ir vartai@tsiranda
tarpininky, kurie atlieka tam tirkus rinkodaros veiksmus. Sadlaro papildomisSlaidy, dél kuriy jis
parduoda uz aukStesmeiisigijo kaim. Taip pat galutia kaina padidina tarpinini siekimas gauti
pelno.

Kaina yra vienas pagrindipiijmones rinkos politikos element Kaina panaudojama
efektyviausiai tada, kai ji taikoma kartu su kitarinkodaros komplekso elementais -

paskirstymu(preki pateikimu) ir mimu.

1.5.3 Paskirstymas

Rinkodaros komplekso elementas ,paskirstymas” supraas kaip veiksmai ir
sprendimai susgjsu pateikimo kanalparinkimu ir preki perkelimu i vartotojui patogi vieta tam
patogiu laiku ir forma.

Preké iS gamintojo turi patekti pas vartogojartotojui nesvarbu kugjgamina ir kada
pagamina — jis nori patogigsigyti jvairiu prekiy rekiamy kieki. Toctl reikia prekes paskirstyti —
analizuoti kelius, kaigsigyti prekes, kaip jas atgabenti ir kur jas patduo

Visa veikla susijusi su prekipateikimu pirkéjams, 3 judéjimu nuo gamintojo
vartotojui, rinkodaroje vadinama paskirstymu ir aradviery rinkodaros komplekso elemantraigi
paskirstyma galime apibézZti kaip: Paskirstymas — tai marketingo komplekso elemeaf@isjantis
sprendimus veiksmus, susijusius su prekiéjimu nuo gamintojo iki vartotojé®

Dauguma gamintgj prekiy paskirstymo uzdavinius sprendzia kartu su pariser
pardavimo tarpininkais ir pagalbininkais, iS garojotperimawiais kai kurias su prekipardavimu
susijusias funkcijas. Vieni i&1j— didmenigs ir mazmeniés prekybosimorés — perka prekes is

gamintojo,igydamij jas nuosavyés teig, o paskui parduoda jas vartotojui arba kitam targiui.

%3 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P” . Bibliographic database Ziaréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>
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Kiti — prekybos atstovai, brokeriai — gamintojuivedus, ieSko pirgy, veda su jais derybasld
prekiy pardavimo glygy, tatiau patys preés neperka.

Dauguma gamintgjsiilo savo prekes rinkai per tarpininkus, kiekvienigkia sukurti
savo paskirstymo kanalTiksliau apibéziam kaip: Paskirstymo kanalagai grandire tarpusavyje
susijusi; jmon, dalyvaujariy prekiy judéjimo nuo gamintojo iki vartotojo proce$é

Paskirstymo kanal pasirinkimas yra strateginis sprendimas, turidigek reikSmg
visam marketingo kompleksui, yp&ainy politikai, reklamos organizavimui, pardavimo skatio

priemores ir kt.
1.5.4 Rmimas

Rinkodaros komplekso elementagniimas” suprantamas kaip veiksmai ir sprendimai
susig su pirkéjy informavimu apie prekes ir paskatinti juos taskpeepirkti.

Gali nutikti ir taip, kadmore siilo ger preke, yra nustéiusi tinkamy kaing, tatiau vis
tiek nepavyksta parduoti pakankamg kiekio. Labiausiai tiktina priezastis — pigjai tik
atsitiktinai suzino apie prekjie nezino apie jos privalumus, niekas neskatisepirkti. Tada tenka
imtis veiksmy, kurie uzZpildyt; Sia sprag — tam naudojamas marketingo komplekso elementas
rémimas. Rmimas yra apiliziamas taip:Remimas - taij vartotog orientuota informavimo ir
itikinéjimo veiksmai, darantygakg pirkimy sprendimams$®

Bendriausias émimo tikslas yra uzmegzti tarpmores ir vartotojo ry§ padedarit
siekti marketingo tiksl. Galima iSskirti ir smulkesniugmimo tikslus:
1l.Informavimas 2. Poreikio skatinimas3. Parduodamaogrekes ar teikiamos paslaugos iSskyrimas
IS panasi alternatyw visumos4.Vartotoy nuomous apie preks vert formavimas
5.Pardaviny stabilizavimas®

Rémimui bidingi specifiniai komunikacijos metodai: prekekspozicijos pardavimo
vietose; reklama dalijant skrajutes; specializug@ados, mugs; reklama spaudoje ir kt.

Komunikacinis procesadai veiskmai, kuriais informacijos siuis siekia paveikti

jos gavjq ir sukelti pageidaujamjo reakcij.?’

24 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P . Bibliographic database Ziiréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>

% Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert§8pHandbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Zitréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=Pi&dpg=PA47&dqg=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
ts=p5mIK5iLBU&sig=gArdVyL hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQlkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book_resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2

% Barton A. Weitz, Robin Wensley.Bartels, Robert§8p Handbook of marketing . Google.books[Interaktyvus] .
Ziaréta [2009 m. vasario 10 d.]. Prieiga per integnet
<http://books.google.lt/books?id=_OBulUyKaOgC&pg=P&dpg=PA47&dq=Bartels,+Robert+(1988)&source=bl&o
ts=p5mIK5iLBU&sig=gArdVyL _hvtHUfCOhkdFaltgmaU&hl=&ei=SuazSYQIkbDQBcv5IX8&sa=X&oi=book_resul
t&resnum=4&ct=result#PPA47,M2
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Komunikacinis procesas kuriamas ir valdomas plsiseketurias pagrindinegmimo
veiksmy rasSis. Tai: reklama, pardavimo skatinimas, rySiavisuomene, asmeninis pardavimas.
Reklamayra bet koks formalus prakipaslaug ar ickjy pristatymas, uz kgbuvo uzmokta.

Reklama - tai uZsakovo apmokamas neasmeniSkosmadipos apie prekes,
paslaugas ar idjas skleidimas pasirinktinai auditorijai, siekiansakovo tikgl?®
Pardavimo skatinimasyra veiksmai, skirti sustiprinti susid@mma imone ir jos pre&mis.

Pardavimy skatinimas— tai visuma pirkéjus nukreipf skatinamojo pofdzio
veiksny, sudaramiy palankias glygas prekejsigyti.

RysSiai su visuomengyra prekiy, paslaug ar ickju pristatymas be tiesioginio apmgikno.

RySiai su visuomene — tai veikla, kuria siekiamsuemegje ar tam tikrose jos
grupese suformuoti teigiagnivaizd ir sukurti pasitiléjimo ir supratimo atmosfer
Asmeninis pardavimasyra tiesioginis pardajo ir potencialaus kliento bendravimas.

Asmeninis pardavimas- tai asmeninis bendravimasdasiejtikinti potencial; pirkeéjq
pirkti sizlomg preke.

" Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P” . Bibliographic database Ziiréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g®iMH>
8 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P” . Bibliographic database Ziiréta [2008 m. Gruodzio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>
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2. INFORMACIN ES TECHNOLOGIJOS IR SISTEMOS RINKODAROJE

Anot Philip Kotler, informacini sisteny plétra ir jvairas Sios srities atradimai dav
didZiausy indéli praktires rinkodaros trai.

Siame darbg informacines technologijas (toliau tekste IT) ha#ne ne tik kompiutewi ar
programirgs jrangos aspektu, bet ir komunikacininiinkly bei rySio priemoni aspektu, nors
pastarosios daznai yra atskiriamos ir vadinamakdeehunikacigmis. Informacines technologijas
galime laikyti procesu, kurio metu duomernyairiais dais ir priemoamis renkami, apdorojami
ar perduodami su tikslu gauti naljokybisky informacip.

Greta tradicini organizacijos veiklos iStekij tokiy kaip kapitalo, zes ir pastat, Zzmoniy,
Zaliaw ir medziag, finang;, taip pat yra naudojama informacija, kuri tapoalagvarbiu veiklos
iStekliu. Siam iStekliui — informacijai tvarkyti ivaldyti organizacijoje sukuriama informacijos
sistema(toliau tekste IS).

Sioje dalyje informaciés technologijos ir informacits sistemos bus siejamos guoniy
rinkodara: kaip jostakojajmoniy pasirinkimus, strategijir kitas veiklas. Kadangi rinkodara kaip
pagrindas suvokiama per rinkodaros komplekso elamerntodl bus analizuojamas santykis

informacini technologiy ir sitemy su rinkodaros komplekso elementais.

2.1Informacin és technologijos

Technologijos svoka dazniausiai vartojama gamybos sferoje ir supraa kaip
proces, reikaling; tam tikrai produkcijai pagaminti, visuma. Siuo metaZnai girdime terminus
»informacijos technologija” bei ,,komunikacijos chmologija” arba kartu ,,informacijos ir
komunikacijos technologija” (toliau tekste IKT).

Informacires visuomeans kiirimasis ir spagfjantys globalizacijos tempai, informacijai
ir inovacijoms, ypatechnirtms, suteik visai kita reikSne. Technologig pazanga pastaruoju metu
yra laikoma vienu svarbiausiu ekonomikos augiskatinagiu veiksniu.

Technologig paZanga suprantama kaip nadgchnologijp kirimas ir taikymas paose
ivairiausiose sferose. PaZanga laikoma neutraiadiflesnis produktyvumas pasiekiamas su taifajsa
iStekliais. Kitu atveju, ji gali sumazinti arba pdiciti darbo ggos ar kapitalo poreik

Zinios tampa modernios ekonomikos pagrindu iréji@u nuo turto ekonomikos prie Zipi
ekonomikos, kuri skatina produkcijos, susijusiosirformaciremis technologijomis, gamyb Siuolaikires
informacires technologijos leidZia veiksmingai apdoroti, sauggerduoti informaci. Kompiuteriai, ry3i

priemoremis sujungtii spatius duomen perdavimo tinklus, gali uztikrinti kiekvienam gywvejui efektyvi
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terpe savo veiklai kompiuterizuoti. Vis pleau yra taikoma naujaagoka, apibézianti Zmonijos raia —
informaciré visuomesg.

Informacire visuome®r arba zini visuomer — tai atvira, iSsilavinusi, nuolat besimokanti ir
Ziniomis savo veild grindZianti visuomedy kurios nariai gali, moka ir nori visose savo Vesk srityse
efektyviai taikyti Siuolaikini informaciniy technologijp priemones, naudotis savo Salies ir viso pasaulio
kompiuterizuotais informacijos iStekliais, o vieS@dministravimastaigos, pasitelkdamos Sias priemones ir
iSteklius, priimti sprendimus ir uZtikrinti gyvengms prieinam ir patikima vie&ja informacij.”®

Naujas visuomess lygmuo pagreitino informacijos naudojimo, apdong bei perdavimo
salygas informacijos technologijpagalba. Tod ne kas kita, o inovacijos Sioje sferoje vis labi@mpa
vienu i8 pagrindiniu konkurencinio pranasumo atitibgamybos, verslo, mokslo, kaibs ir kitose veiklos
bei gyvenimo sferose.

Siuolaikine organizacii sunkuisivaizduoti be modernilKT, nes kitu atveju ji atsiliki nuo
konkurent; ir turéty daug nuostolji. Organizacijos &mé priklauso ne tiek nuo turimos technikos, kiek nuo
sugekjimo ja efektyviai derinti ir integruoti visus veiklos procesus. IKT pagrindas — saugorontnys ir
i5 ju gaunama informacija. Turint tinkamnformacire sistema tuos duomenis galima efektyviai naudoti
organizacijos valdyme ir kasdige veikloje. Nei vienos organizacijos darbas nebigktyvus be asmenini
kompiuteriy, telefory ir faksy, kopijavimo aparat, spausdintuy. Kompiuteri tinklai, ypa Internetas, — tai
unikali informacijos ir duomen baz, kur organizacija gali ne tik rast jdominagia informacija, bet ir

pateikti p apie save, savo prekes ir paslaugas.

2.2 Informacin és sistemos

Spatiai tobukjant informacigms technologijoms iryj teikiamoms galimyéms, pastebima
imores informacini sistery naudojimo latinybe.*° IS yra tarsi branduolys (4 pav.), klyg apvalkalas supa
organizavimas, technologijos ir valdymas.

4 pav. Informacini sisteny samprata.[27]

Informacings
technologijos

Informacinés
sistemos

Kaip matyti IS sudaro trys pagrinds dedamosios, kurios papildo vienaakiir

bendroje sankirtoje sukuria — vadybos organizauvimormacini; technologiy; pagalba.

2 LIETUVOS NACIONALI[\IE INFQRMACINES VISUOMENES PLETROS STRATEGIJA “LIETUVA —
GLOBALIU GALIMYBI U SALIS". Ziaréta [2009 balandzio 13 d.]. Prieiga per integnet www3.Irs.It/owa-
bin/owarepl/inter/owa/U0060561.dce

% paliulis N., Chlivickas E., Pabedinska&.; VALDYMAS IR INFORMACIJA. Vilnius: Technika, 204. 357psl.
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Informacirg sistem galima apibézti kaip kompleks komponenti, skirty jvairiy rasiy
duomenims ir informacijai rinkti, saugoti, apdorofaikyti bei skleisti, siekiant tam tilgr
organizacijos tiks] ir taikant kompiuterines technologijas.

Informacires sistemos neatskiriamos nuo technolpgijt technirgs jrangos.
(kompiuteri;, telekomunikacinj priemoni; ir pan.). & pokladj ir galimybes dazniausiai nulemia
naudojamos technologijos. diau pati technika savaime daréra technologija. Dabartés
informacires sistemogvaizd galima sieti su kompiuteriu. Kompiuteris, kol s jréra susiejamos
idéjos, tikslai, sprendziamos problemos, uzdavinidam tikri sugebjimai, téra metalo ir plastiko
gaminys. Taigi miatasias kompiuterines sistemas galima laikyti techgigdonis, kai jos tiesiog
susiejamos su informaciniais tikslais, problemompaeikiais ir zmonj veikla.

Informacire sistema suprantama kaip stivktuotas procas ir procediry rinkinys,
kuriame duomenys yra kaupiami, organizuojami iepdmi vartotojui. Informacié sistema — tai
darbo praktikos, informacijos, Zmanir informaciniy technologiy, skirty organizacijos tikslams
siekti, kompleksas. Informacines sistemas sudatmias, programig jranga, zmoés, duomenys.

Akivaizdu, kad informacié sistema turi Bti sumodeliuota taip, kad patenkint
maksimail; vartotoj skatiu ir reikiama informacija pasiektreikiama asmem suprantama forma ir
reikiamu metu.

Informacini sisteny kokybe nusako:

- informacijos Saltinio patikimumas;
- tikslumas;
- operatyvumas;
- paiesSkos kalip paprastumas ir aiskumas;
- minimalios paieskos laikmsaudos;
- informacires paieSkos lankstumas;
- galimyke gauti diferencijuat informacip;
- pateikiamos informacijos iSsamumas;
- informacijos strukira;
- rySio kokyhe.>*
Nuo informacijos kokybs priklauso ir jos veét taiau nereikia pamirsti, kad veérsusijusi ir su
subjektyviais veiksniais.
Pagrindig 1S panaudojimo sritis yra verslas. IS leidzia &felau valdyti
organizacijas ir kontroliuoti verslo procesus: tadpika, resursus,éBas, padeda prisitaikyti prie

aplinkos pokyiy ir jgyti pranaSura prieS konkurentus.

3L A. Saulis, O. Vasilecas. INFORMACINISISTEMJ PAGRINDAI. Vilnius, 1998. 140psl|.
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IS naudojimas tiesiogiai veikia verslo proceso dialy. J; darbas gali tapti lengvesnis
arba sunkesnis (intensyvesnigjpmesnis arba nuobodesnis (maziau galvojimo, daukjavid;
spaudymo). IS gali lavinti vienus suggnus, tuo pat metu kitus paversdama béwes. Gali
suteiktijdomios informacijos, bet gali ir klaidinti.

Bendru atveju galima IS sandaroje iSskirti tokiosnponentus:

1. Ska€iavimo technika

2. Programia jranga

3. Duomenys

4. Rysi jranga

5. Zmores

6. Strategija, taisykb, procesai, procados.

Kaip ir buvo mirtta anksiau, visi komponentai ir liki komponentais, net jei juos sujungtume

kartu, jei nelaty pagrindinio — Zmogaus. Nes yisvarbiausias tiek sistepstrukiiroje, tiek ir

iSoringje aplinkoje iSlieka zmogus. Sistemos kuriamos tdag patenkinti Zmoni norus ir
poreikius, bei tam, kadmorés efektyviau vykdyi veiklas prarasdamos kajmanoma maziau
resurs.

IS badinga:

» IS informacijos Saltini renkami pradiniai duomenys, kurie reikalingi smtes funkcionavimui

palaikyti;

= Organizuojamas duomegnsaugojimas taip, kad juosafin galima panaudotijvairiems

praktiniams tikslams;

= QOrganizuojamos informaats paslaugos vartotojams sistemos viduje i@jgor

= Palaikomi informaciniai rySiai sistemos viduje;

= Palaikomi informaciniai rysiai su sistemos isofte.

Daugelyje atvej naudojamos informacs sistemos yra skirtingos, kaip yra skirtingos
ir imoniy veiklos, naudojimo paskirtis bei lygis. T@dIS yra skirstomos tokias pagrindines
sistemas:

o Duomemy apdorojimo sistemoganglTransaction Processing Systems, YFZagrindig ju
funkcija - perkelti elementarius informacinius pesas; kompiuterirg aplinka ir pasiekti, kad
kompiuteryje saugoma bei apdorojama informacijay Isavalaik bei korektiSka. Pagrindinis
tikslas - registruoti ir informuoti.wpateiktis - paprastos ataskaitos. Tai Zemiausygmens

sistema.

32 R. Skyrius, A. Mikalauskien L. Zalieckait. INFORMACIJOS IR KOMUNIKACIJOS TECHNOLOGIJOS. VU
leidykla. 2008. 360psil.
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o Valdymo informacies sistemogangl. Management Information Systems, MPAgrindinis
tikslas - apibendrinti, agreguoti Zemiausiojo lyglaomenis ir leistijvertinti tendencijas
sulyginant laiko ar vietos atzvilgiu. Rezultatai tggkiami jvairiy periodiny ataskaif
pavidalu. Tai aukStesniojo (viduriniojo) valdymogiyens sistema. Jomsidingiausios
sistemos:Imores iStekly planavimo sistemdangl. Enterprise Resource PlanningRP ;
RySiy su klientais valdymo sistentangl. Customer Relationships ManagemeésRM).

o Sprendiny paramos sistemg$§SPS, anglDecision Support Systems, DSSiy sisteny tikslas
- pactti vartotojui atsakyti klausimus "Kas, jeigu ...?" arba "Kas geriausiadi. viduriniojo
ir aukstesniojo valdymo lygmens sistema.

Pastarosios informacis sistemos atsiradiumsalygojo vartotoj nepasitenkinimas
egzistuojatiomis IS: silpnas dialogas arba jo i$ viséray silpna sprendim parama; dominuoja
ataskaitt gamyba. Taip paitakos tuéjo techniniai faktoriai: atsirado terminalai ir @maktyvis
darbo rezimai; vartotojai prap aktyviai dalyvauti apdorojimo procese; sukurteawdjiska
programirt jranga. Tapo techniSkananoma tiesiogiai kreiptisdideles duomanbazes ir modeali
bibliotekas, naudojant draugiSkas vartotgjsajas. Potencialiausios SPS taikymo sritys - gjhaite
planavimas, marketingas, finansai, t.y. tos, kukiaejvertinti netikéta situacip ir/ar iSorinius
faktorius™

Duomem baz - duomem hierarchijos auk3ausias lygmuo. Tai specialiuta@u
organizuotas duomaen(integruotos fail visumos) saugojimas, kuris vartotojui uZztikrinatquga
saveika ir greity prieiga prie duomen.®*

Verslo sprendimai taip pat klasifikuojami pagalamgzacijos valdymo lygius:

e Operatyviojo lygmens sprendimaiaiskis, kasdieniai, palyginti paprasti, sgsgu kontrole
ir stekejimu, pavyzdziui, kiek parduota prekikiek gauta pinig, medziag judéjimas,
atlyginimy iSmolkejimas ir kt.

e Taktinio valdymo lygmens(viduriniosios grandiesyesglimai susig su analize, siekiant
didesnio veiklos efektyvumo, pavyzdziui, iSlaidnali2, metinio biudzeto sudarymas ir kt.

e Aukg&iausiojo (strateginio) lygmens sprendimaapima nestruliruotus, sudtingus
uzdavinius ir nulemia organizacijos tikslus, pdhti iSteklius ir t. t. Tai gali ti ateities
prognozavimas, darb@gos planavimas, biudzeto prognozavimas, pavyzdaiumetams
prieki ir kt.

33 LIETUVOS NACIONALINE INFORMACINES VISUOMENES PLETROS STRATEGIJA “LIETUVA —
GLOBALIU GALIMYBI U SALIS”. Ziaréta [2009 balandZio 13 d.]. Prieiga per integnet wwwa3.lrs.lt/owa-
bin/owarepl/inter/owa/U0060561.dce

34 | IETUVOS NACIONALINE INFORMACINES VISUOMENES PLETROS STRATEGIJA “LIETUVA —
GLOBALIU GALIMYBI U SALIS”. Ziaréta [2009 balandZio 13 d.]. Prieiga per integnet wwwa3.lrs.lt/owa-
bin/owarepl/inter/owa/U0060561.dce
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e Ziniy lygmens sprendimai tai nauj idéjy jvertinimas, nauj Ziniy perdavimas ir skleidimas
organizacijoje.

Kiekvienas a1 lygmen; skiriasi duomen apdorojimo operatyvumu, kaupiamos
informacijos apibendrinimo galimymis, veiklos ypatumais.

Operatyviojo lygmens informacinis valdymo sistememaudojamasi organizuojant ir
kontroliuojant kasdieni veikla, elementarias duomen apdorojimo operacijas, transakcijas.
Operatyviojo apdorojimo sistemos yra elementaperaciy atlikimo ir ju panaudojimo sistemos
(pvz., duomen jrasymo, pakeitimo, iStrynimo, perdavimo ir pama$peracijy). Transakcijos
atliekamos organizuojant ir kontroliuojant kasdieduomem apdorojimo veikl. Transakciy
valdymo sistemos uZztikrina elementamperacii su duomenimis atlikien (duomem jvedimo,
keitimo, panaikinimo operacijas). Sios sistemostski rutininei veiklai. Atliekami informacini
sistemy uzdaviniai yra konkr@&ai apib®zti ir strukiiriniai. Atlikty transakciy duomenys, toki kaip
medziag, finang cirkuliacija, ataskaitos, pateikiami aukStesnignhens valdymo struktoms.

Taktinio valdymo lygmens informacia sistemos skirtos vidutinio lygio vadovams,
atsakingiems uz strategijos, planiksly, uzdavinip vykdyma. Taktiniam valdymui vykdyti kuriama
keletas informacini valdymo sistem tipy. Galima ity iSskirti vadybos informacines sistemas,
pritaikytas bendram organizacijos valdymui, darboemony, iSlaidy kontrolei, personalo
iSdestymo ir perskirstymo analizei atlikti. Sprendinpriemimo ir paramos sistemos — tai
patariaios sistemos, kurios remdamosi informacijos anajaéengvina sprendim priémimo
procesugvairiuose valdymo lygmenyse.

Strategirs valdymo sistemos yra ilgal&sk politikos, darbo organizavimo, planavimo,
strategiji generavimo ir kitus strateginio valdymo uzdavingmesti padedafios sistemos. Jos
skirtos organizacij vadovams sudaryti tiek trumpalaikes, tiek ilgadgiprognozes, organizacijos
veiklos, ir biudzeto paskirstymo planus bei numatiygalaikius darbo §gos pokyius.
Auks&tiausiojo lygmens vadovams pirmiausigpir strateginis planavimas ir kontéolTad jiems
reikalinga suderinta ir glausta informacija, kadtub galima jvardyti, nustatyti arba parengti
bendgsias veiklos kryptis ifvertinti bendg veiklos lyg. Turimos informacijos nauda vertinama
pagal jos kokyb, aktualuma, kiekyke ir tinkamuna valdyti. Nors Sio lygmens strategms
valdymo sistemoms iSsamiinformacip teikia vadybos ir sprendimn palaikymo sistemos,
planuojant strategijsvarbiausi yra iSoriniai informacijos Saltiniagjkiantys Zing apie ekonomines
salygas, technologijos plote, konkurent veiksmus. Si informacip sunkiau surinkti ir
kompiuterizuoti nei vidaus informagijjnes papildomi duomearsaltiniai organizacijai nepriklauso.

Ziniy lygmens valdymo sistemos parankios specialistagisbhuny darbuotojams,
kuriantiems naujas Zinias ir dokumentusy Sistemy pagrind, sudaro Zini bazs ir jvairas

sprendimy priemimo modeliai. Sios sistemagalina ap@ipinti konkretias darbo vietas. Pasitelkiant
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Ziniy sistemas kuriamos inzineés, administraciés, projektavimo, vadybos, analis) teigs
patariamosios sistemos, kompiuterizuotos speaidligtbo vietos.
Kaip informacires sitemos veikiamoniy viduje ir su kokiomis problemomis susiduria jasgiant,

galime apiladinti Zziarédamij 5 paveiksi.

UzZduotys

INFORMACIN E
SISTREMA

Technologija Zmores

Strukitira

5 pav. IS veikimas organizacijos vidtije

IS karimas visada turi vienoli ar kitokiy pagkmiuy strukirai, technologijai,
uzdaviniams ir personalui, tai reiSkia naudarpusavio santyli nustatym, toctl neiSvengiamas
didesnis ar mazesnis organizacinis pasiprieSinit@adimi keli metodai Sio pasiprieSinimitakai
mazinti. Vieni j; numato, kad organizacijos, ptaidmos dirbti ar gkoti 1S, iS dalies atsisako
griezty darhy paskirstynn bei instrukcij ir pradeda naudoti organines valdymo organizacines
strukfiras. Po pertvarkos josélvgrizta prie mechanini strukiry. Kitas metodas numato, kad
siekiant firmos pok§iu efektyvumo, vienu metu yra vykdomi visu keturkomponeni —
technologijos, uzdavini personalo, strukitos — pokyiai.*°

Skirtingos organizacijos turi skirtingas IS tomgipans funkcirtms sritims. Nra gen
universaly IS, tinkargiy visoms organizacijoms. Kiekviena organizacija 8avo specifi, tikslus,
strukfira, ir tas pats darbas kiekvienoje i gtliekamas trupuwtskirtingai. Gera IS privalo thi
individualizuota®’

IS naudojamosvairiuose verslo valdymo srityse. Esrmigritis Siame darbe yra
rinkodara, todl placiau bus analizuojama IS panaudojimas joje. Kaipgazimkodaros esminis
tikslas — maksimaliai patenkinti vartotojporeikius. Bet kaip tuos poreikius patenkinti, kai
suzinoti tuos poreikius iS vartotpjTam zinoma reikia darbuotgjkurie kontaktuaf su vartotojais

ir bandyty tai iSsiaiskinti. Bet augant kliemptskatiui darosi nerealu iSsiaskinti wigu poreikius,

35 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P” . Bibliographic database Ziiréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>
36 Chai Lee GOI Marketing Mix: A Review of ‘P” . Bibliographic database Ziaréta [2008 m. GruodZio 12 d.].
Prieiga per internet < http://www.arraydev.com/commerce/JIBC/2005-08/g@iMH>

37 M. Gordon Hunter Information Systems & Small Business: Research Isgs. Ziaréta [2008 m. vasario 14 d.].
Prieiga per internet < http://www.igi-global.com/files/prefaces/jgim%20faee%2012(4).pdf>
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norus ir ateities sprendimus. Ta&antykius su klientais tenka valdyti papildomompiggmoremis.

I pagalla tenka pasitelkti santykisu klientais valdymo sistem

2.3 Santykiy su klientais valdymo sistema

Senesniais laikais daugelis zme@napsipirkdavo netoli y gyvenamosios vietos
esartiose parduotudtése, kurip savininkai pazinojo kiekvien klienta, Zinojo jo interesus
(pasiilydavo naujien, duodavo preki skolon ir pan.). Pirgai, jausdami tokio aptarnavimo
komforta, retai keisdavo tieljus. Ta&iau Siais laikais Sie labai asmeniski pjdkpardaejo
santykiai buvo sugriauti, nes péjli tapo mobiiis, gatédami rinktis tarp daugys universali bei
specializuai parduotuwy. Kliento asmeninimas nugrimzdo praeitin.

Net ir Siandien daugumos kompanijverslo pagrindas yra produktas 4 |
organizaciis struktiros ir darbo uzmokeé® sistemos orientuotos tik parduodamas prekes ir
paslaugas, o n¢ perkarius vartotojus.Imorés siilancios standartinius produktus, naudojasi
klasikine rinkodaros taktika, kai yra visonimanomais kanalais (spauda, televizja, lauko reKlama
inicijuojama reklama, ir laukiama dielio pijke antpiidzio. Ta&iau augant konkurencijai pétis
keiciasi. Vartotojai gali rinktis iS vis augaio skatiaus preki ir paslaug tiekéjy: kur pirkti maiss,
kur atostogauti, kokios telekomunikacikompanijos rysi paslaugas naudoti, kur laikyti savo
uzdirbtus pinigus ar, kur juos skolintis.

Pastaraisiais metais bandoma sugigti kliento asmeninimo ir Gpinimosi juo
principus Nes imorés iS naujo suvak elementay tiess: be klient; nebus nei pardavim nei
pajamy. Norint efektingiau prekiautijmonei reikia geriau suprasti, kasa k kodél perka.
leSkodamos Sios problemos sprendimmorés atsuko zvilgsniusi modernias informacines
technologijas. Ekonomistai teigia, kad pritraukéiup pirkéja imonei kainuoja vidutiniSkai SeSis
kartus brangiau, negu dar $ykaZkq parduoti jau turimam klientdf Tai skatinajmones ieskoti
maksimalios naudos i$ santylsu jau turimais klientais. O norint gautirtaud, batina iSsiaiskinti,
kurie klientai yra geriausi — ir daryti viskkad jie islikiy geriausiais. Statia yra papragausio
santykiy su Klientais valdymo, daznai Zzymimo CREingl Customer Relationships Management)
trumpiniu.

Taigi vietoje fpinimosi Kklientais yra siloma fpintis klientu — kiekvienu
individualiai. Apie kiekvier klienta renkama ir apdorojama informacija (pavyzdziuipjdiniali,

atsiliepimai, pomgiai ir pan.) tam, kad ittty galima padilyti tai, ko jam labiausiai reikia. Kas

38 LIETUVOS NACIONALI!\IE INFQRMACINES VISUOMENES PLETROS STRATEGIJA “LIETUVA —
GLOBALIU GALIMYBI U SALIS". Ziaréta [2009 balandzio 13 d.]. Prieiga per integnet www3.Irs.It/owa-
bin/owarepl/inter/owa/U0060561.dce
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tikétina bus dideshtikimybé, kad klientas tokpastilyma priims. Esant didziuliam klientskatiui,
CRM realizuojama IT pagalba.

CRM - tai infrastrukira, leidzianti nustatyti ir maksimizuoti klienekonomia vert,
bei taikyti veiksmingus vertingiausklient; lojalumo skatinimo metodds.CRM — réra vien tik
paprasta klient vadyba ar pirju elgsenos sekimas. CRM sudaro galimybes pakeisiugpa
santykius tarpmores ir kliento bei zenkliai padidinimonés gaunamas pajamas.

Klienty informacijos vadyba tampaitina ta prasme, kagnore betkuriuo momentu
gakty gauti informaciy: apie k parduoda, kam parduoda, savo pozigipnkurecirje rinkoje,
rinkos tendencijas, kaip naudingi yra pardavimospealas ir kokios prognég ilguoju ir
trumpuoju periodu.

CRM padeda pazinti savo klientus taip, Katbré gakty aisSkiai suprasti, kuriuosy|
butina iSsaugoti, o kugi galima atsisakyti, nepatiriant didesmuostoly. CRM apima ir daugelio
verslo proces analiz bei automatizavim ir darbuotoy laiko sshaudy mazinims.

Vartotojai tampa vis maziau pastev Jie nebetiki tuo, &skaito ar mato, o prieS
pasiryzdami rimtesniems pirkiniams daznai uzsiimavasankiSkais gamintojo ar pkek
tyrinéjimais. P&ios imores skleidziam informacip vertina abejingai ar nejtariai. Vartotojai
darosi vis uzimtesni, ir vis labiau vertina savisValailj. IS ties;, kam vaziuoti kinoteatro kasas ir
stowti eil¢je, jei galima bilietus uzsisakyti internetu ir dgau laiko praleisti namuose su Seima, ar
skaitant négstam knyga ir t. t. Si tendencija pirmiausiantiinga turtingoms Vakar valstytems,
tatiau Lietuvoje stipgant viduriniajam visuomess sluoksniui, tokie patys pozymiai pradeda
pasireiksti ir pas mus.

CRM sprendim plétra suformavo tokias pagrindines panaudojimo sritis

e eCRM (arba e-CRM): taip Zymimas saniykisu klientais valdymas panaudojant
elektroninius komunikacijos kanalus — dazniausiantas galvoje internetas.

e PRM: santyki su partneriais valdymaggalinaimorg efektyviau valdyti santykius su savo
prekybos partneriais, nukreipiant klienjusgptimal; aptarnavimo kanal

e CCRM: bendradarbiavimu besireméam CRM modelis. Tai interneto technologijomis
paremtos sistemos, leidziaos klientams tiesiogiai keistis informacija goone.

e SRM: santyki su tiekjais valdymas. Taip vadinamdsPRM panasSios sistemos, kuri
tikslas siauresnis: padaryti laimingaimores tiekejus. SRM sistemos padedeorems
optimizuoti tiekju pasirinkimo proces sudarydamos galimybes patogiau ir geai

ivertinti ir kategorizuoti bendradarbiauti pageidagjas kompanijas.

32 LIETUVOS NACIONALI!\IE INFQRMACINES VISUOMENES PLETROS STRATEGIJA “LIETUVA —
GLOBALIU GALIMYBI U SALIS". Ziaréta [2009 balandzio 13 d.]. Prieiga per integnet www3.Irs.It/owa-
bin/owarepl/inter/owa/U0060561.dce
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e MCRM: “mobilyji CRM” reiSkiantis sutrumpinimas kartais naudojarkakbant apie CRM
sistemas, leidziatas imones klientams, partneriams ir tighms pateikti duomenis per
mobiliuosius telefonus ir kitokius mobiliuoju rysapiipintus portabiliugrenginius.

Nepriklausomai nu@gmonres pasirinkto CRM tipo, svarbiausiu tikslu iSliekartigiausy vartotop
skatinimas islikti lojaliais ir aktyviaigmores klientais.

Naudojant CRM sistemas yra susiduriama su savaialpmais ir savais tikumais.
Kadangi labiausiai plintanti verslo aplinka yraemtetas, tai analizuojama sistema yra e-CRM.
Pagrindinius e-CRM privalumus galima pamatyti 4qksle.

4 pav. e-CRM privalumai klientams ir komparffai

e-CRM privalumai

- klientams - imonei

Geresnis reakcijos laikas Pagerind@nas paslaugas

Pristatomi produktai labiau atitinka vartotgjtsvengiama silomy produf ar paslaug

poreikius aticdkliojimy

Mazina produki ir pasalug paiesSkos irisigyjimo | Mazina émimo ir paskirstymo kastus

kaStus

Vaizdziai pateikia uzzsakymataskaitas Patenkina klignt
Pagerinta techninsckmé Pajany didéjimas
Pastovus péjimas prie produkt ir paslaug Nasumo didjimas

Prieiga prie daugiau ijvairesniy prekiy, paslaug ir | [ vartotop orientuota politika

papildomos informacijos apie juos

Prieiga prie kit klienty nuomorgs Prieiga prie potencialiklienty

Kaip galima bui pastebti ir apibendrinti Siuos privalumus taip, kad kliaa laiku
gauna tai ko jam reikia su visa papildoma inforrjesaeipie prek ar paslaug O imore pasiekia
pagrindinio tikslo — kliento pasitenkinimo, kas lienkliento lojaluna ir nora vél kontaktuoti su ta
p&aia imone.

Naudojant CRM technologijas yra susiduriama su t@knais trikumais, Kkurie
skiriamii dvi grupes: aiskius ir uzgptus.

1. UZskpti trakumai yra laikomi tais, kuti negalima iS anksto nu&p ar kaip nors kitaip
tikeétis:

40 D. Popescul, L.D.GeneteADVANTAGES AND RISKS RELATED TO USING INFORMATION A ND
COMMUNICATION TECHNOLOGIES IN THE MODERN COMPANIES” . Bibliographic database Zitréta

[2009 m. vasario 9 d.]. Prieiga per internet
<http://anale.feaa.uaic.ro/anale/resurse/04%20Paf8é26D,%20Genete%20LD%20-
%20Advantages%20and%20risks%20related%20t0%20ugdigiermation%20and%20communication%20technolo
gies.pdf>
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e Piktnaudziavimas papildomai suteiktomis privilegijis

e Apsaugos sistemmetamos klaidos

e Sulciavimai, bei krediting korteliy informacijos vagysts

¢ Neteisngaivesti duomenys ir informacija

e Neatitikimas su esamaistatymais

e Pertrauktys transakaijmetu

e Puslapio neprieinamumas ar neteisingos informapigsikimas

¢ Piktnaudziavimas komunikacijos sistema arésadmas

2. Aiskas trikumai atsiranda, kai prognéz réera atliktos kvalifikuotai, ko pagméje néra
pasiekiami norimi tikslai:

¢ Neskmé pildant kliento poreikius

e Nevykdytos émimo kampanijos

e Sugadinamas kliento lojalumas ir mgzrinkos rodikliai

e Kompetencijos stoka iSnaudoti galimybes realiudaik

e Pajamy mazjimas al kompetencijos fikumo numatant kliento poreikitfs
ISanalizavus visas Siaségmes, tikumus apibendrintai galima psakyti, kad vienigasalinami
lengvai, Kiti sunkiai, o tretiems negalima niekadaeyti. Norint iSvengti pirmju gréesmiy, reikiy
daugiau atsizvelgti informacires sistemos komponentpatikimumy, kurie Zenkliai sumazint
klaidy skatiy. Bet turlit svarbiausia komponentvisoje sistemoje — sistemoje dirldan ir ja
aptarnaujatiy darbuotoy komptencijos lygis.

CRM pirmiausia yra verslo strategija, padedantbnei suartinti nutolusias verslo
dalis ir susikurti stiprius rySius su geriausiaasy klientais. Tai ne tik priemérprie$S kiekvienoje
verslo srityje iSsikerojugikonkurencij. CRM — tai ir strategié nuostata, reikalaujanti aukdusiy
imores vadow indélio ir nemaz; iSlaicy.

Mazmenirgs prekybos ir paslaugsferoje CRM leidzia neatsilikti nuo protiagr vis
labiau nekantraujaim klienty, kurie Siandien gali bet kada gt pas aktyviausi konkurens, o
daugybei kit vartotop papasakoti apie patirjprasy aptarnavim. Taip atimdami galimyb juos
risivilioti pas save. Verslas verslui skirprodukty ir paslaug sferoje kritires svarbos uzdaviniu
tapo santyki su partneriais ir tigfais optimizavimas(PRM ir SRM naudojimagnoniy vadovai,
sugebantys visa tai¢lemingai suderinti ir priversti funkcionuoti, nusipe p&ios tikriausios
pagarbos.

Dar visai neseniai apie informacines sistemas yirtgikiamas paslaugas buvo

galvojama kaip apie nereikalipgbrang, ir neperspektyy reiskin. Vadybininkai svarbiausiu savo

41 M. Gordon Hunter Information Systems & Small Business: Research Isss. Ziaréta [2008 m. vasario 14 d.].
Prieiga per internet < http://www.igi-global.com/files/prefaces/jgim%20faee%2012(4).pdf>
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darbojrankiu mag esant tiesioginius kontaktus &ksninga vadovavima tapatino su kiekvieno i
asmeniniais sugeépmais. Siandien situacija pasik&iimonss s£kme lemia sugekjimas prisitaikyti
prie kintargiy aplinkos slygu, sugebjimo greitai ir kokybiSkaiivertinti rinkos situacy, susirasti
partnerius, naujas veiklos sritis. Vien asmaninadybininko savyhi tam nepakanka. Reikia

operatyvi Ziniy apie padti rinkoje, kurias gali pateikti informacia sistemos.

2.4 IT(S) mazosdmonése

Kurioj barikad; pusje belitume, verslo ar vartotgj néra sunku pastelti, kaip
keiciasi pats verslas irijsupanti aplinka. Manytina manau verslas toliausikeitl naup
technologij. I klausimy koki poveil§ turi technologijos verslui,éma vienodo ar vieningo atsakymo.
Atsakymas bus skirtingas kiekvienam verslui priklamai nuo jo veiklos srities ir veiklos apim.
Nes kas tinka didéins imoréms, nelatinai tinka ir mazoms, ir atvirkgi. Kas mdinga mazam
verslui, bus bandoma apzvelti Siame skyriuje.

Pasiektas globalizacijos lygis toks, kad rinkosilseja ;| bends globala rinka.
Anksgiau norint uzsisakyti iSskirtinio dizaino reklamekdavo atsiversimoniy kataloga ir kviestis
dizainei ar pojektuotqj i biura. Atvykes spcialistas ir iSsiaiSkis kliento poreikius, eskigmaketus
su pagilymais pateikdavo tik po kelidien;. Dabar jau to daryti nebereikia. Pakanka prisifung
prie dizainen; svetainy ir perziréti ju visus darbus visame pasaulyje. Tada, iSsirinkégiams,
sulaukia konferencinio skam&io aptarti poreikiams. O kejivaland; ar miniy bégyje sulauksi
eskiz; elektoniniu pasStu. NeiSeinant iS biuro atliksi a&ima internetires bankininkysis
sistema, net nesvarbu kur tas dizaineris yra ajekigat\je, ar kitame zemyne. Ir tai tik keletas i
pavyzdzi; kaip technologijos veikia vetsl

Su visais privalumais atsiranda ifikumy, kuriuos kelia naujosios technologijos.
Dazniausiai tai neefektyvaus darbo laiko naudojin@aretinai daug laiko darbuotojai praleidzi
narSydami intenete. Internetas yra viena IS lengi@a pasiekiam pagund darbuotojams, tad,
kad internetas yra kiekviename darbiniame kompygerT&iau ribojimas interneto vien darbo
riekalais, neiSsprendzia problemos. Atviros darbiaplinkos, kur kiekvienas gali matyti keikia
jo kolega, efektyviau sprendzia susidamysioblem. Bet \lgi, tokie biuro pakitimai ara tinkami
kiekvienam verslui.

Informacires technologijosgalino daugeélzmoni dirbti namuose. Tai ir telefoniniai,
mobilileji ar vaizdiniai rySio kanalai, kuriais kamikuojama. Darbas iS nanyra labai négstamas
darbuotoy. Ir jei verslininkas gali paslyti tokia galimyke, jis gaks prisivilioti puikiy, talenting
darbuotoy nepermokdamasy verts.
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Mazoseimonese yra susiduriama su informacainsisteny nenaudojimo tendencija.
Dazniausiai visus duomenis, informacij zinias galima rasti tik darbuotpgalvose. Labai maz
dali dar galima rasti technologiniuose prietaisuosemémsnis kompiuteris, telefonas) ir
spausdintuose dokumentuose. Pastaruosiuose ddangalisna rasti tik duomenis ir informagij
bet niekada nerasime ziniDidéjantis klient; skatius vargina darbuotojus, o tai labai atsiliepia

tiesiogirgje veikloje — aiSkinantis vartotpjporeikius ir bandant pasyti tai ko reikia.

2.5 IT(S) maz jmoniy rinkodaroje

Visy pirma iSanalizavome kas yra rinkodara, kokie gpibidinantys elementai.
Daugelis mokslinink sutaria, kad rinkodaros kompleksas ir jo elemegeiausiai apitidina
rinkodaros pagringdl Antra, nustaime kokios yra informaciis technologijos ir sistemos, su
kuriomis susiduria verslas. Dabar svarbiausia iSgiati, kokios technologijos yra naudojamos
maz; imoniy rinkodaroje. Kitaip tariant, kiekvienam rinkodarcemplekso elementui nustatyti jam
tinkantias informacijos technologijas ir sistemas, kunasdot; mazosSmores.

Svarbiausiagmoniy tikslas maksimaliai patenkinti vartotoporeikius. Tai galioja tiek
mazoms tiek ir didéims imoréms. Vadinasi, pagrindinis rinkodaroje naudoyaimnformacini
technologiy ir sistemy tikslas — suteikti geriausiusitbus imonei efektyviau patenkinti vartotpj
poreikius.

Informacireés technologijos neatsiejamos nuo verslo. 8pavystantis kompiuterinio
rySio technikai, kompiuteriniams tinklams ir patierkompiuteriams, situacija iS egémpasikeit.
Patikimi ir nebrangs personaliniai kompiuteriai tapo neatskiriami kieko vadybininko darbo
vietos dalimi. Dabar jie yra piai naudojami, ne tik didése, bet ir mazosemonese, kur
vadybininkas yra ne tik informacupi paslaug vartotojas, bet ir organizatorius. Informaaini
technologijp organizavimo pagrind Zinios tampa #tinos vadybinink kasdienigs veiklos
organizavimui: asmeninio informaciniokio ir dokumentacijos tvarkymui, duomerpaieskai,
analizei, elektroniam pastui ir kitiems panaSausigaio uzdaviniams.

Personalinis kompiuteris yra vienas iS pagringdipriemoni;, kuriomis naudojasi
darbuotojai. Priey galima priskirti dar ir mobilujtelefors, spausdintuy, kopijuoklj, faks ir keleta
kity priemoni;. Nesvarbu arimoré didek ar maza, joje yra naudojam@gairios informacigs
sistemos. Esminis dalykas tas, kad didziausiasuskas tarp magir dideliy imoniy yra tas, kad
pastarosios turi Zenkliai didesnius rinkodaros baids nei mazosiasmores. Todl galime suprasti
ju galimybes naudotis jau sukurtomis sistemomis.

Rinkodaros estyra vartotoy poreikiy patenkinimas. Tad iS informacini, sisteny
srities geriausiai, aiSkinantis vartaiojporeikius, paéty santyki su Kklientais valdymo
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sistema(CRM). MaZosgmorese @l [éSy stokos toki sisteny diegimas yra nenanomas, bet
panaudoti tam tikras reikalingiausias funkcijasglagavo poreikius ir galimybes yraitmybé. Jei
perziirésime pagrindines CRM teikiamas funkcijas: valdytintaktus — klientus; valdyti darbo
laika — kalendom; pardavimy planavimas ir valdymas; rinkodaros pracegldymas; darbas
komandoje; interneto technologipanaudojimas; nuotolinis darbas; - pamatysime sk jos yra
atskirai panaudojamamores veikloje.

Kontaktus turi kiekvienamorg, ir suprantama, kad juos valdo. Mazaggeorése
klientai valdomi tik vadybininko lygyje ir dazniaias be jokios sistemos t.y apsiribojant tik klient
numeriais telefone, o kita informacija yra galvojakia situacija yra labai nepalanknonei tuo
atveju jei darbuotojas nusprendzia keisti darbgyitdip iSsineSdamas wvisukaupd informacip
apie klientus, palikdamas tik kliapkontaktus telefone ir pardavipistorija. Tokiu atveju reikj
vadybininkams kasdien pildyti bendravimo su klientataskaitas, kurios hutskirtos aukstesnio
lygio vadovams, tam, kad iSvenghformacijos netekties.

Valdyti darbo laikk yra kievieno darbuotojo sugglmo reikalas. Todl, tam kad
efektyviau panaudoti savo darbiaika, reikty naudotis papildomomis priemémis, kalendoriniais
priminimo organizatoriais. Taip pat laiko efektyvpanaudojimas labai priklauso numorées
darbo, rinkos ir aplinkos specifikos.

Pardaviny planavimas ir valdymas vienas iS pagringikiekvienosimores veikly, be
kuriy negalimas bet koks strategavimasitnal. Tai daugiau aukstesniojo lygio vadoatliekama
funkcija. AiSku, tai nepasiekiama be vadybinjnkiko planavimo ir klieni poreikiy suvokimo ir
iSsiaiskinimo.

Kieviena imore nortdama pasiekti pagrindirtiklsa — pelra, turi valdyti rikodaros
procesus. Nuo to, kaip efektingai ji tai darysklausys ir rezultatas. Nes pardayjant bet kam, bet
ka ir bet kur nepags pasiekti tiksl ir jvykdyti pardavimo plan. Bet tai gana platus proags
valdymas, tod juos reikiy vykdyti palaipsniui, o §liau reguliariai atnaujinti.

Nuotolinis darbas labai svarbus mazonimorems, nes suteikia lankstumo
darbuotojams dirbti iS betkurios vietos, nepaisartai yraijmorés biuras ar pas kliento darbo vieta.
Nuotolinis darbagia suprantamas kaip daugelio informagidiarbojrankiy valdymas per atstumn
t.y. pasinaudojant internetu. Galingyprisijungti prieimores valdymo sistemogvairiais tikslais:
pasirinkti daugiau informacijos apie kli@njo pirkimy istorija, iSrasSyti gskait, suvesti duomenis
serviso dart atlikimui ir t.t.

Be darbo komandoje, ypamazoje imoreje, nepasiekiamas net ir maziausias
uzsibkztas tikslas. Pardavimai negali vykti svarankiSka pirkimy, logistikos ir finans, ir
atvirkiai. Darbas komandoje suvokaimas ne vien kaip ddadpy bet ir kaip struktriniy imones
padaliniy bendras darbas.
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Interneto technology panaudojimas yra viena plausi galimybiy teikianti
priemore. Taigi aptarkime tai smulkiau, kuo ypatingas intgas ir kokie jo teikiami privalumai,
kuriais gali pasinaudoti mazosios rinkos dabv

Internetires technologijos ne tik suteikia papildarkanal; mazomsmorems pateikti
ir pozicionuoti savo prekes ir paslaugas, bet tpgt suteikia galimyp pateikti Zinutes
individualiam vartotojui. Tokie kanalai kaip patgernetas ar elektroninis pastas suteikia iSskirtin
galimylx, iS klienty gauti giztamji rys;, kuris gali liti labai vertingas.

D¢l riboty biudZety mazosimores itin atsizvelgiaj investiciy graza, kuria gauna
investavusios; informacines technologijas. RaktuinZodziy ar vaizdiniy skelbim; pateikimas
internetires paieSkos sistemose yra ekonomiSkai naudingagkdlingas. Pateikimas tokiuose
kanaluose yra tikslingai orientuotas ir kainoZvégiiy naudingas, kai tuo tarpu ma&n
informacijos kanalai reikalauja Zenkliai didesninvesticiy ir negarantuoja reikiamo vartoipj
pasiekiamumo & labai pl&ios auditorijos.

Smulkusis verslas téy practi nuo internetigs svetaigs sukirimo. Paieskos sistam
optimizavimas taip pat téty viena i$ puslapiodimo funkcijy. Sios funkcijos suteikia rentabilius
irankius skleisti informacijapie savamorg, produktus ir paslaugas, bei informuoti vartotcogyse
naujausius pasikeitimus ir atradimus. Taip pat guaht e-komercijos funkaijsavo puslapiui,
atsirasti naujas pardavimkanalas, atviras globalioms vartatopnagms.

Atsiradus tokioms interneto panaudojimo galifiyls mazosimores gali sudaryti
jvaizd es jos yra Zymiai didesis autoritetingesss nei yra iS tieg Panaudojant gerai sudesnt
grafika, atvaizdus ir spalvas kartu giikinamu tekstu, pasiekiamas iSskirtinumas nuo koeRt;.
Taip patimores gali internetinius puslapius pateikti keliomisldamis, taip pasiekdamos vis
didesn ratg klienty tarptautiniu mastu. O pasinaudodamos tokiomigmet@emis svetaidmis kaip
Ebay, Yahoo ar kitomis internetiniais prekybos ca&ist kurie suteikia pastavprekiu ekspozicig ir
automatizuat uzsakymy vydymo sistem virtualiai pasiekiam iS betkurio pasaulio krastelio,
galimyhkes naujam verslui yra neribotos. Per tokius sang/kitoducija galima parda\it tiesiogiai
IS gamyklos, taip atsisakant sghavimo, pirkimy ir papildomo transportavimo iSlaid

Mazomis iSlaidomis galima pasiekti savo tikslinvartotop grupes pasinaudojant
seniau neegzistavusiomisemimo galimylemis. Elektoninio paSto panaudojimas, puslapio
afiSavimas, visuomeniniai forumai, kooperatyieklama ir kitos virusiés marketingo strategijos,
kurios minimaliomis iSlaidomis p&d pasiekti uzsilzty tikshy.

Tam, kad patenkinti auk&usius poreikius mazognores igijo toki darbo temp,
kuris atitinka internetinius reikalavimus. Tokigmones jau senokai nenaudoja, arba naudoja vis

maziau, popierinius dokumentarinatus, vietoje to visa informacija jie pateikia intenetiése
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svetairtse, kurias reguliariai atnaujinamos. Taip pasiekisrpuikus balansas tarp produkcijos ir
palaikymo informacijos bei naujigrant popieriaus, reikalingvartotojams.

Norint pateikti reikiam informacip, dar reikty atkreipti &mesj ir i tos informacijos
pateikimo formas. MaZzogmores ypa& budrios Siuo klausimu, jos stengaisi informagijateikti
labai koncentruatir patoga vartotojui, kuris haudojasi maZzais bevielio ryajaratais, nédamas
gauti ar per4iréti informacijp. Kitais atvejais yra glomos RSS, vaizdis informacijos
parsisiuntimo ir naujienlaiSki paslaugos. Tokia informacijos pasiekimadipy gausa leidzia
patenkinti betkokio vartotojo poreikius informacijgauti apie imores veikh, produkcip ar
paslaugas.

Dabar sumaniosiognores zino kaip ir kur leisti taip reikalingus rinkodarskirtus
pinigus. Vietoje to, kad pirkti parodose iSdalinam@@ibutikai,imoné geriau tuos pinigus investuoja
internetiniam puslapiui bei pieSkos sitemoms opirnoti, nes tai yra pirminvieta, kur vartotojas
eina noédamas suzinoti ir savaime aiSku susidaryti pragipidi. Tai jos gali atlikti pirkdamos
raktinius Zodzius didziausioje paiesgistemoje Google.

Vienas labai geras dalykas paie integngta tas, kad bet kokio dydzigmoniy
rinkodarininkai — tiek mag, tiek didely — gali psiekti reikiam vartotop su tinkama informacija,
tinkamu laiku. Ir @l to, kad internete prekns ir paslaugoms neriekia nei popieriaus, nei pasto
zenkly, internetirg rinkodaros kampanija yra zenkliai pigésmei pastu nussti katalog ar iSpirkti
reklamirg vieta Zurnale.

Dar keletas tdy, kurie gali padti suprasti vartotaj poreikius, kurios informacijos jie
tikisi ar kaip jie ieSko informacijos apienorg. Vienas iSy yra vartotoy pisijungusi; prie imones
svetairts apklausa, kurioje galite suzinoti kastg¢nkina, o kas ne, taip pat suzinoti apiej pat
vartotop daugiau informacijos. Ir taip po kiekvienos uzptlos anketos, informacija automatisksai
yra iSanalizuojama ir atnaujinama. Kita paslaugai taip pat teikia papildomos informacijos apie
vartotop elgsen, yra duomen rinkimas apie tai, kaip vartotojai ieSko informjasi susijusios su
jisy imone.Cia galima suZinoti kokios informacijos ar kokiaiktiniais ZodzZiais yra ieSkoma, ir
kaip galima Ity pagerinti informacijos pateikimvartotojui. Tokia informacija pagerin@ones
imores vardo Zinomumir pasiekimaura.

Teigiant, kad IT ir IS labiausigiakojaimonres veikh per jos rinkaday, Siam poveikiui
nustatyti, sekatioje Sio darbo dalyje, bus tiriamas ir analizuojaniaformacini technologiy ir

informacini, sisteny panaudojimas mazmoniy rinkodaroje.
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3. IT(S) TAIKYMAS RINKODARAI MAZOSE IMONESE: ATVEJO STUDIJA

Siandienos verslas nesuvokiamas be informad&chnologij ir informaciniy sistemy
panaudojimo. Efektyviausiag panaudojimas esiimores rinkodarirje veikloje, nes per rinkodaros
proces yra tenkinami vartotej ir organizaciy poreikiai. IT ir IS panaudojimas rinkodaroje yra
butinas norint efektyvinti imoréje vykstaius procesus, mazinti veiklos kastus ir islikti
konkurencingais besik&ancioje rinkoje. Mazogmonreés susiduria su pagrindine problema — ribotu
rinkodarai skirtu biudzetu, kas apsunkina IT irdi8gima. Tyrimui pasirinkta buvamore veikianti
pramorgs aptarnavimo sferoje.

.rechnobalt® grugs pirmtak yra 1994 metais Estijojurta kompanija "Trellest".
1998 — aisiais metais buvigurta imoré "Technobalt" Latvijoje, o 2001-aisiais pristatytasujas
korporacijos "Technobalt Group'jvaizdis. Kompanijos vardo pakeitimas buvo tmalus
sprendimas siekiant populiarintnores prekin Zenkh visose trijose Pabaltijo Salyse. 206)3-
ruden Lietuvoje buvoisteigta UAB "Technobalta”. Tai magaore, nes joje dirba 9 darbuotojai.

1994 metaigkurtajmoré Siuo momentu gali didzZiuotis iSaugusi ir tapimbniy grupe
su tarptautiniu bei vietiniu prekybos ir paslaumklu, kuris dengia Estj Lietuva ir Latvija.

2004 metais pagrindén imone "Trellest" Estijoje, pakeit savo pavadinim i
"TECHNOBALT EESTI", siekdama suvienodinti vigmoniy pavadinimus ir atitikti preds Zenklo
pavadinima.

TECHNOBALT prekinis zenklas siejamas su pragginangos tiekimu ir aptarnavimu.
Technobalt Groupmonreés orientuojasj imones gamintojas, kurios savo techologiniame pmoces
neapsieina be medziagerkelimo.

TECHNOBALT GROUP specializacija — medziggerkelimo sistemos.

TECHNOBALT GROUP misija - nepertraukiamas pagrimgikiiento jrengimy darbas.

Pagrindinis dmesys skiriamas: konvejegrisistemoms ir visiemsuyj komponentams
atskirai, bei paslaugoms susijusioms su konugjerinontu, priedira ir aptarnavimu.

Lietuvoje su TECHNOBALT GROUP prekiniu Zenklu dird#@B , Technobalta“.

Siuo kokybiniu tyrimu bus analizuojamgnornts UAB ,Technobalta® informacini
technologij ir sistemy panaudojimas rinkodaroje, su kokiomis problemoteiska susidurti, ko
tikimasi. Tyrimui bus naudojama atvejo studija,ikltgudarys trys skirtingi tyrimo metodai: interviu
ir dokumeniy analiz. Duomenys bus pateikti iSskirtinai nestiuktuotai. Atvejo studija pasirinkta
tam, kad atskleistimoneés viduje vykstatius procesus, kaip tuos procesus suvokia ir aiSkina

darbuotojai.
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Tyrimo problema. Informaciniy technologiy ir informaciny sisteny naudojimas
Lietuvos man imoniy rinkodaroje yra labai mazai tirtas arba tirtasaikit aspektais. Kadangi
informacires technologijos ir sistemos vystosi spausiali, tai ir j taikymas bei diegimas susiduria
sujvairiomis Kliatimis bei problemomis, kurios atsiranda visgs®erés veiklos srityse.

Siame darbe, remiantis kokybinio tyrimo metodaigarBu iSsiaiskinti su kokiomis
problemomis ir kliitimis susiduriaimorés darbuotojai naudodami informacines technologijas
sistemas, tam, kad iSsiaiSkinsprendimo bdus, padsiartius imonei efektyviau vykdyti savo
veikla, optimizuoti kaStus ir iSlikti konkurencingai.

Tyrimo tikslas: iSanalizuoti informacini technologiy ir informaciny sisteny
panaudojim imorés UAB ,Technobalta“ rinkodaroje.

Tyrimo objektas: imonés UAB ,Technobalta“ rinkodaroje atsirand@ws problemos ir
trikdZiai dél informaciniy technologiy ir sisteny haudojimo ar nenaudojimo.

Tyrimo hipotezé: mazos imonés dazniausiai naudoja pasenusias informacines
technologijas savo veikloje éd investicijy ribotumo; mazosimonées dazniausiai naudoja
supaprastintas informacines sistemas iS atsittukiiriniy piemoni;; mazosimores geranoriskai

nusiteikusiog informacini technologiy ir sisteny investavim, tatiau tam dazniausiai nepakanka

v

[eSy.
Tyrimo uzdaviniai:

¢ Nustatyti kokias informacines technologijas ir sieis naudojamore.

¢ |Ssiaiskinti kokiais tikslais yra naudojamos inf@aes technologijos ir sistemasiorgje.

¢ |Ssiaiskinti kokios problemos kyla naudojantis esars informacigmis technologijomis ir
sistemomigmonres veikloje.

e |SsiaiSkinti kokios naujos informacia technologijos ir sistemos pdad darbuotojams
efektyviau atlikti darbus.

o ISsiaiSkinti pagrindines priezastis, trukdes jsidiegti naujas informacines technologijas ir

sistemas.

3.1 Tyrimo metodika

Siame darbe yra pasirinktas kokybinis tyrimo maoé atvejo analéiz Toks tyrimo
metodas pasirinktas ne atsitiktinai, nes tiriarforimaciniy technologiy ir informaciniy sisteny
panaudojim imores rinkodaroje yra svarbu iSvystyti kigghanoma platesnatvejo samprat Taip
pat svarbu suprasti &tvej kuo giliau, jo nairalioje aplinkoje. Kitais zodziais tariant, Sisitgo
metodas pasirinktas télgd kad norint iSsiaiSkinti mazosg¢morese kylartias problemas IS

informaciny technologiy ir sistemy naudojimo rinkodaroje, reikalinga ne skaitiluomem
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iSraiSka, o kokybia Siuo atveju svarbu iSanalizuoti IS ir IT panaimajimonje, rasti problemas
ir kliatis panaudojimo rinkodaroje, bei iSsiaiSkinti naugchnologiy ir sistemy panaudojim
imores rinkodarije veikloje. Svarbu, kad visi duomenystip gauti iS vieno atvejo kaipnanoma
gilesni ir iSsamesni, 0 tada gautus rezulatatits; lgalima panaudoti jau kiekybiniame tyrime
aiSkinantis pritaikomumtipinéseimonese. Pagrindinis Sio metodo privalumagubtas, kad atvejo
metodas suteikia tam, kas bus tiriama, visunpaobidi, per jvairiy fakty tarpusavio veikimo
pritaikyma vienam atvejui. Atvejo studija taip pat suteik@igybe intensyviai analizuoti daugel
detaliy, kurios naudojant kitus metodus pagrassiai praleidziamos.
Tyrime naudojant atvejo studlij bus pasitelkti sekantys kokybiniai tyrimo metodai
interviu ir dokumeni analiz.
Interviu yra viena svarbiausiduomem rinkimo priemoni; kokybinaime tyrime.
Interviu metodas yra duomeminkimas tiesiogiai bendraujant gui ir respondentuiTai yra labai geras
priartejimo prie Zmoni suvokimo, reikSmj, situacijy apibezimo ir realylés aiSkinimo das. Tai
taip pat yra vienataigiausy Zmoni; tarpusavio supratimo priemanilnterviu nereikty suvokti
tiktai kaip paprad@ausio atsakymp | pateiktus klausimus proceso. Interviu, kawairialypés
kokybiniy duomem surinkimo priemogs, galimyles yra labai pléos.
Interviu pranasumai:
« Interviu leidzia respondentams iSsakyti savo pasdvais zodziais”;
e Interviu gali hiti labiaujzvalgus nei kiti metodai;
* Interviu eigoje galima surinkti nettky duomen;
» Tyr¢éjo ir respondento “akisaki” bendravimas leidZi@vertinti ir tiriamojo kKino kalks, balso
intonacip ir pan.;
* Tyréjas gali supazindinti tiriagi su problema, geriau paaiskinti kaip garantuos jam
konfidencialuna;
* Interviu leidzia istirti tikslines grupes, kuriongsli bati sudttingiau atsakyti klausimyn.
Interviu ikumai:
* Interviu gali liti brangesnis tyrimoixas nei kiti metodai, jis gali nereprezentuoti gias
populiacijos;
» Tyréjas galijtakoti respondento atsakymus;
* Respondentas pradeda dominuoti apklausos eigtyesjas nesugeba jo kontroliuoti;
e Duomemn analiz suctingestt;
« Interviu duomen kokybe priklauso nuo respondentaziningumo??
Siame tyrime buvo naudojamas nestiukbtas interviu tipas. Tradicinis

nestrukiiruoto interviu tipas yra nestandartinis, ajviklausimy. Interviu respondentparinkimas

42 Luobikiere I. SOCIOLOGINU TYRIMU METODIKA. Kaunas: Technologija.2009.121 psl.
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nebuvo sunkus, kadangi tiriamagp@onréje viso dirba 9 darbuotojai. IS kurd darbuotojai sudaro
servig, 2 pardavimo vadybininkai, 1 pirkipvadybininkas, 1 buhalteir direktorius. Todl pagal
naudojakiy informacinines technologijas ir sistemas bei itinkokia nors sprendimo tejs
imongje yra tik 4 darbuotojai: direktorius, pirkimr pardavimy vadybininkai. Siuo atveju tgjas
yra imores pardavim vadybininkas, toél interviuojami buvo tik 3 darbuotojai. Darbuotojailvo
interviuojami darbigje aplinkoje darbo metu. Kiekvienas darbuotojasdoumerviuojamas po vien
karta. Darbuotojai buvo apklausti tokia eiliSkumo tvarkgirkimy vadybininkas, pardavim
vadybininkas ir direktorius. Tokia tvarka buvo padita pagal imoréje uzimamy pareig:
hierarchip, tam kad informacijos galutiniam apibendrinimuiudeusia informacijos iy galima
gauti iS didZiausi sprendim teis; turincio — direktoriaus. Prie$ interviu prad4buvo pasiruostas
standartinis klausimynas su tokiais klausimais:

e Koks jusy amzius?

e Koks jusy iSsilavinimas?

e Kokios jisy uzimamos pareigasnoreje?

e Kokias informacines technologijas ir sistemas ngatésavo darbije veikloje?

e Kokias problemas padeda tai &gir? Ir kokiy nepadeda?

e Kokiy informaciniy technologiy ir sistemy poreild jawiate? Koal?

e Kokios priezastysisy manymu trukdo jagsidiegti?

e Kokiy IT ir IS triksta, kadijsy darbo veita tity ideali?
Interviu trukdavo nuo 20 miiy iki 30 minwiy. Interviu buvo fiksuojami garsarasymo
priemone, diktofonu. Interviu medziaga yra patatafpkompaktigjé plokStetje kaip priedas kartu
su Siuo darbu.()zr. priad- CD)

Dokumenty analize. Dokument; analizs metodas — pirminiduomen rinkimas, kai
dokumentai naudojami kaip pagrindiniai informacijgaltiniai. Buvo atliekama UAB“Techna“
dokument analiz. Dokumentai buvo tiek spausdintine forma, tiekelektonine forma. Buvo
naudojami tradiciniai dokumentu anakzmetodai, nes buvo siekiama gauti kokghimformacip,
ne kiekybirg. Naudojami dokument vertinimo kriterijai: tikrumas(originalumas), plkithumas,
reprezentatyvumas, praém

Dokumeni; analizs privalumai:

e Galimyke tyrinéti informacija apie Siuo metu nebeegzistugjars ankstesniugvykius ir
procesus;

¢ Neigiamo poveikio nebuvimas; dokumentai, §pdicialts, nedaratakos tygjo nuostatai;

e Longitudire analiz — galmyl& studijuoti kiek norima ilgai;

e Atrankos dydis gali iti didesnis nei apklausatveju, nes dokumentanaliz gali hati

vykdoma ilgesnlaikotarp, kas neturitakos tyrimo rezultat patikimumui;
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Tiriamy dokumeni betarpiSkumas: faktai uzfiksuoti tuo metu, kaijyko, nepriklausomai

nuo tyrimo laiko;

Galimyke susipazinti su slaptais arba ribotonaudojimo dodwitais;

Uztikrina auk3t analizs kokykg, nes nemazai dokumerparasyta profesionaliai.
Dokument analizs trakumai:

Atrankinis iSsaugojimas bei neiSbaigtumas;

Prieinamumo stoka; itin konfidencialdokumend nelabai kas nori rodyti;

Dokumenn SaliSkumas;

Standartini formy nebuving salygoja dokument jvairowe, skirtingas formatas, Zanras ir kt.

Kodavimo sunkumai; dokumentai dazniau fiksuoja #@db ne skaitmenifinformacip;

Siuo poziiriu dokumeng analiz panasSi atsakiny | atvirus klausimus analz

Duomenm palyginimo per ilg laiko targ sunkumai: net pasirinkus begdanalizs vienet,

pastarojo vett gali kisti taip greitai, kad palyginimo rezultatgali biti interpretuojami

klaidingai arba subjetyvidf

3.2 Tyrimo rezultatai

Pirmiausia bandysiu pateikti dokumenénalizZs rezultatus, o tada pereisiu prie

interviu duomen analizs. Nes dokumentanaliZz apima strukirini jmonés paZzinim, bei jos

informaciny technologiy ir sistemy panaudojim, o interviu nusako rySsu darbuotaj potyriu,

nuomorémis ir poziiriu.

Dokument; analiZzs metu buvo analizuojami Sigmonés dokumentai: verslo valdymo

sistemos DIRECTO apraSomieji dokumentai; interngtpuslapis; elektronindokumeni forma;

bei kasdieninj ataskaif teikimo forma.

Analizuojant verslo valdymo sistemos dokumentupatia sistem buvo nustatyti

tokie pagrindiniai jos teikiami privalumag furinciai ijmonei:

Patogus valdymas. Internetu veikianti directo sistesuteikia galimyp labai paprastai
prisijungti prie vis; imones vykdomy operaciy. Visa informacija pasiekiama bet kuriuo
metu, nes visi darbuotojai naudoggpietia duomem baz realiame laike.

Zemi kastai. Nereikalinga sétihga programia jranga, norint pragdi dirbti su Directo.
Jums reikia tutti tik Internet Explorer narsyklir interneto ryg Sie techniniai reikalavimai
iISskiria Directo iS ki verslo valdymo sistemtuo, kad praéti naudotis sistema pakanka

minimaliy investiciy.

3 Kardelis K. MOKSLINIU TYRIMU METODOLOGIJA IR METODAI. Antras leidimas. Kaunakidex. 2002
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e Duomem saugumas. Nes Directo naudoja tasigs informacijos perdavimo priemones,
kaip ir bank; internetirés sistemos. Visas jéfimas tarp kliento ir serverio yra uzkoduotas ir
pasiraSytas skaitmeniniu sertifikatu. Kiekvietiery yra padaroma atsarginluomemn bazs
kopija, kuri saugoma maziausiai septynias diengwireikus gali loti atstatyta. Kadangi
saugoma patikimame serveryjdisd duomem bazei nepakenks kompiuterio gedimas ar
vagyse.

e Lankstus ir greitas atnaujinimas. Nemokami atnamjan prieinami kiekvienam sistemos
naudotojui, kurie atliekami interneto pagalba. Afir@mai sukuriami atsizvelgiang
galutiniy naudotoy pastabas.

e Pagalba realiu laiku. Bet kokios naudotojui iSkihssproblemos ar klausimai dazniausiai
iISsprendziami realiu laiku. Internetu paremtos metbgijos leidzia konsultantams dirbti su
tais pd&iais duomenimis iry iSdestymais, kaip ir naudotojas, taigi klausimai gaiitib
iSspesti neatvykus pas kliemt Taigi, tokia patogi problem sprendimo sistema suteikia
galimybe greitai iSspgsti kasdienius klausimus.

Taigi imone pasirinkusi & sistem tikrai iSloSia ne vien sutaupydama kastus, bet ir
igydama pranasuim mobilumo atzvilgiu. Nes sistemos pasiekiamumasn vikk internetirgs
narSykes pagalba suteikisnones darbuotojams laig\atlikti visus darbus nepriklausomai nuo buvo
vietos. Esminis dalykas yra kompiuteris ir inteaset

Perzvelgus ir iStyrus galimus naudoti sistemos riogllabai suzago ju gausa ir
funkcionalumas. Pardavim klienty duomem bazs valdymo galimybs turi tokius modulius,
kuriuos galima rasti santykisu klientais vadymo sistemose - bendra sutabaz bei atskiro
kliento sutartys ir pagrindés ju salygos; ivykiu, susijusi su klientais registras ir kalendorius;
pardavimo proceso kont&l projekto etap valdymas; ir daugelis kit kurie turi automatinius
informacijos tarnsformavimo ir ataskapateikimojrankius.

Tiriant tokj Saltin kaip internetin puslap buvo susidurta su daugeliu nuvilégup
dalyky. Ypa Siais laikais kai informaciés technologijos pasiéktoki lygi, internetinio puslapio
netugjimas yra negalimas dalykas. Bet zinant, kad irgtnms puslapis yré@monres reprezentacinis
veidas, tiriant esamo puslapiovw.technobalt.ltiSpildyma, buvo susidurta su kai kuriais zymiais
trakumais ir privalumais. Pagrindiniai minusai, kubevo aptikti tiriant internetinimorés puslap
yra:

e Primityvus apipavidalinimas; atmestinas dizaino vaizdinés informacijos pateikimas,
sudaro primityvumo pozyin

e Smulkesigs informacijos titkumas; tiiksta iSsamesis informacijos apie prekiaujamus
produktus(pvz., elektroniniai prakkatalogai).

e E-komercijosirankiy nebuvimas; standartizupprekiy pirkimas internetu.
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e Vartotojy prieigos nebuvimas; tokia prieiga suteikapildomy vartotop poreikiy suvokimo
informacijos.
Aptikti esminiai puslapio privalumai:
¢ Bendragsimenantis organizacijos pavadinimo ir prekenklo dizainas;
e Pateikti pagrindiniai organizacijos raidos faktaisija, specializacija;
e |Ssamiai pateikti kontaktai su vaizdmis priemogmis;
e [simenadiai perteiktas atstovaujamimoniy prekiy zenkl, atvaizdavimas;

Kaip galime pasteti, puslapis atlieka tik mazsavo funkcionalumo dalls esnés
néra jokiy informaciniy technologiy ar informacini sistery panaudojimo pozymi Puslapis
atlieka tik imorés veiklos aprasSoapa funkcija, kuria galima rasti daugelyje internetinimoniy
katalog; svetairtse. Bet gera zinia yra ta, kad jau vyksta naujdgpis kirimo procesas, kuriame
galime sulaukti daugelio iki Siol nennauddiunkcijy, tokiy kaip ekomercija, vartotqj prieiga,
elektroniniai katalogai ir daugelis kit

Imore, norkdama platinti kaipimanoma pléiau savo prekinzenkh, yra sukirusi
standartip automatiSkai generuojamelektronie dokument forma. Joje galime rasti: prekin
Zenkh, visus imores rekvizitus, kontakti@ sudariusio elektronin dokumend darbuotojo
informacija, dokumento gadjo pilna kontaktirg informacip. Tokia forma padedgnonei efektyviau
platinti savo prekin zenkh; taip pat sudaryti klientams nuomprapie pazangi informaciniy
sistemy naudojimy imores veikloje, kas kelia patikimumo ir aukStos kokyspidi.

Dar vienas dokumentas, kuris yra naudojamas kasdjernveikloje yra kasdienini
ataskai apie bendravim su klientais forma. Si forma yra naudojama ne \ji@ores vadovo
informavimui apie darbuotgj kasdienig veikla, bet ir kaip svarbi pagalbén vadybininky
informacire sistema. Joje yra tokios striakinés dalys:

e Data ir sava#s diena;

e [mores pavadinimas;

e Kontaktinis asmuo;

e Bendravimo kdas;

o Tikslas;

e Komentaras.
Si ataskaita yra pildoma kiekviglarbo dien. Data ir savaifs diena leidZia sekti kontakistorija.
Imores pavadinimas leidZia darytis ataskaitas apie viathiy kontaktus per tam tikrlaika, o
kontaktinis asmuo padeda atsektorées giluminio pazinimo lyg Bendravimo bdas leidzia
vadybinikui atsekti kada paskuiirkarta koks buvo kontas: skambutis ar vizitas. Vizito ar
skambuio tisklas smulkiau aprasomas komentskiltyje.
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Naudodamas toki ataskaii forma vadybininkas pats to nesuvokdamas dalyvauja
informacires sistemos idrime. Si sistema yra flkainojama ne tik paam vadybininkui, bet ir
imonei, nes taip visa svarbi informacija apie klieniSliekaimorgje, nesvarbu ar ké&isi jos
darbuotojai. Tokia ataskaita atlieka nemaantyki su klientais valdymo sistamfunkciju, todl
drasiai galima teigti, kad mazasones savais metodais randa kaip tokias sistemos gkigit savo
poreikiams, neiSleisdamos papild@hasy.

Atlikus interviu suimorés darbuotojais, buvo uzfiksuota, kad savo vieklpge
naudoja sekatias informacines technologijas ir sistemas:

e Mobilus telefonas;

e Faksas;

e Personalinis kompiuteris;

e Mobilus ir fiksuotas internetas;

e El paStas;

e Verslo valdymo sistema DIRECTO;

e Internetire vartotop aptarnavimo sistema NORDNET;

o Kasdienines ataskaitas apie bendrayvam klientais;

e Tiekéjy atrinkimo sistemas;

¢ Internetinius tiekju puslapius;

e Asmenires klienyy duomen bazes;

e Elektroninius katalogus;
Kaip matome grasSas tikrai éra trumpas, vadinasi informaciniechnologiy ir sisteny naudojimo
lygis yra tikrai nemazas. Esminis dalykas yra tes] imone daug sistemp yra susikirusi savo
pastangomis ir stengiasi kompensuatiikumus savo sumanumu, panaudodama elementaresne
programas, kurias gali pasyti Microsoft Office paketas.

Apibendrinus respondentnurodytas problemas, kurias padedasspinformacini
technologiy ir sistemy panaudojimas, galima pateikti pagrindinius nauoijtikslus:

e Darbuotoy mobilumui gerinti;

e Laiko taupymui;

e Kasty mazinimui;
Mobilumas perteikiamas per tokias priemones kaipbifue internetas, mobilus telefonas,
nuotolinio naudojimo verslo valdymo sistema DIRECTg&rsonalinis kompiuteris, kuris visada
Salia vadybininko. Mobilum respondentai, galima sakyti, suvokia kaip vis@kiamos
informacijos gavimas betkuriuo momentu, betkurigjetoje. Sios priemass suteikia mobilaus

ofiso pranaSumus. Laiko taupymas suprantamas kadlanaudojamasi priemémis, kurios uzuot
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kontaktavus tiesiogiai su klientais ar ks, suteikia galimyd gauti dominatia informacip
elektroniais kanalais: internetirvartotoy aptarnavimo sistema NORDNET, internetinius &jek
puslapiais, elektroniais katalogais. O kagtazinimas nurodomas kaip esminisyvsavadarhj
informaciny sisteny naudojimas.

Apie naujas informacines technologijas ir sistemkgriom jagiamas poreikis
darbirgje veikloje, buvo nurodytos:

e Tiekéju sisteminimas; kas panh sutaupyti laiko ateityje renkantis bendradarbiavim
galimybes.

e Santyki; su klientais valdymo sistema(CRM); kas optimizudaugel atliekamy funkciju
su klientais, tiefais(pvz.: klient valdymas, laiko panavimas, grupinis darbas, pancav
planavimas)

¢ Internetinio puslapio atnaujinimas; kas jau yracese. Taip pat bus su ekomercijos,
naujienlaisSky ir vartotop aptarnavimo funkcijomis.

e Verslo valdymo sistemos DIRECTO modulitobulinimo ir pritaikymo dabartiniams
poreikiams.

D¢l tokio trumpo reikaling informaciniy technologiy ir sistemy saraso, galima sgsti apieijmones
aukst ju panaudojimo lygmen Kaip ir galima buvo tiktis, pagrindigs priezastys trukd#mos
isidiegti naujas informacines sistemas yra: finaasistekliai, laiko stoka ir darbuotgjsuvokimo
stoka. Suvokimas turimas omenyje, kad ne visi daidjai supranta naudojimo naydtodl
atsiranda dar vienas faktorius, toks kaip darbwotajmetimo reakcija. Direktorius teisingai
ISsireiske: ,kam kurti ir diegti tai, kas &iau nebus naudojama®.

Imores direktorius tuwdamas didesnpatiri esamoje rinkoje, ir geriai pazinodamas
konkurenty situacip, imore UAB ,Technobalta® vertina, kaip viena i$ lyderiinformaciny
technologij ir informaciniy sisteny haudojimemores rinkodaroje.

Apie ateities planugmores vadovas paséklabai trumpai, kad @d investavimoj
informacines technologijas ir sistemas, bus atheks tik internetinio tinklapio modernizavimo

darbai. Nes é ekonomirgs situacijos papildomos investicijos nenumatomos.

3.3 Tyrimo iSvados ir siilymai

e UAB ,Technobalta® savo veikloje naudoja g#inai naujas informacini technologiy

priemones;

¢ T&fiau informacines sistemas naudojadaai primityvias, @l finansiniy 1éSy trikumo;
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e Kadangi imorés pagrindig veikla yra tiesioginiai pardavimai, tai informaémn
technologijos ir sistemos yra naudojamos pagrirdgbuotoy mobilumui didinti, laiko
taupymui ir kadf mazinimui,

e Pagrindires priezastys, kurios stabdo naupformaciniy technologiy ir sistemy diegina

yra: finansiniai iStekliai, laiko stoka ir darbopt suvokimo apie IT ir IS teikiamnaud.

Atlikus tyrima galimi tokie padilymai, kaip ity galima pagerintimores veikh, atsizvelgianty
rezultatus:

e Rimtai atsizvelgtii internetinio puslapio modernizavam Jame idiegti tokias tinas
funkcijas kaip ekomercij vartotojy aptarnavimo modul bei vartotoy informavimas
naujienlaiskiais apigmorés naujoves.

e [mores vadovybei skatinti ne tik naudojmesamomis, bet ir doijimasi naujomis
informaciremis technologijomis bei sistemomis. Taip maZzinaatbdotoj; prieSiSkuna
naujovms.

e Tobulinti turimg verslo valdymo sisteanDIRECTO, taikant naujus sistemos modulius prie

kylarciy poreikiy — geriau valdyti santykius su klientais.
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ISVADOS

Rinkodaraimores veikloje yra vienas svarbiaysproces, nes pagrindié jos esm yra

vartotop poreikiy iSsiaiSkinimas iry tenkinimas.

Informacires technologijos turi esminprivaluma imorems — padeda taupyti lak

apdarojant ir persiuant duomenis.

Informacires sitemosimoniy veikloje atlieka informacijos sisteminimoigiavimo ir

pateikimo vartotojams reikiamu metu, reiki@mformacip.

Mazos imores savo veikloje naudodamos informacines technaegiy informacines

sistemasggyja konkurencinpranasuray.

Atlikus atvejo analizs tyrima  buvo pastedia, kad mazZosimorés naudoja naujas

informacines technologijas, nag\erg néra joms perauksta.

Taciau informacines technologijas mazosjo®n:s naudoja senas arba savadarbes.

Informacines technologijas ir sistemas naudd@@ mazosimores susiduria esmémis

Kliatimis — finansing leq; trakumu ir laiko stoka.

Mazosimonres nokdamas islikti nuolat besik@anciame verslo pasaulyje privalo koja kojon
Zengti karu su informacémis technologijomis, nesitent y naudojimas suteikia galimyipi

sutaupyti kastus indormacipsisteny saskaita.

IS teorires ir praktires Sio darbo dali, galime pamatytigsap tarp rinkodaros, informacijos
ir technologijp — rinkodaros kompelkso elementai tarpusavyje siejaformacijos, o

valdomi informacigmis technologijomis.
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IT(S) usage in small business marketing(summary)

Key words: marketing, marketing complex, informati®ystems, informational
technologies, the usage of information systems iafamation technologies in small companie
marketing.

The goal of the essay is to the usage of information systeand information
technologies in lithuanian small companies. To mghe goal was chosen the followiagjectives
to analyse the marketing complex and its role & plrformance of the company; to analyse that
are uses in companies operations; to identify theciic aspects of the usage informational
systems and informational technologies in small gamnes; to conduct a research in the
informational systems and technologies of small gamnes by using the case study and finalize the
essay with the conclusions and offers for improvwain@ information systems and technologies
usages in the activity of the analysed company.

Using the methods of scientific analysis combinwgh alternative and analogue
methods discovered that marketing complex is théxmadel describing the meaning for the
business and the needs of the customers are theimpgrtant aspect in the strategy on the
company. Using the concluding abstract method sis@ml that the informational technologies and
the informational systems influenced the expangibrihe marketing activity the last decades.
Because of the fact that business adopted fastajguent of the new discoveries in informational
technologies and the informational systems the @titipn had increased. As a result huge
organizations with big marketing budgets investedthie research and development of new
technologies however the small companies with &dhifinancial resources step aside and their
market share was taken by international big congsars the small business represents quite big
figure of members and the wealth of economy itsieful to explore its aspects. To discover that the
research conducted using the methods of casgsayatonducting interview and analysing small
company'‘s documentation.

As the result the following conclusions have beeen that information technologies
and information systems used in small business etiack lead with big problems: lack of finance
and lack of time. Also it has big refusal from eoyaes.

This work is useful for the similar size and adiimtompanies and it can be used for
the further researches.
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1.Priedas. Kasdieniniu ataskaforma.
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