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elektroninio verslgmores.

Magistrodarbo objektas kritiniai sckmés veiksniai elektroniniame verslBarbo tikslas- atlikus
teorire kritiniy stkmés veiksny elektroniniame versle anadiz identifikuoti kritinius g£kmeés
veiksnius elektroniniame versle Lietuvos rinkojagRndiniaidarbo uzdaviniaiiSnagrireti kritiniu
seckmés veiksniy samprat; pateikti kritinip sckmés veiksni Kklasifikavima; iSanalizuoti kritini
sekmés veiksny reikSne konkurencini pranasum nustatyme; pateikti kritimi sckmés veiksni
identifikavimo metodus; atlikti elektroninio verskonceptuali pagrind; studij; atlikti kritiniy
seckmés veiksni elektroniniame versle teokin studip; atlikti veiksny, lemiartiu stkme
elektroninio verslamoniy tarpe Lietuvoje, empirirtyrima.

Naudojantis moksliés literatiros palyginamosios anadiz ir sintezs bei kiekybinio tyrimo
metodais prieita prieiSvados kad KSV sampratogvairios, t&iau mokslininkai pripagsta, kad
KSV apsprendzia tam tikra prami@nSaka — pram@s Sakos esminiai bruozai ir ypaégh kurioje
veikiaimorg. Kiti autoriai teigia, kad KS\imornéms veikiagioms toje péioje pramois Sakoje yra
skirtingi, kadangi kiekvienosimones situacija individuali, glygojama kompanijos istorijos,
naudojamos konkuravimo strategijos. Apibendrint&\Kgalima apibizti kaip sritis, aplinkybes,
salygas, veiksmus, kuriose pasiekti rezultatai, je yra pakankami, uZztikrins organizacijos
konkurencire stkme. Dél savo svarbosmonei, KSV turi lti skiriamas nuolatinis ypatingas
démesys. Paprémusias klasifikavimo idas, KSV suskirstanf vidinius ir iSorinius. Kiti
klasifikavimo kndai apima KSV suskirstymi pramors Sakosjmonés KSV. Kalbant apie KSV
reikSne IKP nustatyme, galima padaryti iSvadkad KSV yra konkurencinipranaSum pagrindas,
kadangi KSV leidziamonei iSsiskirti i$ kit konkurent ir juos pralenkti. KSV duomenrinkimui ir
analizei, naudojamagairios metodikos, kadangi universalios KSV idekifimo metodikos éra.

Daugumos autaoui iSskiriamas metodas, KSV duongennkimui, susigs su specialigt pradedant
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imorés vadovu ar gamybos Sakos ekspertais ir baigieranés veikh Zinartiais asmenimis,
kompetencija. Kalbant apie el. verslo samyprarieita prie iSvados, kad daugghivairiy autory
pateikiami el. verslo apibtimai mokslirtje literatiroje skiriasi savo aspektu, iSsamumu ir kt.
Apibendrinant pateiktus apibimus, galima pasakyti, kad yra akcentuojamas duarperdavimo
tinly technoogijos panaudojimas versle. El. weslidaro: el. komercija, verslo inteligencija, tysi
su vartotojais valdymas, tiekimo graneésnvaldymas bellP — tai kito autoriaus kompleksinis el.
verslo, @meg sukoncentruojantjo dalis, apibézimas. Apibendrinant KSV el. versle, galima teigti,
kad jvairiy autoriy pateikiami KSV skiriasi. Té@au yra KSV, kurie sutampa, neretai juos skirtingai
ivardijant. Atlikus teorin el. verslo KSV studj ir panaikinus pasikartojgéius ar vienas kito
sudttyje esamlius KSV, nustatyti trisdeSimtdevyni KSV el. versldvylika bendyuy KSV -
auk&iausio valdymo lygmensémimas, konsultantggudziai, geljimas laikytis parengt plany,
finansavimo pakankamumagyyvendinadios komandosgudziai, suderinamumas dUP ir/arba
TGP ir/arba el. komercijos sistemomis, sugabas identifikuoti el. verslui tinkamus elementus,
verslo proces keitimas (perprojektavimas), prakipirkimo-pardavimo internetu paslaugos
iISvystymas, technologin infrastrukfira, pasitikjimas imone, gefjimas pritraukti naujus ir
iSsaugoti esamus klientus, dvideSimtvienas B2B/@islo KSV — gamybos strula, produkto ir
proceso aplinka, standartizacija, interneto teabgis tinkamas suderinimas gmores bendsja
strategija, el. verslo sprendiymatnaujinimas, auksStas saugumo ir privatumo lygesa strategin
pozicija rinkoje, interneto puslapio dizainas, @y®kis marketingas internetymores vidiné
kultara, pardavim intenetujtakaimonres veiklos rezultatams, el.verslo sistewartotojy mokymo
programos, interneto prieinamumastrateging tiksly nustatymas interneto panaudojimas
marketingo strategijoggyvendinime, bendradarbiavimas tarp rinkos dalypotencialy auditoriy
nustatymas vietinés ir/arba globalios rinkos tendencijvertinimas gekejimas dirbti globaliai,
daugiakalbis interneto puslapisacionaliniy kultiry jvairoves jvertinimas bei SeSi B2C el. verslo
KSV — rmimas, interneto puslapio veiksniai, uzsakyimykdymas, paslaugos klientansjones
situacijos ir galimyhi jvertinimas, el. verslo strateginsprendina priémimas.

Magistro darbagyali bati naudingasimorems, uzsiimatioms elektroniniu verslu, elektroninio

verslo disciplim déstytojams ir studentams.
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IVADAS

Problema ir aktualumas. Siekiant Iti aktyviu globalios rinkos dalyviu
nebegsivaizduojama inovaciniverslo sprendim be informacini ir rySio technologiy. Augartios
konkurencijos, intensyyi ekonomikos poksiu, verslo globalizacijos bei inovagijnformaciniy ir
rySio technologij srityje silygomis vis daugiau verslo subjekinvestuoja dalléSy i el. versh. El.
verslas— tai Siuolaikimiinformaciniy ir rySio technologij priemoni; panaudojimas naujiems verslo
santykiams sukurti,yj iSvystymui, verslo procesefektyvumui padidinti apeinant bet kokius
geografinius ir laiko ribojimus [30].

Auganti paklausa prekns ir paslaugomsmoniy, uzsiimagiy elektroniniu verslu,
didéjanti konkurencija tarp el. veeslystargiy imoniy reikalauja veiksming el. verslo sprendim
Todkl tikio subjektui norint &mingai vystyti pelning savo veikd batina rinktis adekv&as verslo
strategijas ir veiksmus.

Stebint konkurecig kova tarp imoniy, kuriy veikla yra orientuota el. verslo pitra,
iSkyla klausimas, kad panaSiomis glygomis veikiargios, panaSias technologijas ir profesines
Zinias turigios imonés pasiekia skirting veiklos rezultai, kokie veiksniai glygoja skme ar
neskme.

Darbo objektas- kritiniai skmés veiksniai elektroniniame versle.

Darbo tikslas— atlikus teorin kritiniy sckmés veiksny elektroniniame versle anadiz
identifikuoti kritinius £kmés veiksnius el. versle Lietuvos rinkoje.

Darbo uzdaviniai:
ISnagrireti kritiniy sckmés veiksnip samprag;
Pateikti kritinip sckmeés veiksni klasifikavima;
ISanalizuoti kritiniy stkmeés veiksni reikSng konkurencing pranasum nustatyme;
Pateikti kritiniy sckmés veiksni identifikavimo metodus;
Atlikti el. verslo konceptuali pagrind; studip;

Atlikti kritini y sckmés veiksni; elektroniniame versle teokirstudip;

N o ok~ oD RE

Atlikti veiksniy, lemiartiy sckme el. versloimoniy tarpe lietuvoje, empirintyrima.
Mokslinio tyrimo metodai naudojami darbenokslires literatiros palyginamoji
analiz ir sintez bei kiekybinis tyrimas.
Darbo teorire reikSne - surinka, suklasifikuota, susisteminta kritirsckmés veiksni
elektroniniame versle teoérmedziaga.
Pirmajame darbo skyriuje pateikta kritinickmés veiksni samprata, klasifikavimas

ir reikSme konkurencini pranasSum nustatyme. ISanalizuota kritinisskmés veiksny termino
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kilmé, pateikti keli kritiny stkmés veiksniy apibgzimai. Pateiktas kritimi sckmés veiksni
suskirstymas tipus pagal strateginisprendina priémimo lygmeri..

Antrasis darbo skyrius skirtas kritinisskmés veiksnip identifikavimo metodams
aptarti. ISanalizuoti kritini sckmés veiksnip identifikavimo metodai Sie- aplinkos skenavimas,
pramoreés Sakos struktiné analiz, Sakos ekspert nuomoniy apzvalga, konkurent analiz,
geriausios praktikos anadiz imores vidinis vertinimas, intuityws veiksniais ir PIMS (rinkos
strategijos poveikio pelno gavimui — duomemaliz.

Treciame skyriuje pateikta el. verslo konceptugdagrind; studija ir kritiniai £kmeés
veiksniai elektroniniame versle.

Ketvirtajame skyriuje pristatyta elektroninio verdituacija Lietuvoje Atlikto tyrimo
metu nustatyti kritiniai &més veiksniai elektroniniame versle Lietuvos rinkoje.

Darbo pabaigoje pateiktos iSvadas kritiniuy sckmés veiksni elektroniniame versle.
Darbui parengti buvo iSanalizuota Lietuvos ir uagdeautoriy literatira apie kritinius &meés
veiksnius, y samprad, klasifikavimo kidus bei kritinius &més veiksnius elektroniniame verle.

Praktine reikSne — parengto darbo teodirdalis gali Witi naudinga pazintine tvarka
imoréms, uzsiimatioms elektroniniu verslu, o apklausos anketos wdas gali ati sckmingai
panaudotas praktiSkai analizuojant kritiniukraés veiksnius Lietuvos rinkoje. Atlikto tyrimo

rezultatai gali biti panaudotimoniy, uzsiimariy elektroniniu verslu, veiklai tobulinti.



1. KRITINIY SEKMES VEIKSNIY METODO KONCEPTUALI Y
PAGRINDU STUDIJA

1.1 Kritini y sékm és veiksni y metodo iStakos ir apibr ézimas

“S¢kmés veiksny” koncepcip 1961 metais pristatD. Ronald Daniel. Daniel (1961)
pasitellé Sia koncepciy siekdamas identifikuoti vadybininkams reikSmirnignauding informacip
didZiuliame juos pasiekigios informacijos sraute. Jis téjgkad kompanijos informacénsistema
turi bati diskriminatyvi ir atranki, sutelktg “sékmés veiksnius”. Daugumoje pramesn Saki
paprastai yra nuo trjiki Sesiy veiksniy, kurie apsprendziackme; Sios svarbiausios uzduotys turi
buti atliekamos ypatingai gerai, kad kompanijos veikiity sckminga (Daniel, 1961). Daniel
sutelle demes i tokius gkmés veiksnius, kurie yra tinkami bet kurignonei, veikiadiai tam

tikroje pramoms Sakoje [8].

Plétodami Daniel koncepcij savo darbe apie vadyls kontrobs sistemas Anthony,
Dearden ir Vancil (1972) pasé “Kritini y sckmés veiksny” (KSV) termina. Pripazindami Daniel
pristatytus bendrinius pramémSakos KSV Anthony et al. (1972) i&@gl KSV koncepciy | imores
ir atskinp vadow lygmenis ir paroé, kad Siuose lygmenyse KSV yra skirtingi skirtingoimonems

ir skirtingiems vadovams.

leSkodami nauwj informacijos pateikimo aukfusio lygio vadovamsitaly John F.Rockart
ir jo kolegos iS5 Masausetso Technologijos Instituto (MIT) Sloan Vadybgekyklos 1979 m.
pastilé “kritiniy sckmés veiksnip metod,”. Rockart (1979) KSV apildino kaip bet kuriame versle
esakiuy ribota skatiy sriciy, kuriose pasiekti rezultatai, jei jie yra pakankamztikrins
organizacijos konkurenotnstkme. Tai keletas esminisriciy, kuriose viskas turi vykti gerai, kad
buty uztikrintas verslo klesfimas. Jei rezultatai Siose srityse bus neadékyabrganizacijos
pasiekimai duotu laikotarpiu neatitiksikesiy. Kritiniai sékmés veiksniai yra veiklos sritys,

kurioms turi lmuti skiriamas nuolatinis ypatingas vadoggltkmesys [10].

Pristatydamas kritimi sckmés veiksny metody Rockart (1979) patetkketuris pirminius
KSV Saltinius [6]:

1. Konkretios pramogs Sakos strukita.
Kiekviena pramoés Saka turi jai ©dingn KSV rinkini, kuri apsprendzia pramés Sakos
esminiai bruozai ir ypatys. Bet kuri konkré&oje pramors Sakoje veikiantimore privalo kreipti

déemesg i Siuos veiksnius.



2. Konkurencirt strategija, pozicija prameésa Sakoje ir geografinvieta.

Kiekvienos imoreés, veikiagios toje péioje pramors Sakoje, situacija yra individualia J
apsprendzia kompanijos istorija ir naudojama koakimo strategija. Priklausomai nymonrés
pozicijos jos konkuremt toje p&ioje pramors Sakoje atzvilgiu, konkuremptstrategija daznai

itakoja kompanijos KSV.

Kaip ir konkurencini pozicijy pramors Sakoje skirtumai, taip ir geografs vietos bei
strategijos ypatumaghby/goja skirtingusmoniy KSV toje p&ioje pramors Sakoje.

3. Aplinkos veiksniai.

Keiciantis Salies bendram vidaus produktui ir ekonomikmlitiniams ir demografiniams
veiksniams, gali kistijvairiy imoniy KSV. Energetids blokados 904y pradzioje metu
sugekjimas prieiti prie energetini iStekliy buvo daugumos Lietuvogmoniy Kritinis sskmeés

veiksnys, norgprastomis glygomis toks sugefjimas visiskai neaktualus daugelioioniy.

4. Laikini veiksniai.

Vidinés organizaciés aplinkylés daznai fygoja laikinus kritinius 8kmés veiksnius. Tai tokios
veiklos sritys, kurios yra itin svarbios organizasi £kmei tam tikrame laikotarpyje, kadangi tuo
laikotarpiu @l susiklo<iusiy vidiniu aplinkybiu jos tampa prioritetiemis. Kaip pavyzd galima
pamireti pagrindinyy kompanijos darbuotajgrupss praradim. Tuomet toky darbuotoy suradimas,
priemimasi darky ir apmokymas bus laikinu organizacijos kritiniksiés veiksniu, kol Si uzduotis

nebus gkmingaiivykdyta.

Munro ir Wheeler (1980) taék KSV metod vadybires informacijos poreiki tyrime.
Analizuodami atlikg tyrima jie teige, kad KSV metodas galiti sekmingai taikomas kreipiant
organizacijos pastangas strateginio plangnkui. Be to, Sis metodas galiito naudojimas ne tik
tinkamy strategiy atrinkimui, bet ir kritiniy problemy, atsiranda&iy jgyvendinant organizacijos

strategin plam, identifikavimui.

Toliau pktodami KSV metod informaciny sistery modeliavime Dickinson,
Ferguson ir Sircar (1984, 1) paki iSsamy kritiniy sckmés veiksni apib&zima, apimanti vig lygiu
KSV:

KSV yra apibéziami kaip jvykiai, aplinkykes, slygos ar veiksmai reikalaujantys
ypatingo @mesio @l savo svarbogmonei. Jie gali @iti vidiniai arba iSoriniai ir galitakoti imones
sekme tiek teigiamai tiek neigiamaiyJesminis bruozas yra ypatingo informuotumo arbasgmo
persgjimo sistemos poreikis siekiant iSvengti nemalorstaigmen ar praleisi galimybi.

Kritiniais sckmés veiksniais dazniausiai tampa Sie dalykai:
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e Galimi jvykiai arba atsitikimai, kurie nors iréra nusgjami iS anksto, bet pasizymi
Zenklia tikimykg jvykti.

e Veiklos arba pasiekimlygis, nuo kurio ypatingai priklauso kompanijakmeé.

e Bisena arbaatyga, kuri, jei nebus pataisyta ar pakeistagguzenkl negatyw
poveiki kompanijos sugefimui pasiekti uzsibizty tiksly.

e Pactis arba pasiekimas,galinantis kompamnj pasiekti iSkeltus tikslus ir
reikalaujantis specialios prigiZos ar apsauginiveiksmy.

e Operacija, sisteminis procesas ar djemas, nuo kurio panaudojimo efektyvumo ir
naudojamumo lygio kompanija ypatingai priklauso kuris sukelia ypating
pazeidziamurg nes egzistuoja zymi tikimgb kad reikiamas lygis nebus pasiektas,
tockl reikalinga speciali prie#ra arba nenumatytpriemoni; planavimas.

1.2 Kiritini y sékm és veiksni y klasifikavimas

Nagrinedami KSV priklausomy® nuo hierarchinio korporacigiorganizaciy polbadzio ir
strategini sprendina priemimo lygmens Bullen ir Rockart (1986) iSskypramors Sakos,
korporacinius, sub-organizacinius ir individualikstinius skmés veiksnius taip suformuodami
tam tikm KSV hierarchij. Tokia pagal iS anksto zinomus lygmenis sudary&ainchija leidzia
struktiruoti kritinius £kmés veiksnius. Pripazinus, kad verslékisi¢ reiSkia uzsibizty tiksly
pasiekim, kritiniai stkmés veiksniai tampa iinomis prielaidomis, kurios yra susietos
priklausomylés sirySiais su verslo tikslais. Tokioje hierarcéjm struktiroje verslo tikslai yra
priklausomi nuo tam tikr veiksni, o Sie veiksniai savo ruoztu yra priklausomi nuky keiksni

taip suformuodami loginpriklausomumo hierarchij[7].

Be hierarchinio galimi ir kitokie KSV klasifikavimbtdai. Brotherton et al. (2003)x0
skirstyti KSV i vidinius ir iSorinius. Vidiniai — tai tokie KSV, Wiuos apsprendzia konkiies
kompanijos vidigs aplinkos charakteristikos, t.y. jos produktapgasai, Zmogs ir struktiros. Sie
KSV atspindi charakteringugmones esminius geflimus ir kompetencijas, kurie yra Kritiniai
kompanijos konkurencinio pranasumo atzvilgiu. I8m$s KSV apsprendzia kompanijos iS@rin
aplinka. Pasak Brotherton ir Shaw (1996) iSoriKi8V yra sunkiau valdomi negu vidiniai,ctau ir
jie gali bati daugiau ar maziawekmingai iSmatuojami ir kontroliuojaml.KSV galima zvelgti ir per
ju bendrumo prizry, taip juos suskirstantpriklausaius nuo situacijos ar konteksto ir tuos, kurie

yra bendri duotai prameéa Sakos/rinkos/platespiaplinkos slygu kombinacijai (Geller, 1985).
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Grunert ir Ellegaard (1993) iSskyjungiamuosius arba kompensacinius ir suvoktus tak@énius
KSV. Ketelhohn (1998) nagréjo skirtumus tarp prama@s Sakos (arba strategipiir operatyviniy
KSV. Sie skirtumai atspindi anéisu mirsta kontekstini; — bendujy (generiniy) KSV dichotomij.

Pradedant nuo Zemiausio hierarchinio KSV lygmeiasskin auk&iausio lygio vadoy —
KSV metodas gali pati identifikuoti svarbiausius darbus, atrenkantgué daugybs kasdieni
darhy, kuriuos vadovas turi atlikti, bei nustatyti pitetus tokiu du, kad vadovas gl sutelkti
démesg | svarbiausias veiklas. Tokiu pafidu, kaip atskiri vadovai apsi#tia savo asmeninius
kritinius sskmés veiksnius, vaday grupss gali apsib¥Zti savo organizacijos KSV, o veikiéos

toje p&ioke Sakoje organizacijos gali identifikuoti savaimores Sakos KSV [7].

Bullen (1995) pateik KSV metodo taikymo vienoje JAV auksStechnologij kompanijoje
pavyzd, puikiai iliustruojani Sio proceso nauadorganizacijai. Kritinip sskmés veiksnip perziiros
metu kompanijos vadovyb turéjo pristatyti savo individualius KSV. Pristatym pracjo
kompanijos prezidentas pristatydamas savo asm&8WV sira%. Kiti kompanijos vadovai buvo
nustebinti, kad dauguma kompanijos prezidenipimy dalyky, atsispindidiy jo KSV srase yra
operacinio pobdzio, o pats KSV @aSas beveik identiSkas kitaukS€iausio lygio vadoy
nusistatytiems KSV. Kompanijos vadovybei tapo ajSkad prezidentas, kuris taip pat buvo ir
kompanijosikaréjas, nenori atsisakyti praktia kasdienias veiklos kontrals. Auk&iausio lygio
vadow komandos veikl varz toks prezidento vadovavimo stilius, nors patys Jito aiskiai
nesuvok. KSV procesas, sukoncentruodamasneg i dalykus, kuriuos kiekvienas individas
suvolé kaip kritinius, atskleid konflikta ir jgalino vadow komana konstruktyviai j iSspesti. Sis
pavyzdys taip pat parodo kritinisskmés veiksni suvokiamos svarbos reikSmingaurNatiralu,
kad skirtingi individai skirtingai vertina tuos @as dalykus. T&éau kompanijos vadovai turi Sito
nepamirsti ir laikas nuo laiko analizuoti bei déretsking auk&iausio lygio vadoy kritiniy sckmés

veiksniy suvokiamos svarbos skirtumus [7].

1.3. Kritiniai s ékm és veiksniai ilgalaiki y konkurencini y pranasum y
kontekste

llgalaikiai konkurenciniai pranasumai (IKP) yra tsajama verslo strategijos dalis.
Veiksminga verslo strategija imeanoma be ilgalaiki konkurenciniy pranasum. Pasak Aaker
(2001) kritiniai f£kmés veiksniai — taiimores aktyvai ir kompetencijos kaipélaningos
konkurenciis kovos pagrindas. Strateginhitinybés — tai KSV, kuriuos turi dauguma konkunent

pramores Sakoje ir kuki netugdamajmore rizikuoja smarkiai susilpninti savo pozigiyinkoje.
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Strategiis stipryles — tai tokie aktyvai ir kompetencijos, kurie ldmzmonei iSsiskirti iS Kif

konkurencini varzow ir juos aplenkti. Toé tokie KSV yra konkurencimi pranasum pagrindas.

llgalaikiai konkurenciniai pranaSumai turi tris chkteringas ypatybes. Viena i§ yra
tiesiogiai susijusi su pramés Sakos kritiniais &kmés veiksniais - ilgalaikis konkurencinis
pranasumas turith pasiektas tokioje srityje, kuri yra svarbi rink&y. IKP turi apimti rinkos
kritinius sskmés veiksnius. Kitos dvi IKP ypatyls — jie turi lmti pakankamai zenkb, kad
uztikrinty pranasung, ir jie turi bati pajeguas atlaikyti aplinkos pokgius ir atsakomuosius
konkurent; veiksmus. Aaker (1984)ie atlikti tokia analiz IKP apibgZzti [5]:

e |dentifikuoti pramois Sakos KSV, geffimus arba aktyvus, kurie reikalingi
konkurentams, kad jie gl efektyviai konkuruoti.
¢ |dentifikuoti verslo stiprsias ir silpasias puses (turtagsipareigojimai ir iSskirtias
kompetencijos) KSV atzvilgiu.
¢ |dentifikuoti konkureng stipriasias ir silpasias puses KSV atzvilgiu.
Sia analiz galima atlikti naudojant KSV/konkurentstiprybiy tinkleli (1 pav.), kuris
atsizvelgiai KSV svarly rinkoje ir i imonés stipruma ar silpnuma konkureniy atzvilgiu jvairiuose
KSV. Tokia analiz gali biti atliekama ir projektuojantyji ateit, t.y. numatant fisimus KSV, y

santykirg svarly ir identifikuojant atitinkamus rinkos dalyvius bgertinant j; stipriasias puses.

1 paveikslas. KSV/konkuremstiprybiy tinklelis

Labai svarls

ISvardijami
kritiniai s ékmeés
veiksniai

Maziau svarbs

Silpnybés Stiprykes

Pazymimi konkurentai
pagal ju stiprybes ir
silpnybés
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Grant (1998) teig kad pramoés Sakos kritiniai &més veiksniai yra konkurenciii

pranasum galimykeés. ldentifikuojant KSV atskleidziamas konkurengimpranasum potencialas

konkreiioje pramoiés Sakoje. Kad iSlikt ir klestty rinkoje, bet kurimore turi atitikti du kriterijus
— tiekti tai, ka klientai nori pirkti, ir atsilaikyti prieS konkurgus. Pasak Grant (1998) KSV

identifikavima reikia pradti nuo atsakym i du esminius klausimus:

e Ko nori misy klientai?
e Kas reikalingamonei, kad ji iSlikty konkurencigje kovoje?

Atsakantj pirma klausim, imore turi identifikuoti savo klieni raty, klienty poreikius ir
nustatyti kuo remdamiesi klientai teikia pirmenylpasirinkdami vien, o ne kit tiekéu
pasiilymus. Atsakymas antiji klausiny reikalauja konkurencijos pramés Sakoje analis, kuri
gakty pateikti atsakymug Siuos klausimus: kas skatina konkuremcikokie yra pagrindiniai
konkurencijos aspektai, kiek konkurencija yra isien, kaip uzsiimti iSskirtin konkurencir

pozicija?



2. KRITINIY SEKMES VEIKSNIY IDENTIFIKAVIMO METODIKOS

Néra universalios KSV duomenrinkimo ir analizs metodikos. Rockart (1979) kritipi
seckmés veiksnip informacijos rinkimui gilé nuo trijy iki Sesiy valand; trukmés interviu su
kompanijos vadovu, tgau Rockart koncepcija iS pat pradfuvo sutelktd vadow informacinius
poreikius ir neband spersti strateginio planavimo klausim Pl&iantis KSV probleminei ir
organizacinei apittiai, konsultantai ir tyrigtojai naudojo daugypmetod;, tokiy kaip ,svodino-
technikos” interviu ir susijusi organizacini veikly analiz, ,a priori* KSV srasas i$ literatros
Saltiniy ir paStu siutiami klausimynai, interviu ir poy sekantys klausimynai, skirti KSV diegimui.
Jenster (1987) buvo kritipisskmés veiksni identifikavimo vien tik kompanijos vadovégomis
Salininkas. Rockart & Crescenzi (1984) rekomendawminius interviu su penkiais pagrindiniais
vadovaujatiiais darbuotojais ir deSia Kity vadybinink, 0 po ji1 - eile seminat, skirty pilnai
identifikuoti kritinius £kmés veiksnius, priemones ir vystymosi prioritetus.n@ler, Peffers &
Tuunanen (2003) tetg kad Siandien KSV paprastai yra viena iS keletocepcij; ir metod,
taikomy planavimo profiliavime, o Sie metodai apinji@monés duomen modeliavim, imones
procest modeliavim, taikomyju ir duomem bazi profilius, igyvendinamumo ir rizikos analiz

tirlamasias apklausas ir interviu [5].

Leidecker ir Bruno (1984) pasé kelet kritiniy sckmés veiksny identifikavimo metod —
aplinkos skenavim pramors Sakos strukiting analiz, Sakos ekspert nuomoniy apzvalg,
konkurent; analiz, geriausios praktikos (anghest practicg analiz, imores vidini vertinima,
intuityvius veiksnius ir PIMS (rinkos strategijo®yeikio pelno gavimui — angprofit impact of
market strategyduomenm analiz; [6]. Trumpai apzvelgsime kiekviens ju.

Aplinkos skenavimas.

Sis metodas naudojamas ekonaimis, politirems ir socialigms ggoms, supatioms
organizaciy ir jtakojartioms jos veikd, nustatyti. Imonés daznai susieja aplinkos skenavimo
metod, su geésmiy ir galimybiy jvertinimu. Sio metodo silpnoji vieta yra pritaikynsmnkumai,
iISkylantys taikant meted konkretios pramois Sakos ar konk&es organizacijos KSV
identifikavimui. Platesé Sio metodo versija yra PESTEL sistema, tipologiSkskirstanti aplinkos
poveikiusi politinius, ekonominius, socialinius, technologisi aplinkosauginius ir teisinius. Jos
taikymui reikia skirti pakankamai daug iSteklitoctl praktiSkai § metod, gali taikyti tik didebs

1Imores.
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Pramorés Sakos strukitine analiz.

Sio tipo analiz dazniausiai grindziama Porterio paepkonkurencijosggu modeliu ir apima
penkis komponentus ijimo barjerus, produkt pakaitalus, tie§ju ir pirkéjy derybire galia bei
esamus konkurentubzertinant kiekvien iS St komponeni bei ju tarpusavio rySius galima surinkti
nemazai duomen padedatiy nustatyti kritinius &kmés veiksnius. Sis metodas naudojamas
bendriems Sakos KSV identifikuoti ifera tinkamas atskirimoniy kritiniams gkmés veiksniams

nustatyti.
Pramons Sakos ekspernuomons.

Sis metodas priklauso nuo subjekiywatskiy Zmoniy, turirciy platia darbirg patirt ir
sukaupusj iSsamias prama@s Sakos zinias, nuomaniNeziirint | tokiy ekspertinig nuomoni
subjektyvum, intuityvi didek praktire patirt turincio specialisto nuojauta daznai tampa geru KSV

Saltiniu, o papildyta kitomis objektyveamis metodikomis suteikia daug duoneSV analizei.
Konkurent; analiz.

Sis metodas sutelkiazohes | konkurencig aplinka — kaipimores tarpusavyje konkuruoja,
kokiu konkurenciny strategiy laikosi ir pan. Pagrindinis tkumas — nesuteikia duomerapie

KSV, nesusijusius su kompamijarpusavio konkurencija.
Geriausios praktikos anadiz

Sis metodas labai naudingas tokiose pramdiakose, kuriose dominuoja viena ar kelios
dideks kompanijos. KSV identifikuojami nustatant, Eiosimores daro skmingai. Tiatkumas —

metodologiSkai siauras anal&zlaukas gali neleisti nustatyti kikritiniy sckmés veiksni.
Vidinis vertinimas.

Sis metodas leidZia identifikuoti atskiramornss KSV. Démesys sutelkiamas tai ka
kompanija daro ékmingai ir ne taip &mingai. AnalogiSkai anksau aptartam metodui, siauras
analizs laukas gali uzkirsti kelikity kritiniy sckmés veiksny identifikavimui.

Intuityvas veiksniai.

Sis metodas priklauso namones veikh i$ vidaus Zina#iy individy intuityvios nuovokos ir
izvalgumo. Jis leidzia identifikuoti svarbius laiks kompanijos KSV, kurie gali nat nustatyti
formalios analizs metu, téiau yra labai priklausomas nuo subjektyvios nuoéson

PIMS duomen analiz.

PIMS leidzia nustatyti lemiamus pelningumo veikspiukurie savo ruoztu tampa

duomenimis kritinj sckmés veiksnip analizei. Sio metodo privalumas yra tai, kad gsniasi
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empiriniais duomenimis, &&au tokiu ldu identifikuoti KSV gali ti bendro poldzio,

nespecifiniai.

Autoriaus nuomone optimalirezultaty KSV identifikavime galima pasiekti kompleksiskai
taikant kelei iS aukgiau apilidinty metod;. Keleto skirtingg metod; kombinacija tukty packti
neutralizuoti atskir metod; trikumus ir gauti pakankamai objektyvius, tikeowatspindigius
rezultatus. Siam tikslui pasiekti wispirma reiléty atlikti strukiiring pramors Sakos analiz
lygiagretiai atliekant pramods Sakos ekspertapklaug. Tai leisty sudaryti pirmin pramorgs Sakos
KSV srad, kuriuo remiantis ity toliau nustatomi reikSmingiausi dominuojantys ikiéi sckmeés
veiksniai. Panaudojant konkurananalizs, geriausios praktikos analg ir intuityviy veiksniy
metodikos elementus, galima sudaryti iSgaklausimyr, kuris padty kiekybiskai jvertinti

pramores Sakos kritiniusékmeés veiksnius.



3. ELEKTRONINIO VERSLO KONCEPTUALI Y PAGRINDUY
STUDIJA. KRITINIAI S EKMES VEIKSNIAI ELEKTRONINIAME
VERSLE

3.1 Elektroninio verslo konceptuali  y pagrind y studija

1997 metais kompanija IBM pristaelektroninio verslo termiy kuris apibéziamas kaip
tinkly technologiy panaudojimas pagrindipiverslo procesg vykdomy tiek organizacijos viduje,
tiek iSokje su Kklientais, partneriais, tarpininkais ir ggks, transformavimui.

Daugyles jvairiy autoriy pateikiami el. verslo apibzimai mokslirgje literatiroje skiriasi
savo aspektu, iSsamumu ir kt. Kaip teigia R. Gadaek verslas (toliau — el. verslas) apédaramas
kaip verslo operaci atlikimas ir jmorés veiklos organizavimas naudojant informacines
technologijas duomenperdavimo tink}l aplinkoje. Taijvairi veikla siekiant pelno — prekyba,
telepaslaugos, telemedicina, nuotolinis mokymalgedaebas, bankininkystir kitokia, vykdoma
interneto aplinkoje. El. verslas apima ne jtkastines verslo operacijas, bet ir naujus, galintilks
virtualioje aplinkoje verslo #adus[16].

El. verslas ne retai sutapatinamas su elektronomaekcija (toliau — el. komercija), nors ir
placiausiai paplitusia ir aiSkiausiai ap#ita, t&iau tik viena iS el. verslo form El. verslas, be
elektroninei komercijai #dingy proces (rySiai su vartotojais, tiekais ir iSoriniais partneriais,
iskaitant pardavim marketing, uzsakym priémima, pristatym, vartotop aptarnavim, zaliaw
pirkima, tiekima, atsiskaitym, mokama darly virtualiuosiuose kolektyvuose (parduodama darbo
jéga, zinios), pasizymi ir tokiais vidiniais verslaopesais kaip gamyba, atsargaldymas,
intelektiniy produkty kirimas, rizikos valdymas, finansai, ainvaldymas, personalo atranka ir jo

valdymas.

El. verslo gvoka yra palyginti nauja, tesiekia keliolika meManoma, kad internetas tik
praeito Simtmé&o paskutiniais metais sulaéllsavo klestjimo laiky. Elektronires prekybos tdas,
kurio pagrindas yra internetas, dar naujesnis. Nelektronini duomem main; principai
stambiame versle jau kelis deSimtius buvo naudojami brangiose ir ypasudttingose
elektroniniy duomem apsikeitimo sistemose (EDI), dar ir Siomis dienemémazai Zmonimano,

kad internetas iS esi® nepakeis verslo.

Tiek praktikoje, tiek mokslige literatiroje daznai sutinkami tiek el. komercijos, tiek el.
verslo terminai. Tuo tarpu J.Straus ir R.Frost @G@igimu el. komercija yra tik vienas is el. vers
element [16]:
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El. verslas= Elektroninkomercija + Verslo inteligencija + Ryssu vartotojais valdymas +

Tiekimo grandigs valdymas #mores iStekly planavimas

Tai reiSkia, kad el. verslas susideda iS el. konusc verslo inteligencijos, rys§i su
vartotojais valdymo, tiekimo grandis valdymo irimores iStekly planavimo. El. komercijoje
naudojamos skaitmenig technologijos, pavyzdziui, internetas arba batzkwuskaityti leidziantys
irenginiai, t.y. visa, kas susisu preki ar paslaug isigijimu arba pardavimu. Kitaip tariant, el.
komercija apima paskirstymo kanalus. El. komerdijeel. verslas daznai persipina,cigu el.
komercija yra tik vienas el. verslo elemeriiti keturi terminai yra susjsu keturiais svarbiausiais

verslo procesais, kurie yraitini kuriant, palaikant ir @tojant el. versi.

Verslo inteligencija — tai pirmis ir antrires informacijos rinkimas apie konkurentus,

rinkas, vartotojus, technologijas ir kt.

RySiy su vartotojais valdymas — tai rySisu vartotojais — pavieniais Zmonis bei
organizacijomis — uzmezgimas ir palaikymas, atdimg strategij karimas beijgyvendinimas,
siekiant, kad vartotojai iy patenkinti ir paia jmone, ir jos produktais. Sis elementas
orientuojamasg ilgalaikiy santykiy su vartotojais palaikym siekiant, kadimoné su vartotojais
jvairiais ludais bendrautdaugiau ir dazniau. El. versle rySu vartotojais palaikymui ir valdymui
naudojami skaitmeniniai procesai bei integrasisistemos, apjungiaéios kiekvienos sveikos su
vartotoju metu gauat informacip | bendn verslo informacin sistem. Vartotojai suimores
kontaktiniais asmenimis bendrauj@vairiais ludais: tiesiogiai (pavyzdziui, parduotise),
elektroniniu pastu, telefonu arba internetu.y& saveiky metu gauta informacija yra kaupiama

bendroje sistemoje, siekiant sudaryti iSsawartotojo pozymi, elgsenos ir prioritgtsisten.

Tiekimo grandigs valdymas — tai paskirstymo kamavaldymas, siekiant, kad preki
tiekimo vartotojams sistema veikkuo efektyviau. Apibendrintai Sie procesai vadinamegruota

logistika.

Imores iStekly valdymas — taii imorg orientuot; operaciy valdymas, kontroliuojant

reikiamy Zaliaw, produkty ir pan.isigijima, uzsakyna priémima, asortimenry ir inventorij.

Siomis dienomis tradiciniai ekonomikos pagrindai fss paremti verslo organizavimo
metodai iS5 esks ketiasi. T&iau Si revoliucija sukelia nasjekonomikos ir gerays augimo bang
keisdama ne tik versl bet ir politiky bei tarptautinius santykius. Pagrindinis p&kyvariklis — el.
verslo modifikacijos, ir vig pirma, tai, kad el. verslas persikeligverslas verslui“ (B2B) lygmen
[16]. Siy pokyiy prieZastys slypi ne tik Siuolaikise technologijose, jas lemia ir per pagiar
dvideSimtmeit jau jvykusieji pokyiai versle bei ekonominiuose procesuose. Pagriadpokyiy

procesai remiasi ekonondis gero¥s pagrindo transformacija i materialigjadéjini-informacin.
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Tradiciniame verslo modelyje bendésvpagrindas - galinga materiaibaz, o aktyw jvairove
lemia verslojvairow: gamybos ir paskirstymo centrai, finansiniai ingai, ligonires ir gydymo
istaigos, parduotug, telekomunikacy imores, kabeligs televizijos sistemos, pramggentrai ir
pan. Efektyvus aktyy valdymas reikalauja sutelkti pastangas kurti Iméegruotiimores veikh
vietos ir globalioje rinkoje: supaprastinti santykigrandyje “tiekjas—pirlkejas”, integruotis su
tiekimo ir paskirstymo tinklais, standartizuotitobulinti verslo procesus, gerinti benslias verslo
charakteristikas ir didinti jo efektyvugnFinang valdytojai sutelk démes | pelningum kapitalo
lygmenyje, materialjy investiciy atsipirkima, aktyw apyvartum bei kitus imones valdymo
efektyvumo rodiklius. Gamybos koncentracijos pracésip patémé fizinio kapitalo konsolidacy
nacionaliniame ir tarptautiniame lygmenyje, tai busiekio didinti gamybos apimtis mazinant
kaStus pasekén Paskutifii pragjusiojo amziaus deSimtmetendroes daugiausia siékrasti
efektyvesni apyvartinio kapitalo panaudojimo galimybifkomponent, Zaliaw, atsarg, nebaigtos
gamybos bei gatavos produkcijos valdymo srityjeyédamos padidinti kapitalo apyvartgm
mazinti einamsias gnaudas, bei didinti vykdoam sistemy efektyvuna, didinti paklaug bei
suktinti jos gyvavimo ciklus. Pagrindiniaiékmingos veiklos indikatoriai tradiciniame verslo
modelyje - produktyvumo lygis, atsargpyvartumas, kapitalo, taip pat ir apyvartiniong@adojimo
efektyvumas [16].

Taigi daugelioimoniy verslo modeliai buvo kuriamiagioningai ar intuityviai remiantis
imores kaip piramids, kurios pagrindas yra fizinis kapitalas bei kpaistatyta gamini (paslaug)
gamybai ir pardavimui, samprata. Daugunimaoniy Siomis alygomis siek kontroliuoti kuo
daugiau ve#s tiekimo grandias elemeni bei sinchronizuoti grandies “tiéjas—vartotojas”

procesus.

Taciau jau deSimiji pragjusio amziaus deSimtmetideliy tradiciniy bendrovip vadovai
vieningai teig, kad rinka, deja, neduoda tokiogzws kaip ankSau. Nuolatinis verslo procedei
atsakomjy reakcij spargjimas, nepaisant koncentracijpproces valdymo efektyvura, lémé tai,
kad tradicini bendrowvi; veiklos rodikliai tapo pastebimai prastesni, patyigsu imorémis, kurios
verslo procesuoseslaningai pritaike elektronines verslo technologijas. El. verslasirpds ess
paslankesnis ir lankstesnis bei sudarantifygas didesniam kapitalo prieaugiui. Naudojant
informacijos ir rySy technologijas, el. verslas iS essnsiilo naujas galimybes: palengvina ir
paspartina suintereswotgrupiy bendradarbiaviy padeda darbe kuriant naujas prekes arba
paslaugas, leidzignonems pagerinti rySius su vartotojais, teikia jiemsidiagy informacip [16].

El. verslas silo naujasimorés organizavimo, o kartu ir verslo vadovavimo formas
Produkcijos platinimas internetu leidZia neiSvdisgsy tiesiogiai aptarnaujant piglus ir klientus,

taip pat mazinti apyvartinegdas, kai atsisakoma atsatgikymo pardavimo vietose.
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Nagriréjant el. verslo fenomeanypatingas émesys skiriamas el. verslo modeliams. El.
verslo modeliai gali #ti jgyvendinami labai skirtingais tdais. Be to, bet kuri kompanija
igyvendindama savo el. verslo strategigli derinti kelei verslo modeli. Elektronire prekyba
internete gali tik papildyti tradicinversh arba gali atspindi visiSkai nauy verslo krypt. Tatiau bet
kuriuo atveju turi ti atsakytaj kritinius klausimus, susijusius su interneto novidkumu: 1) kokie
yra besivystantys verslo modeliai ir 2) kokie mankgo poziiriai yra taikomi Siems besivystantiems
verslo modeliamgyvendinti.

Paskutiniaisiais metais verslo modeligvaka jgavo ir naw prasme bei didesn svarla,
susijusi su intelektualidas nuosavybs apsauga. Teisije srityje verslo modelius apigtia su
patentais susjj istatymai. Kai kurios kompanijos stengiasi patemtsatvo naujoviSkus verslo
modelius, téiau susiduria su problema, jogra vieningo verslo modeliggokos traktavimo. Nors
verslo modelio svoka literatiroje minima gana daznai,ctau ji retai yra iSsamiai apiéziama.
Pagrindire priezastis, kogd akademig visuomer neskiria ypatingo @nesio Siai koncepcijai, gal
buti ta, kad verslo modelioggoka iSvedama IS daugyb akademinj ir funkciniy discipling, tatiau
nei vienoje neuzima isskirés pozicijos.

El. verslas apimavairius verslo modeliusVerslo modelis suprantamas kaip sistema,
padedanti palaikyti vertingus kontaktus tarp gjkir pardawjo [16]. Bene daZniausiai liter@ije

sutinkama el. verslo modelklasifikacija, kuri remiasig/eikos formomis (zr schema 1):
» Verslas-verslui (B2B);
» Verslas- vartotojui (B 2 C);
= Vartotojas- vartotojui (C 2 C);
» Vyriausyle- verslui (G 2 B);

» Vyriausyl- vartotojui (G 2 C);

Verslas & 1 |  Verslas
4 4
Vyriausybinés
2 organizacijos 2
5
Vartotojai Vartotojai
pilietiai | 3 | piliediai

Schema 1. El. verslo modegklasifikacija pagal g/eikos formas
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Toliau pateikiami auk3au mirety el. verslo modeli, kurie bus naudojami darbe,
paaiskinimai.

Verslas-verslui modelis(angl. Business to business arba B2Bgrslas-verslui modelis
pasireiSkia tuomet, kai sandoriai internete vykatpimoniy (tiekéju, platintoy, gamintoj ir pan.).
Verslas-verslui modelis apidinamas kaip elektronés komercijos rysi tarp dviej ar daugiau
organizaciy realizavimas (Kerrigan, Roegner, 2001).

Verslas-vartotojui modelis (angl. Business to consumer arba B2®).L. Tung (1999)
teigimu, Si kategorija daugiausia naudojama elektés mazmeniés prekybos atstayir pasizymi
placiu pasirinkimu, asmeniniu kontaktu, neribotu lailplatiomis galimylemis smulkiam verslui
vystyti ir reklama. Dazniausiai naudojamos versfagotojui modelio formos yra elektrorin
parduotu¥, katalogai, duomenbazs (adres ar telefono numey) ir pan. (Saha, Karmakar, 2004;
Baron, Shaw, 2000). Pirkimo-pardavimo procesas tayksirp imores ir galutinio produkto

vartotojo.

3.3 Kritiniai s ékm és veiksniai elektroniniame versle

Taikant e. verslo sprendimus atsiveria galigs/binterned panaudoti vidiniams
imorés valdymo ir gamybos/paslaygproces tvarkymui bei pétrai, nutolusi padaliniy ar
dukteriniy imoniy suartinimui, centralizuotam informacijos resusgaldymui. Naudojant e. verslo
sprendimus padijla imoniy gaunama nauda - nuo minimalaus komunikavimo é8tgpriemoés)
iki auksto lygio klienty aptarnavimo bei darbo vigbptimizavimo []. Planuojant vystyti ir gloti
imores veikh yra pasirenkami e. verslo sprendimai, suteikiangi&los optimizavimo priemones.
Konkrefis e. verslo sprendimai priklauso niroores veiklos poldzio, pvz.. gamintojas ieSkos
tokio e. verslo sprendimo, kuris paspartisu gamyba susijusius procesus, mazmsnprekybos
imore kurs e. parduotwy tuo tarpu didmenis prekybosimore sieksidiegti didmening klienty
aptarnavimo internete sistgm

Tam, kad organizacijai pilnai realizuoti el. verséprendina privalumus, @tina
identifikuoti KSVs [13].
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3.3.1 Kritiniai s ékmés veiksniai el. versle

M. Earl pateil evoliucin el. verslo modeg] analizuojantel. verslo vystymosi procgsmongje ar
organizacijoje, suskaidyti SeSis etapus, apimans imonei ar organizacijai atlikti reikiamus
veiksmus, siekianigyvendinti el. vergl, ,iSmoktas pamokas” bei KSMildingus kiekvienam etapui
[14]. Pasak M. Earl, tipiniai e. verslgyvendinimo proceso, autoriaus vadinamo ;$esiam
kelione®, kurg paprastai patirigmores ar organizacijos, nusprendusios ptael. versh, etapai yra
Sie:

1. 1Soriné komunikacija(external communications).

2. Vidiné komunikacija(internal communicatios).

3. E. komercija(e-commerce).

4. E. verslage-business).
ISoriné komunikacija. Siame el. verslo vystymo etape yra sukurigim@nés ar organizacijos
komercinis tinklapis, suteikiantis galimylkomunikuoti sumores ar organizacijos iSorine aplinka,
pavyzdziui, steijams gali liti teikiama informacija finansiniais klausimais,igdtai gali it
apripinami informacija apie 8lomus produktus ar paslaugas. Pirmieji komercitiigklapiai su
analogiSkomis galimydmis buvo sukurti 1994 - 1995 metais, kuomet interimivo susidorta
kaip potencialiu komunikacijos su iSoriniais taipkais — klientais, investuotojais, analitikaiskir
— kanalu. Imta kurti interneto svetaines, kupagrindinis tikslas — teikti komerginnformacip.
Toliau tesiant apietuomet kurtas svetaines, galima pagfimog dazniausiai tai imlavo paprasta
statire interneto svetaif) kurioje yra pagrindié informacija apigmorg ar organizacy ir/arba apie
jos produktus ir/arba paslaugas. Daznai informaaijarnete tapatinama su egzistugjarbukleiy
tekstais. Tuo metu kuriamas svetaines galima viaghokletinémis®, kadangi informacijamones
ar organizacijos perkeliama internet iS egzistuojaios ,popierires® reklamires literaftiros,
nepaisant atsiradusinauj;, iSskirtiniy informacijos pateikimo galimyhi Tuomet vienintelis
interneto svetaimi interaktyvumo aspektas buvo — sudaryta galinyliduoti klausimus apie
produki ar paslaug savybes, kainas.
Imonres ar organizacijos komercinio tinklapio swknas yra nebaigtinis procesas, kadangi interneto
svetairts turinio kirimas ir talpinimas yra pastoviai vykdomas processiekiant uZztikrinti
svetairts naujum, funkcionalum ir patraukluma. Interneto tinklapio pirminis tikslas #nores ar
organizacijos jos gaminamo produkto ar teikiapaslaug prekinio zZenklojvaizdzio reklama ir
reputacijos pozymigDucoffe 1996; Leonget al 1998).Atlikus interneto tinklapi itakosimores ar
organizacijos reputacijai tyrimus, nustatyta, kagspai atrodantys su neatnaujinta informacija
interneto tinklapiai gali pakenktimonés ar organizacijos reputacijgChun & Davies 2001)

Remiantis uzsienio tyrimduomenimis apie 64% interneto svetailankytoji susidaro neigiam



23
nuomore apie kompani, jei jos informacija internete yra neatnaujinarackél puslapio turinio
pastovus atnaujinimagra labai svarbus procesas ir jis yra priskiriarpamajamKSV - iSorirs
komunikacijos etapui.

Turinio nuolatinio valdymo poreikis - Sio etapo paia.
Vidiné komunikacija. Sis etapas M. Earl vadinamas ,nukrypimu nuo elsheekeliores*, kadangi
jameimorgs ar organizacijosémnesys, pirmiausia, yra sutelkiamasinerslo galimybiy suvokins,
bet i naup technologini sprending panaudojim. Imonei ar organizacijai sikus savo interneto
puslap, kuriamas intranetas — vidinignones ar organizacijos kompiutaritinklas interneto
pagrindu, iSplé&atis imones ar organizacijos informacinius ir komunikacingetejimus. Intraneto
tinklai prackti kurti 1996 — 1998 metais, kuomet IT specialistdernetu susidogjo ne tik kaip
technologiniu sprendimu, bet ir kaip naujo verslaligybe. Tuo metu IT specialistbuvo
susipinta duomen integruotumu tarp skirting informaciny sisteny, duomem saugom
skirtingose sistemose atnaujinimo sinchronizaviramwiy formaty suderinamumo, taikompu
sistemy naudojam skirtingose intraneto komponeésé standartizavimo klausimai.. Nors intraneto
karimo tikslai gali skirtis, téiau pagrindig idéja iSlieka ta pati — uztikrinti reikiamkomunikavimo
lygi, 0 pasiektas archtekinis vientisumas yra Sio etapo pamoka. Intrangtshiti naudojamas,
siekiantimongje ar organizacijoje sukurti tam tikkomunikavimo tinkd darbo uzduéiy valdymui,
atskin veikly koordinavimui, operatyviam apsikeitimui informagijkt. ir visa tai yra nukreipta
imorés ar organizacijos veiklos efektyvingm Esant poreikiui Intranetas galiatb iSpléstas
apjungiant kitas tiekimo grandije esatiiasimones ar organizacijas.

Antrojo, vidires komunikacijos etapo KSV — tinkamos archrelt projektavimas..
E. komercija.Pirmieji imoniy ar organizacij bandymai pirkti ir/arba parduoti internetu buvaeap
1996 metus. Nors Siuo metu daugelis Lietuvos iriemise imoniy ar organizaciy nevykdo
komerciniy transakciy elektroniniu ladu, ta&iau tobukjant technologijoms ir didinant interneto
saugum, pasiruosusiir norinciy imoniy ar organizacij pardavirti internetu skaiius nuolat auga.
Siekiant gkmingai vykdyti pardavimus internetu, pirmiausiaritiati apgalvotai ir tinkamai
suformuluotael. kanalo strategija (electronic channel starategy nuspesta, kaip tukty bati
vykdomos tansakcijos internetu, pavyzdziu, jdrkti ar parduoti, kaip tai téty bati atliekama -
atsizvelgiant ir suderinang su strategija, skirtamonés ar organizacijos veikloje naudojamiems ne
elektroniniams kanalams. Porter (2001) ¢eignternetas pakéia tik tam tikrus elementus, visiSkas
kanibalziamas yra reta“. Tai reiSkia, kad intersegali iti naudojamas ne kaip pakeintis, bet
kaip papildantis kitus tradiciniugnonés ar organizacijos veikloje taikomus pardavimo kasa
(Honeycutt et al. 1998). Siuo atveju klientas gabrtinti produky internete arba tradicije
parduotuje, pasirinkti kokiu ladu atlikti pirkima: internetu ar nueiti parduotug, nusipirkti ar
uzsisakyti telefonu ar faksu ir t.t.
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Paslaugos suteikimo ar produkto pristatymo kanalts paslaugos teikime ar produkto pristatyme
dalyvaujariy ir atliekarciy specifines funkcijas subjek{asmen ir organizaciy) grandire [2;
295]. Galimi du teikimo/pristatymo kanaltipai [2; 295]: tiesioginis ir netiesioginis, t.yper
tarpininkus. Organizacijajvertinusi tokius faktorius kaip vartotpjinteresai, savo galimybes ir
paslaug ar produkf technologinius ypatumus, pasirenka wie8 dviey minéty paslaug ar
produkty teikimo kanal. Siekiant gerests konkurencias padties daznai yra taikomi abu kanalai.
Elektronire komercija — tai bet kokia transakcija, atlikta kpioteriniame tinkle, kuri apima
nuosavybs arba teisi naudotis prekmis ar paslaugomis perdavingParker, 2000Q)
E. komercija — tai E. verslo elementas, kuris apkoaercines transakcijas, atliekamas internetu
[16].

Tai reiSkia, kad produktus ar paslaugasonés ar organizacijos, uzsiiméos el.
komercija, teikia naudojantis netiesioginiu, elekiniu kanalu — internetujskaitant interneto
svetair ir abipusa komuikacip e-pastu, interaktywiinterneto svetai Pastaroji komerciniais
tikslais pradta nudoti 1990 metais [Has the e-business grown Tal reiSkia, kadimoniy ar
organizaciy, uzsiimariy el. komercija, naudojamas netiesioginis elektr@nkanalas — internetas.
Elektroniny kanal; panaudojimas teikiant paslaugas ar pristatantyktod ypatingas tuo, kadma
tiesiogires Zmoniy saveikos. Imone ar organizacija sukurtos paslaugos ar pagaminbolybto
teikimui pasifipina atitinkama technine ir programifmanga. Elektroninias kanalais dazniausiai
teikiamos informaciés ir mokymo paslaugos, pramogos. Produldr paslaug teikimo
elektroniniais kanalais privalumai [2]:

= Kokybés kontroé;
= Zemesa, palyginti su kitais tarpininkais, kaina;
= Patogu vartotojui;
» Didelé paslaugos ar produkto teikimo eéglv
» Vartotojui sudaromos galimyb rinktis.
Trakumai:
= Nepakankama elektroris tergs kontroét;
= Menkesgis galimyles individualizuoti produkt ar paslaug
» Prarandami vartotojai, kurie vietoj paslaugos renkavitara;
» Nevisuomet uztikrinamas reikiamas saugumo lygmuo.
Kanalo pasirinkimas yra strateginis sprendimagyg®jantis visus marketinginio komplekso
elementus [2]. K. Irons manymu, renkantis produkt paslaug teikimo kanad, batina:
e ISanalizuoti, ko reikty, kad hity galima daryti greitus pakeitimus;
e [vertinti dabartin kanah, ty. ar verslo misijosigyvendinimui reikia esmini kanalo

pakeitimy, ar pakanka dalini pavyzdziui, mokymo;
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e Numatyti lisimojo kanalo krimo, mokymo, komunikavimo, monitoringo poreikius;
e Nustatyti kanalo sukimo s;naudas.
Siekiant efektyviai iSnaudoti produktar paslaug teikimo kanad, tam reikia tukti kanalo
strategij.
El. kanalo strategijos parengimastreciojo, e. komercijos etap@amoka, o preki pirkimo-
pardavimo internetu paslaugos iSvystymas komercijos etapo KSV.

E. verslas.Imores, pasiekusiosj &l. verslo vystymo etap atliekaimonés ar organizacijos verslo
proces projektavimy ar perprojektavimp Verslo proceg keitimas (perprojektavimas) — tai
organizacijos operacy ir sistemy analizavimo, tam, kad identifikuoti ir panaikintiertes
nepridedadias veiklas, metodas [14]Tai reiSkia, kad sukuriamas naujas verslo modelis,
perprojektuojami verslo procesai ir naudojatechnologiy architektira, ko pasekojediegiamos
naujos sistemos: tiekimo grands: valdymo, ry3i su vartotojais valdymojmores iStekly
planavimo ir kt. verslo operagij automatizavimo, kurios integruojamos su kitomisrsie
naudojamomis sistemomis.

Ketvirtojo, el. verslo etapo KSV yramores ar organizacijos verslo proces keitimas
(perprojektavimas), pamoka — didelio naSumo vesloces; keitimas (perprojektavimas) éra
bitinas (high-performance processes).

3.3.2 Kritiniai s ékmeés veiksniai el. versle: el. komercijos, tiekimo gra ndin és

planavimo ir jmon és iStekli y planavimo sistemose

M. Chuang ir kt. analizuoja kritinius élemés veiksnius el. versle, panaudojant
koncepcinio el. verslo rygimodelio samprat(zr. Schema 2). M. Chuang ir kt. teigia, kad esanin
koncepcinio el. verslo rygimodelio elementai yra el. komercija, tiekimo griawéd planavimas ir
imores istekly planavimas, kurie yra tarpusavyje seisij tarnauja skirtingiems strateginiams
tikslams [8].
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Saltiniy — — —
radimas Pirkimas Logistika Platinimas
l l l l korri.rc“a
Tiekimo grandias planavima (TGP’ !
I 4 0
IIP priekis - pabaiga TGP nematon pabaig Internetas—> ‘—j -
o Transakciy
v > valdymas
Imores iStekli; planavima (/1P) u
Rysiy su
vartotojais
Finansai ir Zmogiskieji UZsakymy valdymas
apskaita iStekliai valdymas
Gamyba Platinimas

Schema 2. El. verslo rygmodelis.

Siuos koncepcinio el. verslo rySimodelio sudtinius elementus galima apiiti

sekawiai:

= E. komercija (angl. electronic commerce - ECai bet kokia transakcija, atlikta

kompiuteriniame tinkle, kuri apima nuosavgbarba teisi naudotis preémis ar

paslaugomis perdavir(Parker, 2000).

= Tiekimo grandigs valdymas/planavimag@ngl. supply chain management — SCM/

el. verslo

supply chain planning - SQGPTai paskirstymo kanal valdymas, siekiant, kad
prekiy tiekimo sistema veikt kuo efektyviau. Apibendrintai Sie procesai vadinam
integruota logistika.

= Jmores iSteklyy planavimagqangl. entrerprice resource planning — ERFai imones
ar organizacijos veiklos proaes uztikrinimui bitiny resurg valdymas,
kontroliuojant reikiam Zaliaw, produkt; ir pan. isigijima, uzsakyma priémima,
asortimeny ir inventoriy [16]

M. Chuang ir kt. patetkkKSV, i kuriuos hitina atsizvelgti, norinté&kmingaiigyvendinti

sistemas — el. komercijamores iStekly planavimas, tiekimo grandia valdymas —
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saras [8]. Dauguma KSVigyvendinant atskiras el. verslo sistemas, yradiggkaip matyti toliau
pateikiamoje lentéje, (zr. 1 lented.)

El. verslo sistem - el. komercijajmores iStekly planavimas, tiekimo grandis valdymas — KSV:
Auk&iausio valdymo lygmengsipareigojimas (Top management commitment);
Konsultantojgadziai (Consultant skills);

Tvarkarasgio optimalumas (Schedule reliability);

Finansavimo pakankamumas (Budget reliability);

Igyvendinakios komandoggudZiai (Implementation team skills);

o g0k~ w b RE

Suderinamumas gmores iStekly ir/arba tiekimo grandigs planavimo ir/arba el. komercijos
sistemomis (Compatability with ERP, SCP, electrax@mmerce systems).

PrieS pateikiant detalel. verslo sistem - el. komercijos (toliau — el. komercijaynorés
iStekliy planavimo (toliau {IP) bei tiekimo grandiés planavimo (toliau - TGP) - KSV apraSyrn
ju atsiradim tam tikruose el. verslo sistanvystymo etapuose, pirmiausiai, iSanalizuojamas el.

verslo sistem jgyvendinimo procesas.

Nors pasak M. Chuang ir kt. kiekviena el. verskiesna skiriasi savigyvendinimu, téiau
visoms joms [IP, TGP ir el. komercijos) tmingasigyvendinimo procesas susidedantis iskeli
esmini etapy:

» Planavimas (planning);
= Vystymas (developing);
= [gyvendinimas (implementing);
= Vertinimas (testing).
Planavimas — El. verslo sistemos sikmas beijgyvendinimas turi @ti krup&iai apgalvotas ir
tinkamai bei strategiSkai realizuotas, atsizvelgiarerslo specifik, tiekéju bei vartotoy poreikius.
El. verslo sistemos planavimo metu, pirmiausiaa, sgsiaiSkinamimores ar organizacijos e. verslo
sistemosgyvendinimo tikslai ir siekiami rezultatai. Pavyngiz imorés ar organizacijos el. verslo
sistemos tikslas galidh - sudaryti klientams galimybprelke ar paslaug uzsisakyti internetu. O
norimas rezultatas, pavyzdziui - iSaugirkimai. Priklausomai nuo tiksl kuriy siekia vartotojas,
igyvendindamas el. verslo mogbk aukSiau mikty sistemy (Tiekimo grandias valdymas/mores
iStekliy planavima Elektronire komercijg, gali bti:
= Verslo zvalgyba(angl. business intelligence — Bllai pirmires ir antrires
informacijos rinkimas apie konkurentus, rinkas tetojus, technologijas ir kt.,
» RySy su vartotojais valdymagangl. Customer relationship management — CRM)
Tai rySip Su vartotojais uzmezgimas ir palaikymas, atitiniastrategiy kiirimas bei
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igyvendinimas, siekiant, kad vartotojaiith patenkinti ir pa&ia imone, ir jos
produktais.

El. verslo sistemos planavimo metu, iSsiaiSkinaantatoyy ir steiggju (akcininky) poreikiai, p
keliami reikalavimai el. verslo sistemai. TiksligisiaiSkinus vartotgj ir pagrindiniy dalininky
poreikius, imorg ar organizacija parengia tech@iuzduof, kurioje apilmdinamas siekiamas
sprendimas, apimantis el. verslo sistemos digdimkcionaluma ir technologig, taip pat, nurodomi
rekomenduojami atlikti el. verslo sistem@pyvendinimo darbai,y atlikimo terminai ir kainos.
Siekiant iSanalizuoti rinkoje es&as priemones ir iSsiaiSkintiyj tinkamuma organizacijai
organizuojama technés uzduoties realizavimo paieSka rinkoje. Sudaroataskos ir tinkamumo
kriteriju saraSas pagal kuivertinamas produkto tinkamumas ir atitikimas organijos poreikiams.
Rezultate, iSsirenkami esminiai pard@ ar galimi kandidatai, pademonstruosiantyslasna
produkt/sprendina imorgje ar organizacijoje.

El. verslo sistemosgyvendinimo laikas priklauso nuo jos stidgumo ir kliento poreikio
suderinamumo su omos paslaugos kaina. Kaip teigia M. Chuang ir kt. verslo sistem
igyvendinimas trunka mazdaug 9 - 1&nmesi, tatiau el. verslo sistem jgyvendinimas yra
nebaigtinis procesaggyvendinimo ir testavimo etapai turiaid vykdomi pakartotinai, kadangi
imores turi nuolat tobulinti sistemas, kad jos atiiikiesiketiancius ar naujai atsirandaius verslo
procesus.

Imonei ar organizacijai renkantis gamintojoilema produkt, atitinkant imorés ar
organizacijos poreikius, atliekama skirturtarp keliany reikalavimy sistemai ir priemais turimo
funkcionalumo analiz Rinkoje esamos sistemos paprastai neapima visotegms reikiamo
funkcionalumo. Gamintojui pademonstravus sistenuésionaluma, gali iti nustatomas, reikiamo
funkcionalumo sistemoje tkumas. Tokiu atveju, nustatoma kokfunkciju triksta sistemoje.
Prioretiozuojamos reikiamos funkcijos ir sudaromaeata ir parengiamos pasirinktai priemonei
specifikacijos, siekiant papildyti priememneikiamu funkcionalumu.

Vystymas -Siame el. verslo sistemosirkno etape, yra sukuriama ir nustatoma el. verslo
sistemos techninarchitekiira. Be to, yra sukuriamos ir testuojamos prograrskisios papildyti ar
pakeisti pasirinktos prieméa esarit funkcionalum. Sistemos vystymas — tai techninio darbo
reikalaujantis procesas.

[gyvendinimas Siame etape sistema yra iSbandoma, atliekantmilotojekt, — dalis sistemos
instaliuojama, siekiant patikrinti ar sistema vaikaip buvo numatyta. Tam tikslui yra parengiama
bandymy programa, yra apmokomiibimos sistemos vartotojai. Atsizvelgubandyny rezultatus,
esant poreikiui sistema modifikuojama il \pakartotinai atliekami bandymai. Kuomet bandym
rezultatai tenkina iSsikeltus reikalavimus, sistgpiinaai jdiegiama, t.y. instaliuojama visa sistemos

funkcionavimui ltina technig ir programir jranga.
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Vertinimas — pilnaijdiegusel. verslo sistem pereinama prie sistemos vertinimo, kai yra
isitikinama idiegtos el. verslo sistemos atitikimu vartgtgjoreikiams, kurie buvo suformuluoti

sistemogsigijimo planavimo etape.

Pasak M. Chuang ir kt., norintksningaiigyvendinti el. verslo sistemas — el. komerdi|R,
TGP - hitina atsizvelgtii KSVs. Mirgti veiksniai, itakojantys el. versloé&me, aptariami detaliau
toliau.

Auks¢iausio valdymo lygmengsipareigojimas.Avlonitis ir kt. nusta¢, kad auk&ausio
valdymo lygmens atsidavimas yra kritinis veiksngknsingam el. verslo sistemagyvendinimui
imorgje ar organizacijoje []. Chan ir Swatman taip pabpzia aukgiausio valdymo lygmens
svarky ir pazymi - organizacijos amores vadovyls atlieka svarbiaugivaidmen sskmingame el.
verslo sistemoggyvendinime. Tuo tikslu, pirmiausiai, yratinas auk&ausio valdymo lygmens el.
verslo sistemos galimyiir suteikiamos naudos suvokimas. Atik$isias valdymo lygmuo pado
el. verslo sistemidiegimo galimybi ir riziky vizija ir gairesimores organizacini padalini irfarba
verslo vienai vadovams. Sio lygmens &fkmas ir aktyvus dalyvavimas tarnauja kaip galingas
zenklas zemesniems valdymo lygmenimsk® aukgiausio valdymo lygmensjgyvendinanti
komanda apipinama reikalingais istekliais ir reikiamu bendnddavimu, vystant sistem Kadangi
el. verslo igyvendinimas reikalauja radikalipokyiy veiklos modelyje, auk$ausio valdymo
lygmens émimas yra kritiSkagyvendinasiai komandai.

Konsultantojgizdziai. Nuo konsultant komandos sudies sudarymo priklauspP, TGP ir
el. komercijos sistem igyvendinimo skmingumas. Neretai pasitaiko atygjkadaimores ar
organizacijos el. verslo sistemos diegimo etapevipdia isigytos sistemos gamintojus arha |
atstovus - konsultantus. diau tarp skmingai idiegy sisteny atvej daugiausia dominuoja
konsultant komandos, susidedé&ns iS konsultant oficialiai atstovauja&iy sisteny gamintojus
bei p&iy gamintoj; konsultand.

ISores (treriosios Salies) konsultantalalyvauja el. verslo sistemagyvendinimo proceso
vystymo, igyvendinimo, testavimo etapuosey 3{onsultani uzduotis —imorgs ar orgnizacijos
Verslo proces keitimas (perprojektavimas) taip, kad atitikitisimos sistemos vartotpporeikius
ir maksimaliai ity iSnaudotogdiegtos sistemos galimyb. ISoés konsultantai turi atitikti Siuos
minimalius reikalavimus — Zinios apie diegiamos guemirés jrangos produktus, patirtis
igyvendinant analogiskas el. verslo sistemas, asnaerkiekvieno konsultantggudziai, gelgjimas
komunikuoti su bsimos sistemos vartotojais.

Gamintojai-konsultantai (projektuotojai, programogi) el. verslo sistemogyvendinimo
proceso, vystymagyvendinimo, testavimo etapuose atliekarhoscijos:

a) Vystymo etape — sukurtos sistemos pritaikymo vajtofporeikiams galimyli

nustatymas.
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b) Igyvendinimo etape:
a. atlikti technin darky;
b. pateikti patarimus @ imones ar organizacijos verslo proagsertvarkymo;
c) Testavimo etape:
a. jveikti technires ir/arba programiss jragos trukdzius;
b. operatyviai koreguoti diegiamos el. verslo sistespacifikacijas.

Numatytoms funkcijoms atlikti keliami reikalavimgrogramirgs jrangos gamintojams-
konsultantams- Zinios apie verslo procesus, profesipatirtis, jgudziai dirbti komandoje bei
komunikavimojgadZziai.

Siekiantigyvendinti el. verslo sisteq atitinkartia vartotojo poreikius, iitinas gamintaj-
konsultang ir iSorés kosultani glaudus bendradarbiavimas. Kadangéiteios Salies konsultantai
kaip paprastai daugiau yra susipazsn konkretaus vartotojo reikalavimais ir turi deaugpraktires
patirties sistemp diegime gamintojai - konsultantai pasinaudjj suteikta informacija sukurs arba
modifikuos esamsistem taip, kad ji pilnai atitiki individualy uzsakym.

Kosultantai reikalingiimoréms ar organizacijos péul tinkamai integruotii vartotojo verslo
procesus.

Gelzjimas laikytis parengg plang. Optimalaus tvarkat$o sudarymas yra svarbi ifitina
s¢kmingo el. sistemosggyvendinimo sglyga. Sistemoggyvendinimas tampriai susietas su turimo
biudzeto galimybmis, darly etam planavimu ir tarpinj rezultaty bei rizikosjvertinimu.

Finansavimo pakankamumas.El. verslo sistemos ¢kmingam igyvendinimui dided
reikSne turi jmores nustatytas sistemos diegimo biudZetas, kuris n@ogpjamas sistemos
planavimo etape ir esant poreikiui sistengs/endinimo metu galiidi atitinkamai koreguojamas.

Jgyvendinarios komandosjgidziai. Igyvendinadios komandosigudziy veiksnys yra
vienas reikSmingiausisckmeés veiksnii, gyvendinant el. verslo sistamigyvendinagia komand
sudarojmores ar organizacijosunkciniy padaliny darbuotojai, turintys skirtingas kvalifikacijas ir
Zinias, bei eksploatuojamIT specialistai./gyvendinadios komandosgadziai — komunikacija,
darbas komandoje, individualus darbo laiko ir uzghyglanavimas, asmeninis paséjknas ir
pasitikjimas komandos nariais, projegktaldymo patirtis, kt.

Suderinamumas syIP ir/arba TGP ir/arba el. komercijos sistemomikl. verslo sistem
teisingam parinkimui taip pat yra svarbu nustatiéiip nauja sistema bus suderinta su vartotojo
eksploatuojama informacine sistema, kokios yra soileo galimylés suimonés ar organizacijos
eksploatuojamomigIP ir/arba TGP sistemomis ar efektyviai veiks &@#s jsigyta programié ir
technire jranga.

Kitas autorius, P. BarSauskas, pateielis KSV. Minttas autorius teigia, kad, Smulkios ir

vidutinés imores, siekiadios skmingos el. verslo ptros, pirmiausia tuty iSanalizuoti savo
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verslo procesus ir nustatyti, kurie proces elementai gali fiti geriausiai pritaikyti operacijoms
internete.Tokiy verslo proceso elemenpavyzdziais gali ti didelis uzsakym arba transakaij
kiekis, vykdomas telefonu arba pastu, dideli kieki@zos apimties sandarikurie IT pagalba gali
buti apdorojami efektyviau, negu tai dagytlarbuotojai ir pan. Smulkios ir vidutis imores,
practdamos el. verg| pirmiausia tutty atkreipti dmeg i tas operacijas ar veiksmus, kurie nulemia
paslaugos kokyb El. verslo modelis téty bati suprojektuotas taip, kad klientas pastelaiSki
naud ir kad tai | motyvuot; naudotismores teikiamomis paslaugomis internetu [].

3.3.3 Kritiniai s ékmés veiksniai B2C el. versle

R. Krovi [27] iSskyg B2C ir B2B el. verslo KSV atskirai. Toliau Sie KS&ptariami atskirai,
pradedant B2C el. verslo KSV.
B2C el. verslo KSV yra Sie:

* Rémimas;

* Funkcionalumas;

» Jvykdymas;

» Paslaugos klientams;

= |nfrastrukura.

Rémimas

Funkcionalumas
B2C
Infrastruktira KSV
Ivykdymas
Paslaugos

Schema 3. B2C el. verslo KSV

Toliau Sie veiksniaijtakojantys B2C el. verslakme detaliau.

Remimas.Rémimas el. verslgmonems yra kritinis dalykas, siekiant pritraukti klieist
i turima interneto puslap Sioje veikloje yra svarbu teisingai nukreipti Klmus (online ar
spausdintoje medijoje) specifines grupes, atitink&éias susidorgusio siilomu produktu kliento

model ir/arba remiamtis Ziniomis apie tai kas ir kb@erka interneto puslapiuose. Norimonei
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iSlaikyti esamus klientus ir kartu padidinti pardaus, viena Siam tikslui tinkamstrategiy yra
interneto puslapiopersonalizacija — interneto puslapio pritaikymasdindualiems Kklient
poreikiams.

Funkcionalumas. Funkcionalumas klientui suteikia paprasiesim malonesn
naudojimasi interneto puslapiu. J. Nielsen patekelet funkcionalumo ir praktiSkumo kritetjj i
kuriuos interneto puslapiaikéjai turéty atsizvelgti (priedas 1).

Ivykdymas. Organizacijos turijvertinti skirtumy tarp individualy uzsakyna ir
retesni;, bet didelp uzsakym iS platintojy ir mazmeninink. Tos organizacijos, kurios neturi
informacijos igjimo - i¢jimo srauty (,offline*) logistikos komponem{ ypa dot.com
mazmenininkai, tokiu atveju vietoj papildomos irgftraiktiros irengimo reikia naudotis logistikos
eksper paslaugomis.

Paslaugos klientamsKlientams reikalingas asistavimas apima keldbrmy:
asistavimas, klientui ieSkaiam produkty ar paslaug, asistavimas klientui apsitarnaujant bei
asistavimas po pirkimo. Paslauyguteikimas virtualioje parduotépe suctingesnis, nei fizigje,
kadangi tai reikalauja daugiaanybiSkumo.

Infrastrukiira. Infrastrukira yra pagrindas funkcionalumui irivykdymui.
Infrastruktira sudaro techninin— programiié (arba technologi) ir verslo infrastrukira. Pasak
Saieed technologin infrastruktira sudaro du elementai. Pirmas elementas yra konmpiiste
rastingumas, antras elementas tinkamos teélnmprogramiis jrangos pwjimui ir paslaugoms
turéjimas.

Kalbant apie KSV B2C el. versle, taip pat, galinagikti kito autoriaus iSskiriamus
KSV. Dubelaar et al. [13], pazyjo, kad KSV, kuriuos iSskyr B2C el. versle é&mingai
veikiantios kompanijos, yra Sie:

= Jmoneés situacijos ir galimyhg jvertinimas (combining e-business knowledge and value
proposition). Tai el. verslo zini, atitinkartiy pagrindines verslo veiklas, technologijas,
klienty pasiruoSim ir imorés pagguma atlikti verslo operacijas ,on-line“, vystymas.
Kalbant apiepasiilymo veres veiksn, galima pasakyti, kad tai ggbnas atsizvelgtii
pokygius klient rySiuose ir atitinkamai reaguojant, pateikti pagurot, pasiilymo vert.

» Pasitikéjimo sukirimas (building trust). Pasitikjimas jmone — pasiti§jimas, reikalingas
santykiuose su Kklientais, parduodant produktus rb@a suteikiant paslaugas [2].
Pasitikégjimas yra litina santyky tiekéjas — vartotojas (B2C) savylbei viena iS &kmingy
santykiy (rySiy) plétotes prielaidy.

= El verslo strateging sprendimy priémimas (measuring performance and value delivery).
Strategini sprendina dél el. verslo prémimas, paremtasl. versloveiklos analize, suteikia
galimyke geriau atsakyti klienty poreikius ir besik&iancios globalios rinkos reikalavimus.
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» Kliento pasitenkinimas ir iSsaugojimagcustomer satisfaction and retentiorgekmingai
veikiarcios el. verslojmores siekia klieni pasitenkinimo ir tolimesnio bendradarbiavimo

iISsaugojimo. Klientai pritraukiami ir iSlaikomijvairiais metodais ir priemeémis,
skatinaiomis klientus pirkti imores sillomas prekes ir/arba paslaugas, pavyzdZziui,

reklamos kampanijos, asmeninis klignldymas, nuolatinisipesti klientu.

3.3.4 Kritiniai s ékmés veiksniai B2B el. versle

B2B el. verslo KSV yra Sie (zr. Schema 4) [27]:
= Gamybos strukira;
» Produkto ir proceso aplinka;
» Standartizacija;

= Infrastruktra.

Gamybos strukira Produkto ir proceso aplinka

B2B
KSV

Standartizacija Infrastrukiira

Schema 4. B2B el. verslo KSV

Kiekvienas veiksnys toliau iSnagétas iSsamiau.

Gamybos strukta. Mainai yra naudingi, kai pigju poreikiai tam tikriems
produktams yra pastas ir gali kiti prognozuojami. Tuo tarpu, rinkos paklausos isiflas
strukfiros nezZinojimas atygoja paslaugos neefektyvampavyzdziui, tam tikro produkto rinkoje
pertekly arba deficid, kuris turi hiti koreaguojams nedelsiant.

Produkto ir proceso aplinkaKai kuriose gamybos srityse, produkcijos pdis
salygoja pardavimo procaspvz., greitai gendantys produktai tutitbparduoti skubiailmonéms
svarbu suprasti kokie mechanizmai yra dazniaussaidojami preki apsikeitimui ir pasirinkti
tinkama. PavyzdZziui, esant ribotam laiko limitui tipiSkprendimo atvejis ity aukcionas, kuomet
pardajas siekia skubiai atsikratyti pertekdmis prekmis.

Standartizacija]vairios gamybosmonés naudoja skirtingus gaminamos produkcijos
duomem apraSymus ir kodavimo sistemas. Organizacijai,ind@i sukurti skirtigy tiekéju

katalogus, reikia integruoti skirtingduomem aprasym formatus ir kodavimo sistemas. Aisku,
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geriausia tai padaryti, standartizuojantavimminana produkcip. Tai gakty atlikti programires
irangos gamintojai naudodami XML - atvirojo standapecifikacij.

Infrastruk@zra. B2B priklausomybje esminis dalykas - apsikeitimas informacija
visoje tiekimo grandigje. Tam, kad verslo dalyviai apsikejsinformacija, turi i, verslo
dalyviams sukurta tinkama bendradarbiavimo platigrikurios pagrindu iy apjungtos esamos
sistemos. Geallimas efektyviai keistis informacijaalygoja mazesnprodukt;, esadiy sandliuose,
pertekly. Be to, gali [ati pagreitinti gamybos procesai ir galitbefektyviau gaminama operatyviai
reaguojant pirkju poreikius (poreikis traktuojamas kaip konkretatmdpkto uzsakymas).

D. Phan [31] pateikpagrindinip KSV B2B el. versle ga%, kuri sudaro:

= AukSdiausio valdymo lygmensémimas.Kadangi el. verslo veiklos daznai stipriai paveikia
imores valdymo struktra ir tiekimo grandir, todtl jmonéms, ijgyvendinagdioms el. versl,
reikalingas auk8ausio valdymo lygmensmimas ir vizijos.

» Interneto technologijos tinkamas suderinimas gmonés bendgja strategija. El. verslo
sprendimai netuty iS pagrind. pakeistiimonres turimy strategiy, bet labiau 4 papildyti,
siekiant islaikyti imorés konkurencin pranasury. El. verslas tuity sustiprinti tokius
tradicinius konkuravimo metodus kaip rinkos niS&ana kaina, aukSta produktokybé.

= El verslo sprendim atnaujinimas..Yra batina numatyti daznavykstartius pokyius tiek
vidiniame, tie iSoriniame elgesyije ir procesuode vErsloimore turi nuolat gerinti kokyb.
Imonés nuolatos turi testuoti ry82B tiekimo grandigje, siekiant uztikrinti, kadmones
informacirgje sistemoje atlikti pakeitimai nenutrauyktySiu nei su vienu tiekimo grandia
dalyviu.

= Personalizuoto Web'o turinio pateikima$2B interneto svetais/portalo turinys turi iti
tikslus, aktualus bei atitinkantis kiekvieno tiekimgrandigs dalyvio individualius
poreikius.

= AukStas saugumo ir privatumo lygisseros B2B sistemos turi uztikrinti aukSaugumo
lygi, garantuojant reikiamp duomem konfidencialum ir privatum, skatinant verslo
partnery pasitikéjima, palaikant rySius tiekimo grandie.

» Gera strategi@ pozicija rinkoje.El. versloimores turi iSlaikyti savo konkurentinpozicija
rinkoje, garantuojant auksgteikiamy paslaug kokykg ir konkurentirg paslaug vert,

Eid et al. [15] sugrupavo B2B el. verslo KSV penkias tarpusavyje susijusias grupes, kurios
pavadintos atitinkamai.

» Su marketingo strategija susyjeiksniai (marketing strategy related factors);

» Su interneto puslapiu susieiksniai (web site related factors);

= Globalis veiksniai (global related factors);

= Vidiniai veiksniai (internal related factors);
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ISoriniai veiksniai (external related factors).

Kiekviena grug susideda iS keletos veikgniToliau Sie veiksniai iSvardijami.

Su marketingo strategija sugijveiksniai:

a)

b)

d)

Aukg&iausio valdymo lygmens émimas ir palaikymas— internetinio marketingo
igyvendinimo émimas ir palaikymas au&&usio valdymo lygmens bei jo nari
isitraukimas, atliekant tam tikras pareigas.

Strategini; tiksly nustatymas— skmingas B2B internetinio marketingmyvendinimas
priklauso nuo to, kaip aiSkiai apéati imones strateginiai tikslai. Chaffy et al. pazgjo,
kad interneto marketingas tutitbsuderintas su verslo tikslais.

Interneto technologijos tinkamas suderinimagreores bendgja strategija— Honeycultt ir

kt. teigia, kad kompanijos turi suvokti internetcanrketing, kaip papildant o ne kaip
paketianti kitas esatias maketingo programas. Kadangi, kaip Porter (R0Qbstas, kad
klientai, kurie perka online, taip pat toliau pirkgkitais badais

Bendradarbiavimas tarp rinkos dalyvi- bendradarbiavimas paliia aiskius rySius tarp
parda¥ju bendruomeés ir kity dalyviy. Imonei neturint pakankamai technjniStekliy
(interneto rySio, saugumo technagijkt.) gali kiti pasiraSomos sutartys su kitomis
imoréemis Si iStekliy kompensavimui.

Potencialy auditorijy nustatymas- Hollensen padalino interneto auditorijgsidines ir
iISorines. Vidires auditorijos apima marketingpardavimus, kanalo pardavimus, finansus ir
IT. ISorinés auditorijos apima iSorinius klientus, tégks, gamintojus, perpardgus ir kt.
verslo partnerius. Interneto auditarij kurias bus kreipiamasi nustatymas yra vienas

pirminiy uzdavini;, web‘o Kiréjams.

Su interneto puslapiu susgjveiksniai:

a)

b)

Interneto puslapio dizainas #urinio palaikymas, nuolat pateikiant vertingtikslia bei
naujausi informacip, siekant pritraukti naujklienty ir paskatinti juos & sugiZti.

Efektyvus marketingas internetu (online ir offlinrenimas) —rémimas el. verslamoréems
yra kritinis dalykas, siekiant pritraukti klientgsurima interneto puslap Sioje veikloje yra
svarbu nukreipti skelbimus (online ar spausdintojedijoje) i specifines grupes, gerai
iSanalizavus kas ir keétl perka interneto puslapiuose. Noriithonei iSlaikyti esamus
klientus ir kartu padidinti pardavimus, viena Sidikslui tinkamy strategijp — interneto
puslapio personalizacija.

Globalis veiksniai:

a) Vietinés irlarba globalios rinkos tendengijjvertinimas —imores, siekiadios s£kmingo

TIM igyvendinimo, turi atlikti uzsienio marketingo aj®os studig, turint omenyje, kad
atskiy Saliy marketingo aplinka skiriasi, tam, kagtertinti savo dilomy produkt ir



b)

d)
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paslaug privalumus. Samiee teigia, kad tarptautmarketing sudaro makro ir mikro
planavimo ir valdymo sprendimai, apimantys vietirprodukt; atitikima standartams,
konkurencijos veiksnius, klieatrémimo ir paslaug reikalavimus ir kt.

Gelgjimas dirbti globaliai —Chaffy ir kt. teigia, kad nors internetas padidp@enciail
rinkos dyd, imoreés gali netuéti iStekliy, reikaling; dirbant su tarptautine rinka (pvz., 24
val. per pad uzsakyna priemimo sistemos, kliengtapratnavimo sistemos). Taddmore turi
pasiruosti santykiams su nauglienty segementu.

Daugiakalbis interneto puslapis -globalioje komunikacijoje svaub vaidmen atlieka
kalbos. Pasak Hofackeimores, siekiadios tarptautiniame marketinge taikyti interget
savo interneto puslapturi padaryti tarptautiniu, puslapio turirpateikiant jvairiomis
kalbomis, ar bent kitomis priemémis palegvinant interneto puslapio naudajim
vartotojams, kur kalba informacija éra pateikiama.

Nacionaliniy kultiry jvairoves jvertinimas —internetinio marketingoégkme priklauso nuo
to, kaip imonei pasisekgvertinti ir atsizvelgtii jvariy Salu kalbinius ir kultirinius
skirtumus. Palumbo ir kt. prie kaliniy skirtumy kartu su kalba priskyrir vaizdus
(atvaizdus), turitius skitingas reikSmes skirtingose Salyse bei gglturigias skirtingas

simbolines reikSmes, kuriuos taip paonei yra svarbgvertinti.

Vidiniai veiksniai:

a)

b)

d)

Technologi@ infrastrukizra — infrastruktira yra pagrindas funkcionalumui ir realizavimui.
Infrastruktira sudaro techninin - programig ir verslo infrastrulira. Pasak Saieed
technologir infrastrukiira sudaro du elementai. Pirmas elementas yra konpiiste
rastingumas, antras elemenga@sgos, pdjimui ir paslaugoms, téfimas.

Imores vidire kultzra — imore turi suprasti ir prisitaikyti prie nayjmarketingo metog
sukury naup vertybu, valdymo procaskomunikacijos stiliaus.

Pardavimy intenetujtakajmores veiklos rezultatamsAvlonitis ir kt. teigia, kad pardavim
jéga atlieka esminvaidmen pramonini organizaciy stkmingam interneto marketingo
strategij igyvendinimui.

El. verslo sistem vartotoy; mokymo programos mokymai apie el. verslo sistemmaud,

teikiamas galimybes bei paudojimasi.

ISoriniai veiksniai:

a)

Pasitikijimas — pasitikéjimas virtualiame pasaulyje yra svarbesnis neiiaes, kadangi
transakcijos dalyviai éra toje péioje vietoje ir negali remtis tokiais dalykais kdiginis
akivaizdumas, #no kalba ir t.t. Urban ir kt. pasitkma internetu suskirsti tris etapus:
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pasitikéjimas internetu ir konkkau interneto puslapiu, pasitifmas pateikta informacija bei
tikéjimas uzsakymagvykdymu ir paslaugomis.

b) Saugumas finansiniy transakciy saugumas.

c) Efektyvus komunikavimas su tighs ir verslo partneriais 4T pokyciai iS pagrind keicia
rysius, kurie remiasi tuo, kokia informacija apstkaimores.

d) Prieiga prie interneto spatikimos ir saugios prieigos vartotojams organizes.

e) Gelgjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus Kliemtd Cronin teigia, kadmoreés turi
stengtis motyvuoti savo klientus naudotisn;line” aplinka. Imores turi pasidpinti
efektyvia vidine sistema kliemt aptarnavimui, siekiant greitai reaguqtiju prasymus,
klausimus ir komentarus.

Autoriai N. Madeja and D. Schoder [10] tysjo web‘o charakteristikas, kurios yra
interneto puslapi KSV ir kartujtakoja el. komercijosékme. Tyrimo rezultatai parag kadimones
interneto puslapioégmei turijtakos SeSios web'o sawdy tarp kuny dvi savyles - interaktyvumas
ir betarpiSkumas B2B imoreés interneto puslapi KSV. Tuo tarpu, likusios keturios sawd—
medijos turtingumagyairove, pasiekiamumas ir naudojimo paprastumaf2Cimonres interneto

puslapip KSV.

3.3.5 Kritini y sékmés veiksni y el. versle apibendrinimas
Apibendrinant galima teigti, kadvairiy autoriy (M. Earl, M. Chuang, R. Krovi, D. Phan, P.

BarSauskas, R. Eid, C. Dubelaar, N. Madeja) paeikiKSV skiriasi. Taiau yra KSV, kurie
sutampa, neretai juos skirtingaardijant. Taip pat pasitaiko, kad autoriaus i38kirKSV yra kito
autoriaus pateikto KSV sgtine dalimi. Ne vieno autoriaus panias KSV yrainfrastruktra. Prie
skirtingai jvardijamy, tatiau iS esmas ty paiu KSV, priskirtini Sie veiksniaijtakojantys el. verslo
sekme - auk&iausio valdymo lygmensmimas, aukiausio valdymo lygmengipareigojimas bei
aukgiausio valdymo lygmensémimas ir palaikymas, pasigfmo jgyjimas ir pasitikjimas,
saugumas ir aukStas saugumo ir privatumo lygisktgtels marketingas internetu iemimas,
infrastruktira ir technologire infrastruktira, funkcionalumas ir naudojimo paprastumas, djefas
pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus Kklientus idiekto pasitenkinimas bei iSlaikymas.
Funkcionalumas, interaktyvumas, betarpiSkumas, joedirtingumasjvairove, pasiekiamumas -
interneto puslapio dizaino, personalizuotas webtoinio pateikimas — efektyvaus interneto
marketingo ar émimo, efektyvus komunikavimas su d@k ir veslo partneriais -
bendradarbiavimas tarp rinkos dalyvinterneto puslapio aspektas ir veiklos sudémninterneto

puslapio apipavidalinimy marketingo procesbei komunikacy atitinkamai.
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/ Bendrieji KSV: \

1. Auk&Xiausio valdymo lygmensmimas
2. Konsultantoigudziai
3. Gekzjimas laikytis parengtplany
4. Finansavimo pakankamumas
5. Igyvendinagios komandosgudziai

6. Suderinamumas gwmores iStekliy ir/arba tiekimo grandigs planavimo ir/arba el. komercijos sistemomis
7. Sugelkjimas identifikuoti el. verslui tinkamus elementus
8. Verslo proces keitimas (perprojektavimas)

9. Preki pirkimo-pardavimo internetu paslaugos iSvystymas
10. Technologir infrastruktira
11. Pasitikjimasimone
\ 12. Gekgjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus klisntu /

/ B2B KSV: \/ B2C KSV \

1. Gamybos strukira 1. Remimas
2. Produkto ir proceso aplinka 2. Interneto puslapio veiksniainedijos
3. Standartizacija turtingumasjvairowe, pasiekiamumas
4. Interneto technologijos tinkamas suderinimag funkcionalumajp
suimones bendsja strategija 3. UZsakymy jvykdymas
5. El verslo sprendimatnaujinimas 4. Paslaugos klientams
6. Aukstas saugumo ir privatumo lygis 5. Imores situacijos ir galimyhi jvertinimas
7. Gera strateginpozicija rinkoje 6. El verslo strategini sprendiny priemimas
8. Interneto puslapio dizainas
9. Efektyvus marketingas internetu

10.Imores vidire kultira

11.Pardaviny intenetu jtaka imores veiklos
rezultatams

12.El.verslo sistem vartotoy mokymo programos

13.Interneto prieinamumas

14. Strategini tiksly nustatymas

15.Interneto panaudojimas marketingo strategijo
igyvendinime

16.Bendradarbiavimas tarp rinkos dalyvi

17.Potenciali auditorijy nustatymas

18.Vietinés irfarba globalios rinkos tendengij
jvertinimas

19. Gelzjimas dirbti globaliai

20.Daugiakalbis interneto puslapis

21.Nacionaliniy kultary jvairoves jvertinimas

. AN /

Schema 5. KSV koncepcinis modelis.




39

4. KRITINIY SEKMES VEIKSNIY ELEKTRONINIAME VERSLE
LIETUVOS RINKOJE TYRIMAS

4.1 El. verslo situacija Lietuvoje

Informacirgje visuomegje el. verslastampa vienu IS Saliegkio plétros skme
apsprendziatiy veiksny, o valstyles uzduotis - sukurti jam palankiaplinka, sudaryti glygas
Saliestkio plétrai ir tarptautiniam konkurencingumui. Lietuvosrsi® imoniy naudojimosi IRT
bendrieji rodikliai auga gana sgai, taciau daugeliu atvej gerokai atsilieka nuo Europos
Sajungos vidurkio. Statistikos departamento prie Wets Respublikos Vyriausyb duomenimis
[34] , 2006 m. kompiuterius naudojo 91,7 proc. Lies verslojmoniy; internetu naudojosi 97,7
procento apdirbamosios gamybos ir pashaug sektoriaus  imoniy
(zr. 1 diagrama).

1 diagrama. Kompiutayiir interneto naudojimagnonése (proc.)

Palyginti Zemas interneto panaudojimo lygisones verslo pitrai. Tik 41,3 procimoniy yra
sukire savo interneto pusl@pPer 2006 metus bendravimui su valgg/linstitucijomis internet
naudojo 75,3 proamoniy, banko ir finansiamis paslaugomis naudojosi 82,1 prgooniy (zr. 2
diagrama).
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Interneto galimybiy panaudojimasjmonése (proc.)
90 Bendravimui
80 768 = 82.1 —e— Bendravimui su
69.2 75.3 valstyhes

70 711 institucijomis

28 64.4 —=—Banko ir
finansirems

40 /./42 1 358 4038 He3 paslaugoms

0| RF @ ;

20 | . Turi interneto
tinklapi

10

O T T

2002 2003 2004 2005 2006

2 diagrama. Interneto galimyppanaudojimagmorese
2006 m. spatai augoimoniy, kurios naudojosi elektronis komercijos paslaugomis, s&ais

-21,5 procimoniy pirko, 14,5 proc. pardawyrekes ar paslaugas internetu (Zr. 3 diagrama).

3 diagramakElektronires komercijos naudojimasonese

Verslo perklimas i elektronire erdw priklauso ir priklausys nuo daugelio aplinkybt
verslininky  kompetencijos ir iSradingumo, tigk ir vartotop pasitikjimo naujomis
technologijomis, valdZios instituagijsugeldjimo sukurti verslui tinkar teisire aplinka, reikalingos
verslo pétojimui informacijos prieinamumo galimypi e. verslo pgitrai biatinos infrastrukiiros
Salyje sukirimo, kt.

Daug nauj galimybiy elektroniniam verslui sudarys spetplaiajuosiio rySio skverbties

tempai Salyje. Siekiant Lietuvojeédpbti placiajuost interneto rygigyvendinama pléajuo<io rysio
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strategijd. Diegiamas vie$ojo interneto prieigos centinklas, kuris yra reik§minga komponent
mazinant socialig@atskirg tarp miesto ir kaimo.

El. verslo pétrai bitina atitinkama teisi aplinka [16]. Teisia sistema turi uztikrinti
laisva duomem, preky ir darbo ggos (paslaug teikimo) juctjimo, atsiskaitymo uz IRT
priemorémis teikiamy on-line paslaug, veiksmy skaidrumo ir atsakomys principus. Reikiamos
verslo pétrai teisires aplinkos sulirima paskatino LR Seimo priimtistatymai perkeliantys
Europos §jungos teiss normas; nacionalir tei: El. parasSo direktyvos 1999/93/EB nuostatos
pilnai perkeltos El. paraddstatymu (Zin., 2000, Nr. 61-1827; 2002, Nr. 64-25%dektroninius
rySius reglamentuoja&y direktywy 2002/77/EB, 2002/58/EB, 2002/22/EB, 2002/21/EB, kt
nuostatos nepilnai perkeltos elektronini; rySiy istatymy (Zin. 2004, 69-2382), elektronis
komercijos direktyvos 2000/31/EB ir susijusdirektyw; 1998/34/EB, 1998/48/EB1998/84/EB,
2003/98/EB nuostatos pilnai perkeltos Informasitvisuomens paslaug® istatymu (Zin, 2008,
Nr.65 — 2380) . Siuo metu yra rengiama nauja ebekir rySiy jstatymo redakcija, Valstys
informacini, iStekliy valdymojstatymas. Pastarajame bus nustatyta valstyiformacini iStekliy
samprata, reglamentuoti valségb informacini iStekliy kiarimo bei valdymo teisiniai ir
organizaciniai principai, valstygls informacini iStekliy naudojimas teikiant viaSias elektronines
paslaugas, duomenmainai. T.p. su su e.versloépbs skatinimu susjj Lietuvos Respublikos
istatymai: visuomess informavimo jstatymas (Zin., 1996, Nr. 71-1706; 2000, Nr. 75227
asmens duomenteisines apsaugosstatymas (Zin., 1996, Nr. 63-1479; 2000, Nr. 644)92 R
vartotoy teisiy gynimo jstatymas (Zin., 1994, Nr. 94-1833; 2000, Nr. 85058 R teiss gauti
informacija i$ valstylgs ir savivaldyhi jstaig; istatymas (Zin., 2000, Nr. 10-236).

Sekmingam e, verslo funkcionavimui atna tam tikra technin infrastruktira
uztikrinanti pasitikjima, transakciy slaptum ir apsaug, sprendimus uztikrinagmus e. mokjimuy
galimyke. Jau pati verslo praktika diktuojalggas, kad tarp dviejverslo partnet baty saugus
rysys, kuris uztikrini e. rySio ir e. mo§imuy komponentus. E. versluiabni technologiniai
sprendimai realizuojantys autentifikavimo, duoménfidencialumo, duomenintegruotumo ir
neissiginimo procettas. Kaip viena iS§ optimaliaugsBiuolaikiniy sprendina yra el. paraso (toliau
— e. paraSas), paremto vieSo ir privataus rakiyiad technologijos (Public Key Infrastructure —
PKI) panaudojimas. PKI technologija (naudojant saug. paraso formavimorang su

kvalifikuotu sertifikatu) uZztikrina pasitifimo ir konfidencialumo mechanizintarp e. verslo

! Lietuvos pla&iajuostio rysio infrastrukiros 2005—2010 metplétros strategija, patvirtinta Lietuvos Respublikos
Vyriausyhkes 2005 m. lapkdio 16 d. nutarimu Nr. 1231

2 Elektroninio parasgstatymas. l(ietuvos Respublikos Seimdstatymas/ VIII-1822/2000 07 1i&igalioja nuo 2000 07
26/Valtybss zinios'2000 Nr.61-1827.)

% Informacires visuomess paslaug jstatymas. I(ietuvos Respublikos SeimastatymasiX-614 / 2006 05 24sigalioja
nuo 2006 06 10/ Valtyds Zinios'2006 Nr.65-2380.)
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partnery. Kvalifikuotas sertifikatas, karisduoda tréioji Salis, leidZiajsitikinti tiekéjui/gawvejui jo
verslo partnerio legaliu egzistavimu ir yra garanterslo santykiuose. Siuo metu saugaus el.
parasSo infrastrukra diegiama valstyds institucijose, naudojama uzdarose baédgensistemose,
bandomos mobilaus paraso technologijos. Paroddshafi’2006“ metu (2006 m. spalio 18 d.)
Lietuvos Respublikos Ministras Pirmininkas ir Lietis imores - ,Omnitel“, ,Bité Lietuva“, AB
bankas ,Hansabankas“, AB SEB Vilniaus bankas betiasija ,Langas; atei{” pasirag ,El.
para3o proverzio“ program Sios programos tikslas - sudaryti palankialygas elektroniniam
paraSui plisti Lietuvoje, kad per trejus ateitias metus saugaus el. paraSo infrastidg
naudojimas Lietuvoje taptmasinis, o0 aktyviai besinaudojan Sia infrastrukiira interneto ir
mobiliyjy vartotoy; skatius siektfi ne maziau kaip 300 000 asmerProgramoje dalyvauj&ms
Salys sutar suderinti techninius sprendimus ir 2007 m. masiimai pateikti paslaugas, kuriose
buty naudojamas elektroninis parasas. Dageabkio programoje skiriama Sios technologijos
pristatymui rinkoje ir visuomes Svietimui. "El. paraSo proverzio" programa yreirat prie jos
véliau prisijung naujos organizacijos (AB bankas ,DnB NORD*, AB hbkas ,PAREX",
SODRA, VRM). Sios programos darbo géupengia rekomendacinius techninius dokumentus,
kuriy laikantis lmty uZtikrintas el. paraso suderinamumas tarp vatstystitucij, versloimoniy
ir pilie¢iy. Programos koordinacinis komitetas jau patvirfinogramos darbo reglameriei ,PKI
specifikacijos” dokumemnt Programos darbo grép veikloje taip pat dalyvauja Komitetas bei
Valstybinis Gebjimas laikytis parengt plan; institutas. Sios programos pagrindu buvo sukurta
darbo grup, kuri turi parengti vieningas el. paraso taisyklgendrosios dalies techniniir
procediriniy reikalavimy rinkinj, parengi ar pasirinki paraso naudotojparasui kurti ir tikrinti,
naudojam parado galiojimui patvirtinti). Sios darbo gespveikloje dalyvauja [Timonés (UAB
.Microsoft Lietuva“, UAB ,Penki kontinentai“, UAB Alna“, UAB ,Baltic Amadeus”, UAB
.Informacinés Technologijos®, UAB ,Etnomedijos Intercentras“, AB ,Sintagma“, UAB
Lterija“, UAB ,Doclogix” ir kt.), kuriu veikla siejama su el. paraSo infrastiukt (programins
irangos, dokumentvaldymo sistem gamintojai).

"El. paraso proverzio" programa sprendzia ig kizdavin — kaip paskatinti el. paraso
diegimg taip, kad jis tapt fiziSkai (registravimo tarnybos visoje Lietuvojé) finansiSkai
prieinamas kiekvienam Salies gyventojui, o pri€igs programos kvi@amos prisijungti ir kitos
imores, institucijos bei organizacijos.

Valdzios iniciatyvos diegiant e. vig$ pirkimy sistem, (Vieyju pirkimy tarnyba prie LR
akio ministerijos ) , e. moké&s; mokgjimo ir e. deklaravimo sistemas (Muiéim departamentas ir
Valstybine mokesiy inspekcija prie LR finang ministerijos), centrine.valdzios paslawgportah
(IVPK prei LRV) bei kitas vieSojo administravimoeg&kroniniy paslaug teikimo sistemas sukia

palankias slygas e. verslo gtrai bei verslinink suinteresuotumdiegti e. verslo sprendimus.
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Apibendrinant galima teigti, kad pastarojo laikpiar valdZios instituciy
igyvendinamos priem@s prisictjo prie verslo teisiés, ekonomias ir organizacias aplinkos
gerinimo Lietuvoje. Ypa& pamireta ES strukirinés paramos skirtos Lietuvos 2004 — 2006 m.
programavimo periodui panaudojimas (Bendrojo pnogramo dokumento te@o prioriteto
.Gamybos sektoriaus ¢ra“ 3.3 priemoks ,Gelgjimas laikytis parengt plany paslaug ir
infrastruktiros pktra“ 1éSos — 217 min.Lt), Tai, savo ruoztu, paskatinmones diegti e.verslo
sprendimus ir integruotisES rinlq, tapti globalios rinkos dalyviais ir to pasekoyessprinoimoniy
konkurencingurp. T&iau nepakanka imoniy gelgjimo pasinaudoti valsty@s sukurtomis
tinkamomis sglygomis, iSlieka e# organizacini, tachnologini, socialiniy, finansiniy veikniy,
kurie turi kuti sprendziami, diegiant ir glojant el. vers]. Tuo tarpu ypatingaséchesysimores turi
buti sutelktas veiksniams, apsprendziantiegmenés £kmg, kitaip vadinamiems kritiniamsskmeés

veiksniams, taip uZztikrinant pelniageikla ir konkurencimgura.

4.2 Tyrimo metodologija

Tyrimo problema ir aktualumag&lektronires komercijos rodikliai Lietuvoje vis dar iSliekarme—
tik nedidet Saliesimoniy dalis perka arba parduoda savo prekes ar paslaoggasetu ar kitais
neinternetiniais tinklais. Statistikos departamedicomenimis, 2004 m. 14,6 proceniimoniy
nurock, kad pirko, 5,8 procento — pardaprekes ar paslaugas internetu. Lyginant su 2003Lm.
procentu iSaugo pardawvjuisiy internetu ir 2 procentais pirkusinternetuimoniy skatius. Pirmaji
2005 m. ketvirt prekes ir paslaugas asmeniniais tikslais interpétko ar uzsak 1,4 procento
gyventoj;, arba 4,2 procento respondgnkurie naudojosi internetu. Statistika rodo, kakl t
nedidet¢ dalis man vidutiniy imoniy iSnaudoja el. verslo teikiamas galimybdsaonems,
norincioms pktoti el. versh, reikalingos Zinios — kokie KS\itakos ji veiklos g€kme. Tokios
informacijos ttikumas traktuojamas kaip aktuali problefimorems norirgioms pktoti el. versi.
Tyrimo objektas- KSV elektroniniu verslu uzsiiméiose Lietuvogmorese.
Tikslas— identifikuoti KSV el. verg] plétojarciose Lietuvogmorese.
Uzdaviniai:

1. Nustatyti el. versl plétojarciose Lietuvosimonese KSV, iSskiriant, B2C, B2B el.

versle, skme lemiartius veiksnius.

2. Patikslinti koncepcinKSV mode] pagal empirinio tyrimo rezultatus.

3. ldentifikuoti apklausiam imoniu firmografines chrakteristikas.
Tyrimo vieta -Lietuvos el. verslamores.
Tyrimo metodasSiame tyrime respondentais yra Lietuvipsores, uZsiimatios el. verslu ir
taikartios B2B ar B2C modelius, kurie pasirinktieldmodeliy populiarumo tarp el. veesl

plétojarciy imoniy Lietuvoje. Tyrimo metodu pasirinkta anketimpklausa, kaip tinkamiausias
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duomem gavimo lmdas Siam konkkgam atvejui. Siekiant palengvinti gautuomem apdorojiny
bei atsizvelgiant reikalings duomem pohidi buvo pasirinktas zvalgybinis tyrimas, apklausiant
nedide] kieki respondent pagal iS anksto parengklausimymny (Zr. 1 priedas). Apklausa vykdoma
elektroniniu pastu, siwmnt respondentams ankgt uzpildyti. Pr&jus trims savaédms po tyrimo
anket; iSsiuntimo ir negavus reikiamo skmius atsakym respondentams buvo sitiami
priminimo laiskai.

Tyrimo periodas — 1,5 énesio.

Tyrimo imtis.Europos komisijos duomenimis 2004 m. Lietuvoje b3 proc. verslamoniy,
plétojarciy el. versh, LR Statistikos departamento prie LRV duomenini@@4 m. buvo 59057
versloimoniy. Remiantis statistika apskaiojamas Lietuvos verslgnoniy, uzsiimariy el. verslu,
skatius — 10925,5. Remiantis Panijoto formule, édami gauti 0,95 patikimumo rezultatus,

apskaéiuojame reikaling apklausti respondenkieki:

n=1/(A*+1/N) ,

kur A yra fiksuotas dydis kintantis priklausomai nuoimar gauti rezultato patikimumo,
Siuo atvejuA=0,05;

N - generaligs visumos dydis.

Siuo atveju gauname:

n=1/(A*+1/N)=1/(0.05+1/10925,5)= 385

Atliekant tyrima patikimumu 0,95, tuty bati apklausta 385 el. verslgnoniy. T&iau,
nesitikint didelio respondemtaktyvumo (preliminariai buvo kreiptasi telefondjuvo pasirinkta
atlikti zvalgybin tyrima apklausiant mazegkiekj respondent Tai tyrimo imtis — 30 respondent
uzsiimartiy B2B ar B2C el. verslikurie buvo pasirinkti atsitiktiniuddu.

4.3 Tyrimo duomen y analiz é

Siekiant nustatyti bendruosius veiksniugiakojan¢ius jmones £kme, plétojant el. versq, bei
reikSminguny, respondent buvo klausiama, koks zemiau iSvardineiksni; reikSmingumasyj

imores gkmei, pétojant el. versi.

Ketvirtojoje diagramoje vaizduojamagmoniy pasiskirstymas pagal bendruosius veiksnius,

itakojartius jy imorés s£kmeg, plétojant el. vers.
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esamus klientus

Pasitikéjimas jmone

Technologiné infrastruktdra
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paslaugos iSwstymas
Verslo procesy keitimas

(perprojektavimas)

Sugebéjimas identifikuoti el. verslui
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Suderinamumas su jmonés iStekliy

planavimo ir/arba tiekimo grandinés

lgyvendinanc€ios komandos jgldziai

Finansavimo pakankamumas

Gebéjimas laikytis parengty plany

Konsultanto jgadziai

AukSciausio valdymo lygmens

rémimas
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4 diagramalmoniy pasiskirstymas pagal bendruosius veiksntagojartius ju imores £kme,

plétojant el. versd.

100 proc. respondanteige, kad j; sckme jtakoja Sie veiksniai: auki&usio valdymo

lygmens émimas, konsultantojgadziai, gelksjimas

laikytis parengt plany,

finansavimo
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pakankamumaggyvendinaiios komandosggudZiai, suderinamumas $LP ir/arba TGP ir/arba el.
komercijos sistemomis, suggimas identifikuoti el. verslui tinkamus elementugrslo proces
keitimas (perprojektavimas), preki pirkimo-pardavimo internetu paslaugos iSvystymas,
technologir infrastruktira, pasitikjimas imone, gebjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus
klientus.

Penktojoje diagramoje vaizduojamas bengdiKSV reikSmingumas pagal suvokam

svarhy.

Gebéjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus
klientus

Pasitikéjimas jmone

Technologiné infrastruktira

Prekiy pirkimo-pardavimo internetu paslaugos
iSvystymas

Verslo procesy keitimas (perprojektavimas)

Sugebéjimas identifikuoti el. verslui tinkamus

) elementus i )
Suderinamumas su jmonés iStekliy planavimo

ir/arba tiekimo grandinés planavimo ir/arba el.

lgyvendinancios komandos jgudziai

Finansavimo pakankamumas

Gebéjimas laikytis parengty plany

Konsultanto jgidziai

AukS¢iausio valdymo lygmens rémimas

[ I I I | I
42 43 44 45 46 4,7 48 49 5

5 diagrama. Bendju veiksni reikSmingumas pagal suvoiarsvark
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Dveji KSV - pasitikjimas jmone, gebjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus

klientus gavo didziausius viurkius — Ruksiausio valdymo lygmensémimo, konsultanto
igudziy, igyvendinakios komandosgudziy bei prekiy pirkimo-pardavimo internetu paslaugos
iSvystymo KSV gavo 4,9. 4,8 vidurkgavo Sie KSV — gefiimas laikytis parengt plany,
finansavimo pakankamumas, technol@éginfrastruktira. Likusiju vidurkis svyruoja tarp 4,7 ir

4,5.

Siekiant suzinoti jmonés veikloje taikong el. verslo mod¢] respondent buvo
klausiama, kuris el. verslo modelis taikomagmores veikloje.
Sestojoje diagramoje vaizduojam@soniy pasiskirstymas pagal taikamel. verslo

modej.

10,0%

90,0%

‘I:l Verslas-vartotojui (B2C) m Verslas-verslui (B2B)

6 diagramalmoniy pasiskirstymas pagal naudojael. verslo model

Dauguma respondant(90 proc.) taiko B2C el. verslo mogelikusieji (10 proc.)

naudoja B2B el. verslo model

Siekiant iSsiaiskinti B2B el. verslo kritinius vednius, jtakojan¢ius jmonés £kme,
pléetojant el. vers4, bei y reikSmingumy, respondent buvo klausiama, kokie veiksnigiakoja jy
imores ke, plétojant el. verst.

Septintojoje diagramoje vaizduojamas B2B el. veigimniy pasiskirstymas pagal

veiksnius,jtakojartius ju verslo skme.

100 proc. respondanteige, kad j stkme jtakoja Sie veiksniai: gamybos strikd, produkto ir
proceso aplinka, standartizacija, interneto teabgigs tinkamas suderinimas gunonés bendsja
strategija, el. verslo sprendimatnaujinimas, auksStas saugumo ir privatumo lygesa strategin

pozicija rinkoje, interneto puslapio dizainas, é¢y®ks marketingas internetimones viding
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kultara, pardavim intenetujtakaimores veiklos rezultatams, el.verslo sisterartotoy mokymo
programos, interneto prieinamumastrateging tiksly nustatymas interneto panaudojimas
marketingo strategijogyvendinime bendradarbiavimas tarp rinkos dalyvpotenciali auditoriy
nustatymasvietinés ir/arba globalios rinkos tendengijvertinimas gekejimas dirbti globaliai,
daugiakalbis interneto puslaprsacionalini; kultary jvairovés jvertinimas

Septintoje diagramoje vaizduojamas B2B el. verKI8V reikSmingumas pagal

suvokam svarla.
\
Nacionaliniy kultiry jvairovés jvertinimas | 14,9
Daugiakalbis interneto puslapis | 14,7
Gebéjimas dirbti globaliai 14,8
Vietinés ir/arba globalios rinkos tendencijy, ‘ 4.9
jvertinimas | | I
Potencialiy auditorijy nustatymas | 14,5
Bendradarbiavimas tarp rinkos dalyviy 14,%
Interneto panaudojimas marketingo strategijos ‘ 5.0
jgyvendinime | ‘ !
Strateginiy tiksly nustatymas | 14,0
Interneto prieinamumas 14,9
1 |
El.verslo sistemy vartotojy mokymo programos 14,1
Pardavimy intenetu jtaka jmonés veiklos \ 48
rezultatams ] ‘ 1%
Jmonés vidiné kultdra | 13,9
Efektyvus marketingas internetu ‘ 5,0
Interneto puslapio dizainas ‘ 14,8
Gera strateginé pozicija rinkoje ‘ 14,9
AukStas saugumo ir privatumo lygis | 14,9
El verslo sprendimy atnaujinimas 14,6
Interneto technologijos tinkamas suderinimas ‘ 45
su jmonés bendraja strategija | | 14,9
Standartizacija | 14,3
Produkto ir proceso aplinka 14,7
. |
Gamybos struktlra ‘ 14,2
T T 1 T
0 1 2 3 4 5 6

7 diagrama. KSV B2B el. versle reikSmingumas pagabkana svarly

B2B el. versledidziausius vidurkius gavKSV, kuriy vidurkis -5, yra efektyvus

marketingas internetu ir interneto panaudojimasketargo strategijoggyvendinime 4, 9 vidurkius

gaw veiksniai: nacionalimi Kkultiry jvairowes jvertinimas, vietids ir/arba globalios rinkos
tendenciy jvertinimas, interneto prieinamumas, gera strategozicija rinkoje, aukStas saugumo ir

privatumo lygis.



49

Siekiant nustatytiB2C el. verslo kritinius veiksniusjtakojancius jmonés gkme,
plétojant el. versq, bei g reikSminguny,respondent buvo klausiama, kokie veiksnigiakoja j

imores ke, plétojant el. verst,.

Astuntojoje diagramoje vaizduojamagnoniy pasiskirstymas pagal veiksnius,

itakojartius jy verslo gkme.

H. verslo strateginiy sprendimy priémimas 100
Jmonés situacijos ir galimybiy jvertinimas 100
Paslaugos klientams 100
Uzsakymy jvykdymas 100
Interneto puslapio veiksniai (medijos |
turtingumas, jvairove, pasiekiamumas, 100
funkcionalumas)

Rémimas 100

0 20 40 60 80 100 120

8 diagrama. B2C el. verslmoniy pasiskirstymas pagal veiksnigtakojartius ju verslo skme

100 proc. respondanteige, kad j stkme jtakoja Sie veiksniai:émimas, interneto
puslapio veiksniai, uzsakymivykdymas, paslaugos klientamgnores situacijos ir galimyhj

ivertinimas, el. verslo strateginsprendina priémimas.

Zemiau esatioje diagramoje vaizduojamas veiksngvarbosivertinimo reik3mi

vidurkiai, suranguoti nuo svabiausio iki maziausirbaus.
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H. verslo strateginiy sprendimy priémimas | 4.4

Imonés situacijos ir galimybiy jvertinimas | 4.4

Paslaugos Kiientams | 4,6

~
<O

Uzsakymy jvykdymas

Interneto puslapio veiksniai (medijos |
turtingumas, jvairove, pasiekiamumas, |4,1
funkcionalumas)

Rémimas | 45

36 38 4 42 44 46 48 5

9 diagrama. KSV B2C el. versle reikSmingumas pagabkana svarky

DidZiausius vidurkius gayv Sie KSV B2C el. versle: uzsakymvykdymas (4,9) ir paslaugos
klientams (4,6).Panasg jvertinima (4,5) gavo émimas, o maziausiai interneto puslapio veiksniai

(4,1).

Siekiant iSsiaiskinti jmonés veiklos kg, respondent buvo klausiama, kokiayj
imores veiklos #Sis.
DeSimtojoje diagramoje vaizduojam@soniy pasiskirstymas pagal veiklossy.

Gamyba
mw 66,6

m B2C
O B2B

55,%
Paslaugos

10 diagramalmoniy pasiskirstymas pagal veiklossy

55,5 proc. B2C ir 33,3 proc. B2B el. versinoniy nuroct, kad iy imoniy veiklos fiSis - paslaugos

66,6 proc. B2B el. verslgnoniy ir 44,4 proc. B2C el. verslgnoniy atsak, kad p imoniy veiklos

rasis yra gamyba.
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Siekiant iSsiaisSkintgmonés dyd, respondent buvo klausiama, kokio dydzZigjmore.

Vienuoliktoje diagramoje vaizduojamasoniy pasiskirstymas pagahores dyd.

Didele l 66,6
40,7
Vidutiné
Maza
o 10 20 30 40 50 60 70
0O B2B m B2C

11 diagramalmoniy pasiskirstymas pagal diyd

66,6 proc. B2B el. verslamoniy atsak, kad j3 imores yra didels. 33,3 proc. B2B el. verslo

imoniy nuroct, kad jy imores yra vidutinio dydzio. 40,7 proc. B2C el. verghaoniy nurock, kad j

imonés yra vidutires, 33,3 proc. respondentatsak, kad p imones — didets ir 25,9 proc.

respondent atal¢, kad j; imonés — mazos..

Siekiant iSsiaiskinti el. verslo plojimo laikg, respondent buvo klausiama, kiek met

ju imore plétoja el.vers.

Dvyliktoje diagramoje vaizduojamasnoniy pasiskirstymas pagal laikplétojant el.

versh.

Nuo 5 iki 10 33,3
metu 22,2
- 33,3 m B2B
Nuo 3 iki 5 metu
33,3 mB2C
. . 33,3
3 ir maziau metu
44,4
| | | |
0 10 20 30 40 50

12 diagramalmoniy pasiskirstymas pagal laikplétojant el. versi
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44.4 proc. B2C el. verslo respondeeice, kad el. verslu uzsiima 3 ir maziau met

33,3 respondentteig, kad el. ved plétoja nuo 3 iki 5 met, o nuo 5 iki 10 met — 22,2
respondentai. 33, 3 proc. B2B el. verslo respondeigg, kad el. versle veikia nuo 3 iki 5 naet

33,3 proc. - nuo 5 iki 10 mebei 33,3 proc. 3 ir maziau met

4.4 Tyrimo iSvados

Apibendrinant empirinio tyrimo duomenanaliz, galima teigti, kad dauguma
apklaustijy el. versloimoniy Lietuvoje taiko B2C el. verslo modelarp i didZioji dalisimoniy,
kuriy veiklos mSis — paslaugos, yra vidutinio dydzio ircfgja el. versi trejus ir maziau met
Apklaustos tik keletas B2B el. versimmoniy, tarp kurip yra dvejos didék ir viena vidutinio
dydzio. Dvi i$ j1 uzsiima gamyba ir viena teikia paslaugas. Vienalj verslu uzsiima nuo ttjj
irmaziau met, likusios nuo triy iki penkiy ir nuo penki ikideSimt atitinkamai.

Ivertinus KSV el. verslo Lietuvos rinkoje, galimazge¥ti, kad respondentams
pateikti KSV el. versle - bendrieji, B2B el. varsibei B2C el. verslo - aktua Lietuvos rinkoje.
B2B, tiek B2C el. verslamores teig, kad B2B ir B2C el. versluitalingi KSV jtakoja j imoniy
sekme, atitinkamai. Be to, autaripateikti KSV, nepriskiriant konkisgam el. verslo modeliui, yra
laikomi kritiniais £kmingam el. verslo ptojimui Lietuvos rinkoje.

Respondentams suteikus galimybvertinti ju verslo gkme apsprendziatiy veiksny
reikSmingum, gauti rezultatai parodo, kad reikSmingiausi bendiKSV, vertinant j svarky
imorés skmei, yra pasitijimas imone, geBjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus kliantu
gavo didziausius viurkius, aukausio valdymo lygmens émimas, konsultantojgadziai,
igyvendinagios komandosgudziai bei preki pirkimo-pardavimo internetu paslaugos iSvystymas,
gekejimas laikytis parengt plan;, finansavimo pakankamumas, technolégimfrastruktira.
ReikSmingiausi B2B el. verslo KSV - efektyvus mdnkgas internetu ir interneto panaudojimas
marketingo strategijoggyvendinime, nacionalini kultiiry jvairows jvertinimas, vietigs ir/arba
globalios rinkos tendenaijivertinimas, interneto prieinamumas, gera strategiozicija rinkoje,
aukstas saugumo ir privatumo lygidzsakymy jvykdymas, paslaugos klientams b&nimas - tai

B2C el. verslo reikSmingiausi KSV.



53
ISVADOS

KSV sampratogvairios, t&iau mokslininkai pripaista, kad KSV apsprendzia tam tikra
pramorts Saka — prama@s Sakos esminiai bruoZzai ir ypaegy kurioje veikiaimore. Kiti autoriai
teigia, kad KSVimorems veikiagioms toje pa&ioje pramowrs Sakoje yra skirtingi, kadangi
kiekvienosimores situacija individuali, gygojama kompanijos istorijos, naudojamos konkuravi
strategijos. Aplinkos veiksniai — bendras vidausdpiktas, ekonomika, politiniai bei demografiniai
veiksniai — bei y pokyiai, laikini veiksniai, kurie daZnaiak/gojami vidiniy organizacijos
aplinkybiy — tai likusieji veiksniai,jtakojantys 8kme¢ imorems. Apibendrintai KSV galima
apibrezti kaip sritis, aplinkybes ap/gas, veiksmus, kuriose pasiekti rezultatai,iggiyra pakankami,
uztikrins organizacijos konkureneirsckme. Dél savo svarbogsmonei, KSV turi lati skiriamas
nuolatinis ypatingaséamnesys.

Paprasgiausias klasifikavimo iidas, KSV suskirstantj vidinius ir isSorinius. Kiti
klasifikavimo lndai apima KSV suskirstymi pramors Sakosjmonés KSV. Kalbant apie KSV
reikSne IKP nustatyme, galima padaryti iSvadkad KSV yra konkurencinipranaSum pagrindas,
kadangi KSV leidziamonei iSsiskirti iS ki konkurent; ir juos pralenkti.

KSV duomem rinkimui ir analizei, naudojamograirios metodikos, kadangi universalios
KSV identifikavimo metodikos éra. Daugumos autayi iSskiriamas metodas, KSV duongen
rinkimui, susigs su specialigt pradedanimonres vadovu ar gamybos Sakos ekspertais ir baigiant
imores veikh Zinartiais asmenimis, kompetencija.

Kalbant apie el. verslo sampgatprieita prie iSvados, kad dauggbivairiy autory
pateikiami el. verslo apibtimai mokslirtje literatiroje skiriasi savo aspektu, iSsamumu ir kt.
Apibendrinant pateiktus apibimus, galima pasakyti, kad yra akcentuojamas duarperdavimo
tinly technoogijos panaudojimas versle. El. weslidaro: el. komercija, verslo inteligencija, tysi
su vartotojais valdymas, tiekimo graneésnvaldymas bellP — tai kito autoriaus kompleksinis el.
verslo, @meg sukoncentruojantjo dalis, apibézimas.

Apibendrinant KSV el. versle, galima teigti, kadiriy autoryy pateikiami KSV skiriasi.
Taciau yra KSV, kurie sutampa, neretai juos skirtingardijant. Taip pat pasitaiko, kad autoriaus
ISskirtas KSV yra kito autoriaus pateikto KSV stide dalimi. Ne vieno autoriaus paniias KSV
yratechnologir infrastrukiira.

Atlikus teorirg el. verslo KSV studj ir panaikinus pasikartojémus ar vienas kito sutlyje
esartius KSV, nustatyti trisdeSimtdevyni KSV el. versidvylika bendgju KSV - aukgiausio
valdymo lygmensémimas, konsultantggudziai, geljimas laikytis parengt plan;, finansavimo
pakankamumaggyvendinadios komandosgudziai, suderinamumas $LP ir/arba TGP ir/arba el.

komercijos sistemomis, suggimas identifikuoti el. verslui tinkamus elementugrslo proces
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keitimas (perprojektavimas), preki pirkimo-pardavimo internetu paslaugos iSvystymas,
technologir infrastruktira, pasitikjimas imone, geBjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus
klientus, dvideSimtvienas B2B el. verslo KSV — gdioy strukiira, produkto ir proceso aplinka,
standartizacija, interneto technologijos tinkamasesinimas suimorés bendgja strategija, el.
verslo sprendimp atnaujinimas, aukStas saugumo ir privatumo lygista strategi pozicija
rinkoje, interneto puslapio dizainas, efektyvus ketingas internetujmores vidiné kultira,
pardavimy intenetu jtaka imonés veiklos rezultatams, el.verslo sistgenvartotojy mokymo
programos, interneto prieinamumastrategini tikslu nustatymas interneto panaudojimas
marketingo strategijogyvendinime bendradarbiavimas tarp rinkos dakyvpotenciali auditorijy
nustatymasyvietinés ir/arba globalios rinkos tendengijvertinimas gekejimas dirbti globaliai,
daugiakalbis interneto puslapisacionaliny kultiry jvairoves jvertinimas bei Sesi B2C el. verslo
KSV — rémimas, interneto puslapio veiksniai, uzsakyimykdymas, paslaugos klientanisones
situacijos ir galimyhi jvertinimas, el. verslo strateginsprendina pri¢mimas.

Palyginus empirinio tyrimo metu gautus rezultatus nagrirttoje el. verslo literairoje
pateiktais KSV, galima teigti, kad KSVagpmi literatiroje sutampa su KSV, identifikuotais tyrimo
metu. Tai reiSkia, kad analizuotoje litanatje pateikti KSV yra aktuak Lietuvos rinkoje, gtojant
el. versh.

Apibendrinant el. verslo situagij-ietuvoje, galima teigti, kad pastarojo laikotarpaldzios
instituciju igyvendinamos priem@s prisictjo prie verslo teisiés, ekonomias ir organizaciés
aplinkos gerinimo Lietuvoje. Y@goamireta ES strukirinés paramos, skirtos Lietuvos 2004 — 2006
m. programavimo periodui, panaudojimas. Tai, sawoztu, paskatinogmones diegti e.verslo
sprendimus ir integruotisS rinlq, tapti globalios rinkos dalyviais ir to pasekoyessprinoimoniy
konkurencingura. T&iau nepakanka imoniy gekgjimo pasinaudoti valstys sukurtomis
tinkamomis sglygomis, iSlieka e# organizacini, tachnologiny, socialiniy, finansiniy veikniy,
kurie turi kiti sprendziami, diegiant, palaikant beétojant el. versl. Tuo tarpu ypatingaséthesys
imores turi kuti sutelktas veiksniams, apsprendziantiamsnrés skme, kitaip vadinamiems KSV,

taip uztikrinant pelning veikla ir konkurencingura.
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1 priedas. Anketa

Gerbiamas Respondente,

Europos komisijos duomenimis 2006 m. Lietuvojearsl, apimant viding proces integraving,
plétojo 18,5 proc. verslgmoniy. Tuo tarpu prajusiais metais visoje Europogj8ngoje el. versl
taike 37,3 proc. verslgmoniy. Palyginus su Europogfsingos vidurkiu Zemus el. versletajimo
rodiklius silygoja silyginai aukStos kompiuteriir programires jrangos kainos, interneto paslaug
kainos, didais reikiamy investiciy apimtys, Zzemimony pirkimo ir/arba pardavimo rodikliai,
Zemas visuomes pasiruoSimas el. verslui lygis.

Siekiant iSsamiau panagut kritinius sekimes veiksnius elektroniniame versle Lietuvoje, pra&som
esant galimybei, pateikti duomenis apisdvadovaujamogmores veiksniusjtakojarcius jmores
seke, plétojant el. versy bei firmografinius duomenis. Pagal pageidavimuss reepazindinsime
Jus su tyrim rezultatais ir apibendrintomis iSvadomis.zisy jmores pateiki duomen

konfidencialum garantuojame.

Anketa sudaro septyni klausimai apie kritiniusgksés veiksnius dsy imorgje, pktojant el. versl

bei firmografinius duomenis.
Uzpildymo instrukcija

Yra pateikiami keli atsakyinvariantai, tinkamy atsakymo variamat pazynakite taip - + (pliusu),

pvz.:

Kuris el. verslo modelis taikomagsl imores veikloje?

verslas- verslui (B 2 B)

+ verslas- vartotojui (B 2 C)

Yra pateikiami atsakym varianty sgraSas, tinkam (-us) atsakymo variantugyvetindami j
reikSmingina penki; baly sistemoje, kur ,1“-nereiksmingas o ,5“ -labai reskningas, pazyékite
taip - + (pliusu) po atitinkamai reiskiafu balu, pvz.:

Koks zemiau iSvardimtveiksniy reikSmingumastky imones skmei, pktojant el. versg?
Vertinkite penky baly sistemoje, kur ,1“-nereiksmingas o ,5* -labai refkingas.

| Bendrieji KSV: | Ivertinimo balail




Auk&iausio valdymo lygmensmimas +

Konsultantoigudziai +

Tvarkarasgio optimalumas
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Kai kurie klausimai turi atsakymvariant - Kita (RASYTI), neradus tinkamo atsakymo ar negpiln

praSomegrasyti tam skirtoje vietoje.

B2B KSV:: Ivertinimo balai

1

2

3

4

5

Gamybos strukira

Kita (JRASYT) Klienty patenkinimas

KLAUSIMYNAS

1. Koks Zemiau isvardintveiksniy reikSmingumasiiby imores £kmei, pktojant el. versi?

Vertinkite penki; baly sistemoje, kur ,1“-nereiksmingas o ,5" -labai refkingas.

Kritiniai sekmes veiksniai — tai tokigvykiai, aplinkylas, glygos ar veikla, nuo kugi sekmes priklauso viso verslo

sekme.

Bendrieji KSV:

Ivertinimo

112[3]|4

Auksgiausio valdymo lygmensmimas

Konsultantoigudziai

Sugekjimas laikytis nustatyt plany

Finansavimo pakankamumas

Igyvendinadios komandosgudZziai

o|ahlwNE

Suderinamumas gmores isteklyy planavimo ir/aba tiekimo grandis
planavimo ir/arba elektronés komercijos sistemomis

7. Sugebjimas identifikuoti el. verslui tinkamus elementus

8. Verslo proces keitimas (perprojektavimas)

9. Preki pirkimo-pardavimo internetu paslaugos iSvystymas

10.Technologii infrastruktira

11. Pasitikjimasimone

12.Gelzjimas pritraukti naujus ir iSsaugoti esamus kliesntu

2. Kuris el. verslo modelis taikomassd imores veikloje?



O verslas- verslui (B 2 BYPEREITI/ 3 KL.)
O verslas- vartotojui (B 2 CYPEREITI/43 KL.)

3 KL. TOMSIMONEMS, KURIOS TAIKO VERSLAS-VERSLUI (B 2 B) EL. VERSDDEL/.

3. Koks zemiau iSvardintveiksniy reikSmingumastby imones sskmei, pktojant el. vers|??

Vertinkite penki baly sistemoje, kur ,1"“-nereiksmingas o ,5" -labai reikingas.

B2B KSV:: Ivertinimo balai
1(2|3|4]|5

Gamybos strukira

Produkto ir proceso aplinka

Standartizacija

Interneto technologijos tinkamas suderinimagnsones bendsja strategija

El verslo sprendimpatnaujinimas

Aukstas saugumo ir privatumo lygis

Gera strateginpozicija rinkoje

Interneto puslapio dizainas

Efektyvus marketingas internetu

Imores vidire kultira

Pardavim intenetujtakaimones veiklos rezultatams

El.verslo sistem vartotojy mokymo programos

Interneto prieinamumas

Strategini tiksly nustatymas

Interneto panaudojimas marketingo strategigysendinime

Bendradarbiavimas tarp rinkos dalyvi

Potenciali auditorijy nustatymas

Vietinés ir/arba globalios rinkos tendengiyertinimas

Gelgjimas dirbti globaliai

Daugiakalbis interneto puslapis

Nacionaliniy kultiiry jvairowes jvertinimas

Kita (JRASYT)

4 KL. TOMSMONEMS, KURIOS TAIKO VERSLAS-VARTOTOJUI (B 2 C) EL.SIERMODEL.

4. Koks Zemiau iSvardintveiksniy reikSmingumasaky imorés £kmei, pktojant el. versgi??

Vertinkite penki baly sistemoje, kur ,1"“-nereiksmingas o ,5" -labai reikingas.
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B2C KSV: Ivertinimo balai

1(2|3|4|4

Rémimas

Interneto puslapio veiksniai (medijos turtingumasjrow, pasiekiamumas, funkcionalumas)

UZsakymy jvykdymas

Paslaugos klientams

Imores situacijos ir galimylj jvertinimas

El. verslo strategini sprendiny priemimas

Kita (JRASYT)

KLAUSIMAI APIE USU [MONE

5. Kokia Jisy jmores veiklos fiSis?
O Gamyba
O paslaugos

6. Kokio dydzio dsy imone?
(1 Mikro (imores, kuriose dirbamores savininkas ir jo Seimos nariai)
[] Maza (iki 10 darbuota)
] vidutine (iki 50 darbuotay)
[] Didelé (iki 250 darbuotaj)

7. Kiek mety Jasy imore plétoja el. vers]?
O 3ir maziau metu
O Nuo 3 iki 5 metu
O Nuo 5 iki 10 metu
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Critical success factors in the Lithuania electcdmisiness market

Justina Zvirblyg

Summary

By seeking to be active participant in the globalrket without information technologies would be
impossible to implement the innovative businesssitmas. Market conditions in growing economy
and competition, business globalization as wellirasvations in the field of information and
communication technologies the companies stimulatavest in development of the electronic
business increasingly. Electronic business — issa af modern means of information and
communication technologies in order to create nasirtess relations and their development as well
as for increasing effectiveness of business presesbypassing any geographical and time
restrictions.

Growing demand for goods and services of enterprg@acticing electronic business, growing
competition between companies developing electrdmisiness demands efficient electronic
business solutions. Consequently company in oaddevelop its activity profitably it is essential t
select adecvate business strategies and actions.

The aim of the research work — on the results efttieoretical analysis of the critical success
factors and survey conducted to the critical susdastors in the electronic business to identify
critical success factors in the Lithuania electrdmusiness market. Tasks of the research work: to
analyse the conception of the critical succesofagto classify critical success factors; to asaly
the significance of critical success factors indleéermination of competitive advantages; to presen
identification methods of critical success factais;study conceptual foundations of electronic
business; to study critical success factors inefleetronic business; to fulfil empirical researdh o
critical success factors in electronic businessyzomes.

The method of the research work — comparative aisaBnd synthesis of the scientific literatures
and quantitative analysis of the survey.

The results of the research work.

A number of literatures of the foreign and Lithuemauthors related to critical success factors have
been analised, in particular conception of thecaiitsuccess factors, possible ways of classiboati
as well as the critical success factors in thetela business.

In the first part of the research work presentesl dbnception of the critical success factors, their
classifications, described definition of the calisuccess factors and different types of thiscadit

success factors.
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In the second part of the research work describecttitical success factors in the context of long
time competitive advantages.

In the third part of the research work presenteddtudy of conceptual foundations of electronic
business and critical success factors in electriomginess.

In the fourthly part of the research work presentesl Lithuanian electronic business situation,
survey and analysis of the results of the survdye Tritical success factors in the Lithuania
electronic business market have been determingtidogurvey. The results of the investigation of

Lithuania electronic business market are desciribéide conclusion of the research work.
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