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IVADAS

Darbo aktualumas. Praeito amziaus paskutinio deSimtioe pradZioje, pasaulyje
prasigjus intensyviems rink internacionalizacijos ir globalizacijos procesarnayo paskatintas
spartus informaciks visuomess formavimas, pagstas zinip ekonomika. Btent &l Sios
priezasties besiformuojantys stidgi technologiniai, teisiniai, politiniai bei ekominiai verslo
elementt pokyiai sukuria ltinybe atsirasti moderniai visuomenei, visapusiSkai inietai i
pasaulio ekonomines, informacines ir socialinevesd$ proceg galime analizuoti Zvelgiant per
elektroninio verslo (toliau e.verslo) prizmkuri yra pagista naup informaciniy technologiy
panaudojimuvairiuose verslo procesuose.

Kalbant apie Lietuvos situagijj svarbu palizti, jog praktinis informacini technologiy
(toliau IT) pritaikymas vis dar atsilieka nuo Valavalstybi;. Nors nam vartotop, turinciy
kompiutef bei Interned, skatius spatiai auga, Lietuvos interneto rinka yra vis tiek man, kas
ypa svarbu, dar visai jauna. aKsuteikia interneto platyls paprastiems vartotojams savo
informacine, pazinimo prasme jau Zino ir nemazatwos gyventaj. O Stai apie pastarosios
technologijos komercines galimybes bei gritaikyna ekonomikoje Lietuvoje daugeligorast;
interneto vartotaj, o kas svarbiausia, ir verslo atsiatino nedaug. Elektroninio verslo teikiamos
galimykes leidziaimoréms ne tik didinti uzimamos rinko daér pasiekti naujus klientus, bet ir
Zenkliai sumazinti darbo, komunikacijos, logistikioskitus kastus. Elektroninio verslaiegimas
imores veikloje yra gan sutingas ir laiko reikalaujantis procesas. Jis g8s§u egzistuojatu
verslo modeli ir organizacini sisteny pertvarkymu.

Elektroninio verslo pitra bei jo taikymas verslo procesuose skatina kamriij.
Konkurencijai intensy&ant vis didesa reikSne jgauna konkurenciniai pranasumai, kurie ir yra
imorés konkurencingumo uZztikrinimo pagrindas. E. verdlasuvoje tampa vis svarbesnis, 0 jo
pritaikymas verslo procesuose popujar Atsizvelgianti tai galime teigti, kad Sio darbo
problematika yra ypaaktuali, norint ne tik suvokti e. verslo principwmalizuojamus mokslie
literatiiroje, bet ir iStirti elektroninio verslgaka Lietuvosimoniy konkurencingumui.

Tyrimo objektas. E. verslo poveikio Lietuvognoniy konkurencingumui anakz

Darbo tikslas. ISsiaiskinti, koka jtaka Lietuvos tikio subjekt; konkurencingumui daro
elektroninis verslas.

Siekiant Sio tikslo keliami tokiazdaviniai:

1. ISnagrireti ir aptarti elektroninio verslo atsiradimo priglas ir vystymosi raigl

2. Pateikti teorines konkurencinio pranasumo koncepcijpei nustatyti e. verslo
panaudojimo galimybes, formuojant konkurencinitsnasSumus.

3. Nustatyti elektroninio versl@aka Lietuvosimoniy konkurencingumui.



Hipotez¢ — elektroninis verslas, naudojamagnorés veikloje, didina imorés
konkurencingur.

Darbo struktira. Suformuluotagiarbo tikslas glygojo darbo strukiros pasirinkina. Pagal
iSkeltus darbo uzdavinius siekiama susieti teori@eserslojzvalgas ir elektroninio verslgaka
Lietuvostkio subjekt; konkurencingumui. Taigijdarky sudaro trys pagrindés dalys.Pirmojoje
darbo dalyje analizuojamos e. verslo sampratosapéezimai, iSskiriami pagrindiniai verslo
modeliai ir e. verslo dalyviai. Apzvelgiamos e. sler tendencijos Europosajgngoje ir teisin
elektroninio verslo pagrirdsudarantys tets aktai.Antrojoje darbodalyje analizuojami teoriniai
konkurencingumo aspektai: konkurenainipranaSum sgvokos, pagrindiéss konkurencini
pranasum igijimo strategijos bei e. verslataka ekonominio subjekto konkurencingumui.
Treciojoje darbo dalyje analizuojami tyrimo metu gauti reatalt.

Tyrimo metodai. Darbe naudojamasi mokslini Saltinh analizs, sisteminimo,
klasifikavimo, palyginimo ir interpretavimo metodabei kokybiniu tyrimo metodu — pusiau
strukiiruotu interviu. Pastarasis metodas pasirinktakjasieiSsamiau atskleisti e. verslo galimybes,
formuojanttikio subjekto konkurencinius pranasumus, pEigbei iliustruoti analizuotas teorines
studijas.

Literat ros ir Saltiniy apzvalga. Darbe remiamasi pirminiais bei antriniais duomen
Saltiniais: moksliniais straipsniais perioégi@ spaudoje bei internete, tarptauiinbrganizacijy
ataskaitomis, rekomendacijomis, teoriniais beidggnaisiais tyrimais, bei konkurencijos teoretik
darbais. Analizuojant Sio darbo teorinius aspekjesgrindiniai autoriai pasirinkti tie, kuriais
remiantis galima iSsamiai atskleisti tyrimo probkdika. Nagrirgjant elektroninio verslo sampratas,
dalyvius bei e.verslo modelius remiamasi W. BadinGraaf, R. Muurling, J. Stauss, R. Frost, D.
Menasce, V. Almeida, J. Coppel, M. Kriaoniergs, V. Sidziaus, R. Skyriaus, R. Gatao, T.
Sarapovo bei N. Paliulio studijomis. Siekiant até#ti e.verslo paplitimm buvo naudojamasi
Lietuvos ir tarptautinj tyrimy kompanijy duomenimis. Teisiniam e.verslo pagrindui apragyai
naudojamasi M. Civilkos, D. Saaho teigs akt; bei kity norminiy dokumendg analiZmis. Autoriali,
kuriais remiantis nagrigjami teoriniai konkurencingumo aspektai, bei e.lerpanaudojimo,
formuojant konkurencinius pranasumus, galiés/b- M. Porter, R. Grant, J. Rockart ir M. Scott
Morton, B. Ives ir P. Learmonth, F. McFarlan, Y.Bako taip ir Lietuvos mokslininkai R. Gatautis,
R. Jucewius ir kiti.



1. ELEKTRONINIS VERSLAS — NETRADICIN E VERSLO
VYSTYMO KRYPTIS

1.1. Elektroninio verslo atsiradimo prielaidos ir vystymosi raida

Pasaulyje intencyyant rinky internacionalizavimo procesams bei globalizacipagreit
igauna spartus informaés visuomeas formavimasis, pagptas zinp ekonomika. Bl to
vykstantys teisiés, politines, ekonomias ir technologids verslo aplinkos elemantpokyiai
skatina kurti bei vystyti moderiisuomen, ja integruotij informacines, kultrines, socialines ir,
Zinoma, ekonomines erdves. Bene ryskiausiai Sisgsas atsispindi per elektroninio verslo przm
kuri neretai apibdinama kaip verslo filosofija, pagta nauy IT panaudojimu skirtinguose verslo
procesuose. Formuojantis e. verslui, lemdamksne turi praktinis IT pritaikymas.

1.1.1. Elektroninio verslo ir elektronin és komercijos sampratos

E. verslas — taivairiy verslo operacij atlikimas irimores veiklos organizavimas, naudojant
IT duomem perdavim tinkly aplinkoje. Tai veikla, kuria siekiama pelno — pye#, rinkodara,
teleservisas, mokymasis nuotoliniado, teledarbas, e. bankininkgst kitokia, vykdoma interneto
aplinkoje. Kita vertus, e.verslas apima nejfikastines verslo operacijas, bet ir naujus verstub,
galimus tik virtualioje aplinkoje. E. verslas resiidTl, kurios iS esi#s paketia vidiniy bei iSoriniy
saveiky pohidi.

E. verslas daznu atveju traktuojamas kaip verdagame IT infrastrukira naudojama
didinti verslo efektyvumui ir tuo @#u sukurti pagrind naujiems produktams bei (ar) paslaugoms.
R. Windischofer (2003) nuomone, verglerkelianti elektronirg erdw, vyksta verslo polkyai: lais-
va prieiga prie informacijos, nevarzoma galiraya keistis, didjantis atvirumas. Tradiciniprekiy
vieta uzima informacijos industrijos prék bei e. paslaugos.

Teorirése studijose, kuriose nagegjamas e. verslas, iSskiriami keturi elektroniniarsio
elementai, kurie iliustruoja e. verslo daugialypuiar. 1 pav.):

e Elektronire komercija (toliau e. komercija)Tai bendra g/oka, apépianti verslo
sandorius, valdomus elektroniniadu, naudojant telekomunikagifinklus;

e Verslo zvalgyba- verslo informacijos surinkimo teorija bei pradetj kurios metu
siekiama gauti visreikiamy informacip, reikiamy ir svarba verslo vystymui;

e RySi su vartotojais valdymasvykdomas, siekiant, kadaty patenkinti vartotojai



tiek paiaimone, tiek jos produktais ar paslaugomis;

e Tiekimo grandigs valdymasTai gamybos, pirkiny, uzsakym bei logistikos kanal
valdymas, siekiant, jog tiekimo sistema veikfektyviai

e mores iStekliy valdymas - | organizach orientuoty operacijy valdymas,

kontroliuojant zaliavas, produktus ir kita.

ELEKTRONINIS VERSLAS

A2 v v v v
Elektronire Verslo RySiy su Tiekimo Imoreés
komercija Zvalgyba vartotojais grandires iStekliy
valdymas valdymas valdymas

Saltinis: STRAUSS, J.; FROST, R. e-Marketing (2diien). 2001
1 pav. Elektroninio verslo elementai

Analizuojant e. verslo sudedasias dalis, reikia atsizvelgtitai, kad viena reikSmingiausia
ju — elektronig komercija, kuriai Siame darbetna skirti daugiau émesio. Nors e. komercija yra
traktuojama kaip vienas iS e. verslo elemen&iau ji taip pat gali egzistuoti ir mumgprasto,
tradicinio verslo aplinkoje, kada elektrogja tergje vykdomos pirkimo - pardavimo transakcijos,
o visi kiti jmoreés veiklos procesai vykdomi tradiciniuidu. Tokia situacija yra dazna Lietuvos
imorése pradedant diegti elektroninio verslo sprendinNexetai migty transakciy perkelimas |
elektronirg aplinka tampa pradiniu verslo transformavimosi e. versi etapu, galitiu
charakterizuoti elektroninio verslo teikigmaud, jmonei.

Kaip jau buvo migta, e. komercija - elektroninio verslo sudedama@bsg apimanti proces
visumg, sudaratia salygas vartotojui IT pagalbasigyti paslaugas (prekes) iS pasirinkto ¢jek
Tuo tarpu, kaip teigia R. Craig (2000), e. verségsma ne vien pirkimp ir pardavim, bet ir
produkto Kirima bei gamyh, dizaim, savitarm, aptarnavim po pardavimo, uzklausas, kurios
leidzia klientui analizuoti ir (arba) modifikuotifgimo proces.

E. verslo teoretikas W. Baolin (2005), elektranwersh charakterizuoja kaip platesn
elektronires komercijos apilidinima. Jo teigimu, e. verslas apima ne tik prefpaslaug) pirkimo
ir (arba) pardavimo, bet ir kitus procesus, tokkeip, pavyzdziui, vartotgj aptarnavimas,
bendradarbiaujant su verslo partneriais ir vykdalektronines transakcijas organizacijos viduje.
Moklslininkas akcentuoja elektrori@ komercijos bei elektroninio versloaveky sasap,
iSskirdamas du pagrindinius e. verslo elementuskemercip bei vartotoj aptarnavim.

Ziarint organizacijos po#iriu, kaip teigia X. Graaf bei R. Muurling (2003), komercija
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apima visas interneto ir kit interaktyviy informavimo priemonj sritis, skirtas jvairioms
transakcijoms vykdyti, o e. verslas tapatinamasngormacijos sraut pasikeitimu tarp atskir
verslo vienai (organizaciy, fiziniy asmen), kas gali kurti pridting vert. Tai dar kag patvirtina
jau ankiau analizuat prielaich, kad e. verslas — tai terpkurioje veikia ir pttojasi elektronia
komercija.

Elektroninio verslo ir elektronis komercijos g/oku sssap padeda suprasti e. verslo
suskirstymas tris pagrindines sudedasias dalis:

1. Elektroninio verslo infrastrukira (dalis bendros IT infrastrulttos, kurioje vyksta
e.verslo procesai bei vykdomos e. komercijos tiatifgss);

2. Elektroninio verslo procesgprocesas, kuriame organizacija dalyvauja naudegam
informacini, rySiu technologijomis);

3. Elektronires komercijos sandorigpirkimas ir pardavimas).

Kaip teigia V. Kavaliauskien ir T. Sarapovas (2002), e. komercija — tai bet i&ok
transakcija, atlikta informacinirySiy technologiyy pagalba, kuri apima teishaudotis pre&mis ar
paslaugomis perdavin Transakcijos vyksta e. verslo procesuose (pavyzdiardavimuose), o
baigiasi parda§o ir pirkéjo susitarimu (pavyzdziui, sutartimi). E. komersijdransakcijoje
lemiamas faktorius yra elektrorisutartis.

J. Coppel (2000), J. Ah-Wong ir H. Patel (2001k@mnercip apibgzia abstra&iau, ta&iau
ju ivardyti Sios gvokos bruozai gali iiti logiSkai tarpusavyje susieti. Pavyzdziui, J. @elp
nuomone (2000), e. komergikitaip galima vadinti prekyba internete péakis bei paslaugomis,
kurios gali uti pristatomos tiek fiziSkai, tiek ir interneto kiu. Tuo tarpu J. Ah-Wong (2001)
akcentuoja kiek kitokius pozymius ir e. komeg@pibidina kaip kanal, kuris gali lmiti naudojamas
reklamai, pirkimams, pardavimams, paskirstymui, karkacijai ar preki (paslaug) atgabenimui
pirkéjams ir rinkoms.

Ekonominio bendradarbiavimo ir gitos organizacija (toliawangl. OECD) e. komerci
apibezia kaip bet kokios formos transakcijas, susijussas komercine veikla, kuri pagta
skaitmenini duomem apdorojimu, perdavimu. OECD e. komercijos sampnaigriréja, remiantis
elektronirés transakcijos ir internets transakcijos apibzimais. PahkiZziama, kad daznu atveju e.
komercija sutapatinama tik su internétms transakcijomis, taau OECD] statistinius rodiklius
itraukia ir kitais IT kanalais vykdomkomercire veikla. Taigi e. transakcijosagoka nusakoma kaip
platesnis poZiris i e. komercy, 0 internetigs transakcijos svoka, kaip siaurasis paiis,

apimantis tik vien elektronin transakciy kanah (Zr. 1 lentet).



1 lenteé

Elektronin és bei internetinés transakcijos sampratos

Savoka Svokos turinio nustatymas
Elektronire Tai prekiy ar paslaug pardavimas/pirkimas, pasinaudojant IT infrastiivkt Prelkés
transakcija ir paslaugos uzsakomos peg $ifrastruktira, bet apmogjimas ir galutinis prekj

(paslaug) pristatymas galiitti vykdomi fiziSkai arba naudojant IT infrastruk.

Internetire Tai prekip ar paslaug pardavimas/pirkimas, pasinaudojant Integne®relés ir
transakcija paslaugos uZsakomos Internetu, bet apiivolas ir galutinis preki (paslaug)

pristatymas gali fiti vykdomi fiziSkai arba Interneto tinklu.

Saltinis: OECD. Measuring the information econo2g02.

Lietuvoje elektroninio verslo koncepcijas nagja keletas autowi (M. Kriaucionierg, V.
SadZius, R. Skyrius, R. Gatautis, T. Sarapovas),ekaavo studijose plau analizuoja vienis e.
verslo formy — e. komerci.

Apzvelgus auton studijas, galima teigti, kad @liausiai e. komercijosasoka aiSkina
V.Sudzius (2003). V. 8dzius e. komerciy analizuoja teisiniu poiriu ir akcentuoja du esminius
aspektus: prekini santyki; forma bei Siy Saly saveika elektroniniu du. Autorius savo studijose
nurodo e. komercijos objektkuri apibg&zia kaip vis tkiniy, komercing, finansiniy ir atsiskaitymo
santyki;, susijusi su tarptautinj ir vietiniy sandon; sudarymu, vykdymu ir kontrole, visum
palaikomy moderniomis rySio priemeémis. Apibendrinant iSjo apibgézima, galima daryti iSvaal
jog V. Sudziaus teigimu, e. komercija yra tolygiastinei komercijai, o skiriasi tik priemés (IT),
kuriomis uztikrinami santykiai.

PanaSiai e. komeraijaiSkina ir R. Gatautis (2002), iSanaliza\ivairiy uZsienio autou
studijas ir suformulaas e. komercijos apibzima, kuriame pakizia maim tarp dviej Saliy
aspeki. Minéto autoriaus teigimu, e. komercija, padedant ebekitems priemoams, padeda
vykdyti mainus.

R. Skyrius (2003), e. komergipagrirgja taipogi panasiai kaip R. Gatautis. Jo nuomone, e
komercija — pardavimai, naudojant e. erdAutorius e. komerciyj sieja tik su papildomomis
technologigmis imorés galimylemis, siekiant realizuoti prekes bei paslaugas sungikSmina
elektroniniy transakciy svarbos organizacijos veiklai.

Kiek kitokia e. komercijos samprapateikia M. Kriadioniere (2002). Autoé nepabézia IT
svarbos elektronige komercijoje, teigdama, jog tai akivaizdu igipa svokos, kurioje egzistuoja
zodis ,elektronig* arba santrumpa ,e-“. Elektrongrkomercip M. Kriaucionierg interpretuoja kaip
1 organizacijos iS@r orientuotus procesus beihveikas su jos kontaktémis auditorijomis.

Apibrézime detaliai nurodomognores kontaktirgs auditorijos bei verslo funkcijos, kurias vykdant
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gali bati panaudota e. komercija. Autotaipogi pabéZia tai, jog e. komercija turi kur kas daugiau
pranasum, lyginant su tradicine komercija. Kita vertus, Mriaucioniere nepaiso e. komercijos

daromo poveikio organizacijos vidiniams procesasksentuodama e. komercijgaka iSorei.

1.1.2. Elektroninio verslo dalyviai bei verslo modeliai irjy sklaida

Daugelis autoti, analizuodami e. vergldidel démeg skiria verslo modeli analizei beiy
karimui. E. verslo modeliai sudaralggas efektyviau analizuoti verslo procesus hegygrmainas ir
numatyti verslo objekt bei subjekj tarpusavio gsajas, leidziatias sukurti verslo valdymo
sistemas.

Verslo modelis suprantamas kaip sistema, leidzi&ntti bei palaikyti kontaktus tarp
pirkéjo ir pardavjo. Sis bendrasis apidtimas yra tinkamas ir siekiant analizuoti e. korjesc
modelius, kumy vienas iS svarbiausi ypatybiy yra transakcij tarp pirkejo ir pardajo
supaprastinamas.

Priklausomai nuo to, kokios yra elektronjniransakciy kryptys, moksligje literatiroje
sutinkami 9 e. verslo modeliaiy Jagrind, sudaro trys deriniai, kuriuose dalyvawgriausylz,
verslas(imores) beivartotojai (pilieciai).

E. verslo modelj klasifikacija galima nagrigti remiantis, J. Coppel (2000) (Zr. 2 lerdel

2 lentek
Elektroninio verslo modeliai
Vyriausybé Verslas Vartotojas

Vyriausyke-Vyriausybei Vyriausyhke-Verslui Vyriausyhe-Vartotojui
Vyriausybé Pvz. koordinavimas Pvz. informacija Pvz. informacija

Verslas-Vyriausybei Verslas-Verslui Verslas-Vartotojui
Verslas Pvz. moke&iy mokéjimas Pvz. elektroniniai sandoriai | Pvz. elektroniniai sandoriai

Vartotojas-Vyriausybei Vartotojas-Verslui Vartotojas-Vartotojui
Vartotojas Pvz. moke&iy mokejimas Pvz. kaim palyginimas Pvz. aukcionai

Saltinis: COPPEL, J. E -commerce: Impacis Policy Challenges, 2000.
Remiantis elektronigmis transakcijomis, sukuriami rySiai tarp rétip verslo subjekt tipy,

kurie, anot D. Menasce ir V. Almeida (2000), slsripagal komunikavimo metu perduodamos
informacijos poldi (zr. 2 pav.).
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A

Verslas Verslas

A A A A

Valstybinés
organizacijos |
A A

y A 4 A 4 y
Vartotojai / Pili€iali Vartotojai / Pili€ial

4
A

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal MENASCE, D., AEIA, V. Scaling for E-Business, 2000.
2 pav. Elektroninio verslo rinkos dalyviai

IS mirgty e. verslo modeli galima teigti, kad dazniausiai sutinkami yra dekélonio verslo

modeliai:
e verslas-verslui;
e verslas-vartotojui.

Biatent Sie modeliai apima visagrastines organizacijoje vykdomas veiklas. Kiti rakal,
tokie kaip vartotojas — vartotojui bei vartotojaserslui) yra verslo formos, plintéios tik e. verslo
pagalba.

Verslas-verslui modeligangl. Business to business arba B2E¥ modelis pasireiskia tada,
kada sandoriai internete vyksta tarp organigaftikéju, platintoy, gamintoy ir pan.). Verslas-
verslui modelis apiidinamas kaip e. komercijos rySitarp dviej ar daugiau organizagij
realizavimas. Tai labiausiai pagbt e.komercijos modelis tiek Europoje, tiek ir visgapasaulyje,
vystesis nuo pat e. komercijos atsiradimo pradzios 83 \aika iSlikes vienu iS pagrindini
elektronires komercijos gitros varikliy.

Verslas — verslui modelio teigiamas saéylfslyginai nedidets iSlaidos, lengvai ir ptaai
pasiekiama informacija, auksta vartoat@ptarnavimo kokyb bei tiksli duomen apskaita), pasak
A. M. Mayer-Guell (2001), pago iSryskinti Interneto panaudojimamores veikloje. Internete
verslas-versluimodelis dazniausiai realizuojamas per interretgvetair: pirkimo procesas
tapatinamas su pigjo pateikiamu uzsakymu konkiiems prekms ar paslaugoms parcdgy
internetiniame puslapyje, nurodant prekpristatymo viei ir laika, bei parda$jo gamybos ir
produki; paskirstymo proceso organizavimu pagal gautasauskls ir uzsakymus.

Pagrindinis verslas — verslui modelgyvendinimo tikslas — mazesmores kasStai tiekimo
grandires valdymo srityje, kas ir duoda didziausiaud, organizacijai kastekonomijos atzvilgiu.

Svarbu ir tai, kad verslas-verslui modelio naudojiefektyvumas dazniausiai siejamas ir su
efektyvesniu informacijos srautvaldymu. Pavyzdziui,jmoré, remdamasi Siuo modeliu, turi

galimyle greitai ir be dideli ssnaud; gauti informaciy apie tiekjuy siilomy prekiy kainas, esant
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poreikiui, keisti preki pristatymo terminus ar kiekius (A. Duisberg, WitEgmeyer, 2001).

IT pagalbaimonei Zenkliai supapragp ir atsarg apskaita, atsirado reali ir prieinama
galimylké rinktis iS kur kas didesnio tiély skatiaus, mazinti atsargas (safid plotus, persona).

Verslas-vartotojui modeligangl. Business to consumer arba B2RgmiantisR. L. Tung
(1999), Sis modelis dazniausiai naudojamas elekté komercije, kuria uzZsiima mazmeain
prekyba. Sis modelis pasizymi pasirinkimu, asmenirkontaktu, realiu laiku, péomis
galimybemis smulkiam verslui vystyti bei maZesniais kaspaisemta reklama. Sio verslo pavyzdys
- elektroniré parduotu¥¢, duomemn bazs ir kt. Pirkimo-pardavimo procesas vyksta tarpnts ir
galutinio produkto vartotojo. Pagrindinis modelikstas — nauj vartotop (rinky) paieska, rinkos
teritorijo prapétimas.

Vartotojas-vartotojui modelis (angl. Consumer to consumer arba C2GCjartotojas-
vartotojui modelis — virtualus turgus, kur vienas vartotojas parduoda&osarekes kitiems,
naudodamasis Interneto paslaugomis. Vartotefawartotojui modelio pavyzdziai gali tl:
aukcionai, skelbim lentos ir kt.

Vartotojas-verslui modeligangl. Consumer to business arba C28)s modelis daZniausiai
naudojamas marketingo tikslais, kuomet vartotaj@i hemazaijmonei reikalingos informacijos
apie konkurent kainas, preki kokybe.

Verslas-vyriausybei modeligangl. Business to government arba B2®agrindiniai Sio
modelio objektai — mokeég; mokgjimas ir statistigs informacijos perdavimas. Elektronirkanal
panaudojimas Zymiai palengvina stati&sininformacijos apie Salies verslaidbe kaupiny —
atsiranda galimyb greciau ir mazesémis sinaudomis perduoti reikiagninformacip bei ja
apdoroti.

Vyriausyke-verslui modelis(angl. Government to business arba GZB@miantis M. Rappa
studija(2003), Si kategorija apima visus sandorius tampaugybini; organizaciy ir imoniy. Tai ne
tik prekiu ar paslaug pirkimas, bet ir vyriausys jvairios informacijos suteikimas.

Vyriausyke-pilieciams modelis (angl. Government to citizen arba G2CjJai ivairi
virtualioji saveika tarp vyriausybimi organizaciy ir jos pilieciy, kuri apima panasius punktus, kaip
ir vyriausyle-verslui kategorija, tik, be abejo, skiriasi patfdrmacija, kuria domisimorés bei
privatis asmenys, ir mokami mokesi.

Vyriausyhs-vyriausybei modelis (angl. Government to government arba G2G&i
elektroniniy transakciy kategorija apima jvairiy vyriausyles institucip tarpusavio
bendradarbiavim Su elektronine komercija Si transakciforma susijusi tik tiek, kad leidzia
vyriausyles institucijoms sumazinti iSlaidas, komunikuojaatkstomis institucijomis (G. Pires, J.
Aisbett, 2002).

Pilietis-vyriausybei modelisiangl. Citizen to government arba C2GSis modelis yra
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analogiSkas verslas-vyriausybei modeliui — tai nsdke mokéjimas, statistias informacijos
rinkimas (B. Andersen, T. Fagerhaug, 1999), kadzlai efektyviau rinkti informacij, susijusa su
valstykes gyventojais.

Elektroninio verslo modeliy sklaida

Dél intensyvaus elektronés komercijos modali dinamiskumo, Salia jau zinamformy
kuriasi nauji elektroninio verslo modeliai, dazntvegu visiSkai nepanas | tradicinius verslo
modelius (J. Sairamesh ir kt., 2002). Bet kuriosi@modelio techniniggyvendinimas, jo iSraiSka
priklauso nuo tuo metu egzistuofan technologiy. Technologijos lemia integracindimencip,
atskiny funkciju realizaving bei fveikos formy palaikymy. Bet kurio verslo modelio komercinis
gyvybingumas yra skirtingo padzio, ji nusako taikomas rinkodaros modelis. Pasak N. IRaliu
(2007), kalbant apie technologij elektroninio verslo modejisasajas, btina pazynéti, kad:

e informacijos ir komunikacij technologijos leidzia kurtis labajvairiems verslo

modeliams;

e sukuriy technologiy teikiamos galimybs yra tik vienas kritenj renkantis verslo

model;

e technologijos savaime nenurodo kekrslo modélreikéty pasirinkti;

e naup technologiy karimo kryptis gali kilti i$ verslo modeli apib&zimo;

e daug teoriSkaimanomy verslo modeli kolkas rera komerciskai iSbandyti.

Neziarint apzvelgtos e. verslo ir e. komercijos modetiausos beiy Klasifikacijy,
praktikoje dazniausiai sutinkami keli elektronimviersio modeliai.

Elektroninés parduotu¥s. Elektronire prekyba virtualioje parduotéje pagista ta péa
struktira, kaip ir tradicigé prekyba. Tradiciés prekybos pedtimas i interneto tinkhd daro p
lankstesn, nes elektronién prekyba, operuodama kompiutertinkly skaitmenine informacija,
palengvina zmoni bendradarbiavim Galima teigti, kad net Interneto tinklapio suknas bei
prekiy katalogo pateikimas jame jau yra tam tikra elektim verslo forma. Taip galima susipazinti
suimores sillomu prekiy asortimentu ir preki kainomis. Jei vartotgjtenkinaimones slygos, jis
gali apsilankyti konkr&ioje parduotu¥je ir isigyti reikiany preke. Pastebta, kad Interneto
tinklapiai ar elektroniés parduotu¥s padeda pritraukti papildapklienty i jprasto tipo parduotuves
Didziausia naud@amonei — padiéjusi paklausa, iSlaid mazjimas globalizuojant rink rémimo ir
pardavimo islaid mazjimas. Nauda vartotojui — mazesmnei tradicigje prekyboje kainos, didelis
pasirinkimas, daugiau ir kokybiSkesninformacijos, prek patogiau iSsirinkti, nusipirkti ir gauti.

Naudos turi ir pardayas, nes maga iSlaidos, auga apyvarta bei galima reklama (#gs)i2007,
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p.140). Vartotojo atzvilgiu e. parduotuturi ir trakumy: vartotojas negali apiéti, paliesti preks,
e. parduotugje turi galimyle iSsirinkti prek tik iS konkre&ios imoreés siilomo asortimento.

Elektroninis tiekimas— tai preky ir paslaug pasirinkimas iS konkuruoj&n tiekéjy ir
apsifipinimas jomis elektroniutwu. Dideks bendrows ir kai kurios valstybiés jstaigos naudojasi
jvairias e.tiekimo tdais. Nauda — galimybrinktis iS daugelio tie§y, tikintis mazesnj kainy,
geresks kokylkes, tinkamesnj tiekimo slygu. Be to, maga sandorio parengimo islaidos (visa
informacija pateikiama elektroniniuau ir esamuoju laiku, t@tl informacijos dauginimo bei
siuntimo iSlaidos beveik lygios nuliui). Su sandosusijusios iSlaidos m&a ir dél to, kad Salys
gali organizuoti ir elektronines derybas, bendrb@auti derinant preki ar paslaug tiekimo
smulkmenas bei sudarant sutaifiekéjams toks bhdas naudingas, téll kad jie turi galimybi
daZzniau dalyvauti konkursuose, mazinti tiekimoidgda. Svarbiausias laijimas Siuo atveju yra
mazjancios islaidos (paslymai — geresni, sandorio iSlaidos — ma#s$nSis Idas dazniausiai
praktikuojamas dideki kompanij; (Paliulis, 2007, p.142).

Elektroniné birza arba elektroniés birzos technologija pasaulyje tampa vis poputiaie
Elektronires birzos skirtos automatizuoti pasiraSytus sandpritaip pat pagerintiimoniy
bendradarbiavim Vis daugiau investuotgjteikia pirmenyk interaktyviam prekybos vertybiniais
popieriais metodui, kuris leidZia gauti rinkos infaacija per real laika ir siysti savo brokeriui
vertybiniy popiery pardavimo arba pirkimo uzsakymus naudojantis komepiu, 0 ne perduodant
juos telefonu.

Elektroninis aukcionas. Elektroniniai aukcionai slo labai platy prekn pasirinkina,
pradedant kolekcionuojamomis péekis (antikiniais dirbiniais, antikvariatu, monet@nimeno
kolekcijomis, retomis knygomis, brangeryhis ir pan.) ir baigiant bendresne produkcija,
pavyzdziui, nekilnojamuoju turtu, bilietais, komfeuais.

S¢kmingiausiu ligSioliniu elektronigs prekyviets pavydziu galima laikyti firmos ,eBay"
aukciony portah, kuris, analitiky teigimu, praktiSkai tapo pasauliniu kolekainprekiy rinkos
centru. Siame elektroniniame aukcione prekiaujassyhusia suvenyrais ir Zaislais.

Elektroninés paslaugosTai paslaugos, suteikigios galimyle asmeniui, naudojantis vieSu
Interneto tinklu: gauti informagjj atlikti jo poreikius tenkinatius jvairius veiksmus bei procarhs
bei dalyvauti ekonomije veikloje.

Banko paslaugos Siuo metu dauguma tradicinibank; siilo savo klientamsjvairias
elektroninio aptarnavimo iragskaity apmokjimo formas. Web-bankai teikia tokias pat paslaugas
kaip ir tradiciniai bankaijskaitant ir paslaugagekinemis siskaitomis, depozitiniais sertifikatais,
kredito korteémis ir hipotetiniais kreditais.

Apibendrinant galima pastéfn, kad egzistuoja tikrai daug elektroninio versioodely,
taciau labiausiai pastebinjivisuomer orientuoti verslo modeliai. Nawjmodeliy; atsiradina lemia
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Interneto atvirumas ir prieinamumas viso pasauidotojams, toél ateityje tikétina elektroninio
verslo modeli adaptacija elektronéje tergje, iSnaudojant naujas Interneto, informacijos

perdavimo ir komunikacijos technologiatveriamas galimybes.

1.2. Elektroninio verslo tendencijos Europos $jungos Salyse

Lisabonoje 2000 m. vykusi Europos Vadaaryba iSkl¢ strategin ES tiksh — per 10 met
paversti Europos fpungos ekonomik dinamiskiausia ir konkurencingiausia Ziniomisista
ekonomika pasaulyje. Nors pirmieji septyneri mgtafoct, kad Lisabonoje iSkeltas tikslas nebus
visiSkai pasiektas, &&au zinip ekonomika bei jos konkurencingumas iSliko vier@agiioritetiniy
sriciy.

Ziniy ekonomikoje pastaruosius desimtiine ypating reikdnme yra jgavusios inovacijos.
Inovatyvumas informacie visuomegje priklauso nuo keli pagrindini dayky: tinkamos
infrastruktiros ir gyventop gelejimo naudotis informacijos bei rygitechnologijomis. Interneto
prieigos ir kompiuterinio rastingumo rodikliai l&i@d daryti iSvadas apie Europosjihgos
gyventoj ir verslo imoniy paggumg pasinaudoti naujomis galimgimis. Taigi pagal Lisabonos
strategiy elektroninis verslas bei informacintechnologij panaudojimas versle yra ypavarbus,
siekiant paversti ES labiausiai konkurencinga lieaichiSka zini ekonomika pasaulyje.

Statistire informacija rodo, jog elektroninio versloéd vis palankiau priima daugelis
komerciniy organizacy jvairiose ES Salyse. Pavyzdziui, 1991 metais Internqeitaikymas e.
verslui buvo beveik nezinomas, o interneto vartptppsaulyje buvo maziau nei 3 min. Po
astuonen metfy, t.y. 1999 m. Interneto vartotpgkatius pagaugo net iki 250 min. ir apie ketvirtis
ju jau pirkdavo e. verslo pagalba. Yigternete sudarytsandon verée 1999 m. siek apie 110
min. JAV dol. (J. Coppel, 2000), kai, tuo tarpu,020m. vien Vakar Europoje (tuometisse
Europos gjungos 3alyse, Norvegijoje ir Sveicarijoje) e. Verpagalba sudarytsandon vert
padigjo iki 172 min. EUR, o Siandien Sie skwil vis dar Zenkliai auga.

Europos Salys pasizymi tuo, jog Siuo metudypapuliagja elektronit komercija. Pasak R.
Gatauio (2002), spatiausiai elektronia komercija plinta labiausiai ekonomiskai iSsivysiuose
regionuose (JAV, Europoje, Japonijoje), kuriuoseshe subjektai susiduria su konkurenaini
pranasum formavimo galimyhbi ribotumu (kadangi dauguma; jyra iSnaudotos ir atygoja
nepakankam efekt) bei dauguma galutiniprekiy vartotop turi reikalingas technologijas ir yra

psichologiskai subrerdelektronires komercijos teikiamp galimybiy iSnaudojimui.

Metinés Lietuvos Nacionaliés Lisabonos strategijagyvendinimo programos pazangos ataskaita 2007 m.
[interaktyvus]. [ziréta 2008 m. kovo 13 d.]. Prieiga per intemet
http://ec.europa.eu/growthandjobs/pdf/nrp2007/Lp_ftrpdf
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Kita vertus, nereikia pamirsti, jog per pastarussiumetus elektroninis verslas vis labiau
plétojamas ir Centriéje bei Ryty Europoje.
Tai patvirtina ir statistiniai duomenys (zr. 3 pav.

[oniy, turinéig prieiga prie mterneto, procentas

e —*%
;2 — age—— " 88 ——ES25
o0 e —a— Lictuva
- | |
o104 or0E o006

Saltinis: Lietuvos informacits visuomess pktros 2006 m. ataskaita, 2007.
3 pav.Imoniy, turin ¢iy prieiga prie interneto, procentais

2006 12 man. duomenimi§ Internetu naudojosi 99,4 stamtimoniy, 97,7 vidutinio dydZio
ir 84,5 procento smuliijmoniy. Palyginti su 2005 mimoniy, kurios naudojosi internetu, skais
iSaugo 2,3 procentinio punkto. Pazma, jog Lietuvosimonése maziau naudojasi interneto
prieigomis, lyginant su ES valstybnariy vidurkui. ES vidutiniSkai (tarp 25 valstybinariy) 93
proc. imoniy turéjo prieiga prie interneto, o Lietuvoje — 88 proc. Per pasiaius kelerius metus
pastebimas Sio rodiklio kitimas Lietuvos naudal.tnuo 2004 m. Lietuvognoniy, kurios tugjo
prieiga prie interneto, padag 8,6 proc., tuo tarpu ES valstyge naése — 4,5 proc.

Lietuva lyginant konkréiai su skirtingomis ES Salimis, galima darsyti i&yajog ji
pralenkia tokias valstybes kaip Latvija, VengrilRumunija, Bulgarija, Portugalija bei Kipras,
atsilikdamas nuo vissenyju ES Saly (zr. 4 pav.).

2 Duomeny, altinis: Informaciis visuomess pktros komiteto uzsakymu , TNS Gallup® atliktas ,Infoacires
visuomenrs paslaug perkelimo i elektronire erdw” tyrimas, 2006 m.
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Saltinis: Lietuvos informacits visuomess pktros 2006 m. ataskaita, 2007.
4 pav.Imoniy (10 ar daugiau darbuotop), turin ¢iy interneto prieiga, procentas

Lietuvoje tam tikri informacini rySiy technologijy naudojimo versle rodikliai taipogi vis
dar stipriai atsilieka nuo kit ES valstyby nariy rodikliy. Lietuvoje vis dar mazai yramoniy,
turinéiy interneto svetain Eurostat (2006) duomenimis, Lietuvoje internetetairg 2006 12 mn.

turéjo 42 proc.imoniy, tuo tarpu ES vidurkis siekia net 64 proc. (Zzpay.).

Imoniy, turinén savo mterneto svetaine, procentas
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Saltinis: Lietuvos informacits visuomess pktros 2006 m. ataskaita, 2007.
5 pav.Imoniy, turin ¢iy savo interneto svetaig, procentas

Lietuvos gyventojai elektronés komercijos teikiamomis galimynis kol kas taipogi
naudojasi labai mazai. 2006 m. prekes ir paslaagageniniais tikslais internetu pirko ar uzsak
2,5 proc. vig Lietuvos gyventaj arba 5,4 proc. interneto naudatojDazniausiai elektronine
prekyba naudojasi asmenys nuo 16 iki 34 yr@hziaus, per pastaruosius metus Siose amziaus
grupese naudojatiy elektronirg prekyla gyventoj buvo 17,3 proc.

Taciau galima pasteti, kad imoniy naudojimasis elektronés komercijos paslaugomis per
2006 m. Zenkliai iSaugo. Statistikos departamei@®@62m. atlikto tyrimo duomenimis, 14,5 proc.
imoniy nuroct, kad per 2006 m. pardawnternetu, 21,5 proamoniy pirko prekes ar paslaugas
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internetu. Pirkimai internetu 2006 m. sudds,6 proc. vig pirkimy (2005 m. — 1,0 proc.),
pardavimai — 4,8 proc. visos apyvartos (2005 m.7—-ptoc.) (zr. 6 pav.).

Imnoniy, pirkusiy ir pardavasig prekes ar paslaungas
internetu, proc.
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Saltinis: Lietuvos informacits visuomess pktros 2006 m. ataskaita, 2007.
6 pav.Imoniy, pirkusiy ir pardavusiy prekes ar paslaugas internetu, procentas

Taigi apibendrinant analizuotus statistinius ESlbefuvos duomenis, galima daryti iSwad
jog Lietuva ga#gtinai spatiai vystosi informacini technologiyi, elektorininio verslo srityse, ¢au

vis dar Zenkliai atsilieka nuo ES valstyhiidurkio.

1.2.1. Pagrindiniy elektroninio verslo modely paplitimas ES

Elektroninio verslo poveikigmores efektyvumo didinimui geriausiai pasireiSkia taika
verslas-versluimode|, kuris padeda siekti efektyvumo isteklmaZzinimo aspektu. SVerslas-
verslui e. komercijos forma, interpretuojama kaip ¥ertgrandigs integracija, Siandien yra
labiausiai paplitusi tiek ES, tiek ir visame paggal Pavyzdziui, Pranzijoje bei Suomijoje, Si
forma sudaro atitinkamai 48 ir 47 proc.wis. verslo apirfiy, 0 ES-15 Salyse Si dalis vidutinisSkai
siekia 33 proc. (E-Business Watch, 200Vgrslas-versluie. komercijos paplitimas siejamas su
intensyvesne verslo subjekteakcijai naujoves, kuti diegimas bei naudojimas gali sumazinti
verslo gnaudas. Tuo tarpu fizini asmen segmente, didegnreikSne turi psichologinei, nei
ekonominiai motyvai.Imorés, nogdamos iSlikti konkurencingos, daznu atvejertina visas
galimas konkurencinio pranasumo kgaStrityje priemones, tadl verslas-versluiforma yra
vertintinama kaip didZiausiasgdlos potencial turintis e. komercijos modelis. Sis modelis §pa
paplites IT ir telekomunikacij sektoriuje, kuriame net apie 80 pr@moniy naudoja e. komercijos
priemones (E-Business Watch, 2007).

Verslas-versluie. komercijos paplitimas verslo sektoriuose yramei susigs suimoniy
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veikloje naudojamomis priemémis. PavyzdZziui, e. komercija Zymiai spai plinta tokiuose
sektoriuose kaip IT, elektronikos, Ziniasklaidoskir, kuriuose IT yra svarbiogq; jtiesiogirgje
veikloje.

Veina vertus, vertinant e. komercijogtpbs ypatumusgvairias aspektais, rezultatai kartais
gali bati prieStaringi: verslas — verslui e. komercija aral didZaja elektronires komercijos dal
versle, tdiau lyginant su bendja imonés apyvarta, tai sudaro vos 5 procgida e.komercijos
naudingumo vertinimas atspindi Sios verslo efektygudidinimo krypties populigfima. Remiantis
atliktai tyrimais galima teigit, kad visuose verdektoriuose e. komercija yra patenkinta didzioji
(92,9 proc.)imoniy dalis. AnalogiSkai vertinamas ir e. komercijoskéaningumas organizacijos
veikloje — apie apie 70 progmoniy pabgzia, jog e. verslo priimti sperndimai yra reikSmirg-
Business Watch, 2007).

Remiantis E-Business Watch (2007) atliktais tyrgnajalima teigti, kad didZiojimoniy
dauguma ir toliau ketina investudtie. verslo sprendimus: vidutiniSkai iSlaidas didimntimato
trecdalis (33,2 proc.), o0 mazinti Sias iSlaidas plaaud§ apie 7,4 proc. visimoniy(zr. 2 pried).

Taigi apibendrinant galima teigti, jog elektronimsrslas vis dazniau skverbigsiradicin
versh visose Europos valstybe. Nors Lietuva, lyginant su kitomis Salimis, gap atsilieka nuo
kity Europos valstyh, tatiau ypa& 2006 metais pastebima spartétph Sioje srityje. Vis édto,
siekiant didinti elektroninio verslo poveikmones konkurencingumui, ypatingai svarbi yra ir te¢sin
elektronires komercijos aplinka.

1.3. Elektroninio verslo teisinis pagrindimas

Informacirés technologijos kartu su internetcéfph sudaro palankiasiggas elektroninei
komercijai skverbtig visas veiklas ir visuomeés gyvenimo sritis, nors tai nereiskia, kad siekiama
vien tik ekonomigs naudos, kuri daznai siaurai suprantama, nes auoimenyje pelno didinimas.
Vieni i$ svarbiausi elektronires komercijos ir apskritai verslo gtos prielaid;y bei alyguy yra
teisines normires bazs sukirimas ir tinkamas jos pritaikymas.

2000 m. kovo 24 d. Lisabonos Europos Taryboje patwirtinta taip vadinama revoliugin
darbotvark (revolutionary agendg kurios jgyvendinimas Europosafsingai padty iki 2010 m.
tapti konkurencingiausia pasaulio ekonomika stgrziniomis. Sio tikslo pasiekimui buvo sukurta
ilgalaiké strategija, taip pat apimant ir nuoseklaus beesigngo elektroniés komercijos teisinio
remo sukirima.

Lisabonos strategijos tiksigyvendinimas artimai siejasi su 2intisuomegs tolesne gira,

o taipogi ir su e. verslu. Siuo pa#u yra svarls Sie sprendimai (Civilka, Sagtias, 2004, p.255):

1) pigesnis, greitesnis ir saugesnis internetas;
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2) investavimas Zmogq; ir jo sugekjimus;
3) interneto naudojimo skatinimas.

Pagrindinis elektroninkomercip ES reguliojantis aktas yraminé — 2000 m. birzelio 8 d.
Europos Parlamento ir ES Tarybos direktyva Nr. 2BOEB (ES elektroniss komercijos
direktyva) @l tam tikny informacires visuomegs paslaug teisiniy aspekt, o ypa& elektronires
komercijos (Civilka, Sauilinas, 2004, p.257).

Direktyva priimta siekiant suartinti valstybes ranetautas, uztikrinti ekonomimr socialin
progresa. Informacirés visuomens paslaug (IVP) vystymasis yra esminis, siekiant panaikinti
barjerus tarp Europos tagitelektronirés komercijos gitra suteikia didziulegdarbinimo galimybes,
stimuliuoja ekonomia plétra ir investicijasi inovacijas, uztikrinant kiekvieno zmogaus éima
prie interneto; bus padidintas ES prarkonkurencingumas; siekiama auksto ES téssin

integracijos lygio, pasSalinant barjerus teikiarformacijos visuomets paslaugas.

Lietuvos elektronias komercijos teisinpagrind, sudaro adaptuoti norminiai aktai, parengti
pagal Elektronias komercijos direktyy (angl. Directive on Electronic CommergeBendrijos
elektroninio paraso nuostatlirektyva (angl. Directive on a Community framework for electronic
signaturg, Jungtini Tauty Generaliegs Asambtjos (primta 1997 01 30) rezoliugj , Tipinis
elektronires komercijosstatymas, priimtas Jungtiniraut, tarptautirts teigs komitete” (Soditeé,
Sudzius, 2003, p. 77).

Siuose dokumentuose nustatyti informacijos apsaugoasteikimo ir atsakomyis

reikalavimai:

o dalyviy identifikavimas. Reikalaujama, kad duomenys apikas dalyvius (vardai,
geografiniai ir elektroniniai pasto adresai, re@isijos numeriai ir mokésy kodai) hity

prieinami kitiems dalyviams ir valstyb institucijoms;

o komercire korespondencija. Jei pateikta verslo ingkiinoniy korespondencija yra
reklaminio poladzio, ji turi bati atitinkamai iSskirta ir identifikuota kaip rektza ar kita
pardavim, skatinanti priemoé (zaidimai, konkursai, dovanos, nuolaidos), atstgeati
konkretiam fiziniam ar juridiniam asmeniui;

. rySiy tarpininky atsakomyb. Interneto elektroninio rysio, informacinipaslaug
teikimo teilejai, nuotoliny rySiy operatoriai neatsako uz pateikiamos ar perduodamos
informacijos turin, jos patikimum ir teisstuma. Taiau jie, kaip ir kiti verslo dalyviai bei
partneriai, privalo vykdyti savo prisiimtus teikiasir gaunamos informacijos apsaugos -

Sifravimo, identifikavimo ir filtravimo 4sipareigojimus;
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o elektroniniai sandoriai. Elektroninsutarties forma - tai piggo (vartotojo) ir

pardajo arba paslaugos teijo sudaryta sutartis keitimosi elektroniniais duomne
praneSimais ddu. Valstylds savo norminiais aktais privalo pripazinti stitey sudary

elektroniniais rysiais, tétuma. Lietuvos Respublika tai yra atlikusi priimdamaujaa
Civilini kodeksa, Elektroninio parasastatynmy (kuris isigaliojo Lietuvaijstojusi ES),

Daikty pardavimo ir paslaugtiekimo, kai sutartys sudaromos naudojant rySiemones,
taisykles.

Rengiant nacionalinius norminius teisinius aktusizakelgiama i Siuos pagrindinius

tarptautinius dokumentus:

o Nuotoliniy sandony direktyva.

o Elektronires komercijos direktysy.

. Autoriaus ir gretutini teisiy derinimo informacigje visuomegje direkty\a.
. Rekomendacij dél elektroniniy mokamyjy priemoniy.

. Elektroninio paraso direktyv

ISskiriamos Sios elektronts komercijos teisimi norminiy akty reguliavimo sritys (Soditeé,
Suadzius, 2003, p. 78):
. informaciny technologiy ir nuotoliniy rySiy priemoniy strukiiros, standartizacijos,
organizacini techniniy priemoniy projektavimo, diegimo, eksploatavimo, apsaugos ir
kontroks tarptautinis, nacionalinis ir regioninis reglanasmmas;
o nuotoliniy sandony ir tarptauting tkiniy komercini, finansini ir atsiskaitymo

santyki ir rySiy iteisinimas;

. imoniy, prekiy ir paslaug zenkl,, programuais ir kitos intelektigs nuosavyks
apsauga;

) vartotoy teisiy apsauga,

o ekologiniai reikalavimai.

Komercijai hitinas apibéZtumas ir todl suprantama, kad prekes arba paslaugas internetu
pardavirgjanciam asmeniui @tinas teigs akt;, kurie turi kiti taikomi jam sudarant sutartis su

klientais, apib&Zztumas.

Elektronires komercijos teiss aktai nenustato jokinauj taisykliy arba princip, susijusi
su elektronids komercijos sutartis reglamentuajais teigs aktais, taigi siekiant apiti
sutatiai tinkamus teigés aktus, btina taikyti esamas tarptaués privatires teigs taisykles, kurios
apibrzia sutarties galiojimy aisSkinimy, vykdyma, nutraukin ir sutarties pazeidimo pasekmes.
E.verslui svarhj teiss akt; yrasas:

e Asmens duomenteisires apsaugosgstatymas;
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e Autoriy teisiy ir gretutiniy teisiy jStatymas;

e D¢l daikty pardavimo ir paslaug teikimo, kai sutartys sudaromos naudojant rysio
priemones, taisykii patvirtinimo;

e Elektroniny rySiy istatymas;

e Kai kuriy informacires visuomess paslaug, ypa& - elektronies komercijos, teikimo
vidaus rinkoje reglamentas;

e Lietuvos Respublikos elektroninio parastatymas;

e Vartotoj teisiy gynimojstatymas.

Kalbant apie Lietuvos teis aktus, galima teigti, kad Siuo metu Lietuvos Rédifos
teisirgje sistemoje jau yrggyvendintos beveik visos pagrindines bendrosioseisSs akt; normos,
taciau jas vis dar reikia tobulinti. ES téss aktus ir lyginant su Lietuvos téss aktais, vartotoj
apsaugos rysio priemanisudaromy sutatiy srityje neretai atsiskleidzia Lietuvos tesakt
netobulumas ir nekonkretumag/vendinant ES teés aktus, o tiksliau juos badggisSkai perkeliani
teises sistem, daZnai netgi netiksliai iSv@iant ir tuo visiSkai pakeiant ES teigs akt; nuostaf
prasme. Vartotop teisiy apsaugos elektronije komercijoje problemos, deja, daira pakankamai
nagrirgjamos Lietuvoje.

Apibendrinant pirmja darbo dal kurioje buvo analizuojamos elektroninio verslo
atsiradimo prielaidos, vystymosi raida, galima pkdt, kad e. verslas — sp@ausiai besivystanti
verslo forma, kuri, grindziama skirtingais moddlideiitakoja pasaulines verslo rinkas. Pagrigdin
e.verslo forma, paplitusi tiek Europoje, tiek irspalyje —verslas — verslui Sio modelio
pritaikymasimorems suteikia galimyd mazintijmones kastus tiekimo grandia valdymo srityje,

kas didinaimores efektyvum bei formuoja konkurencinius pranaSumus.
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2. Elektroninio verslo jtaka imonés konkurencingumui

Informaciniy technologiy bei ju taikymo galimybi dinamika skatinaimones iS naujo
pazvelgtii verslo procesus. IT sudaro prielaidas tiek vidittiek iSorinio tinklo sulirimui ir
efektyvios veiklos vykdymui. E.verslas leidzimonems ne tik iSpdsti uzimamos rinkos dalir
pasiekti naujus klientus, bet ir Zenkliai mazirdrloo, inventorizacijos, logistikos, komunikavimo ir
kitus kaStus. Elektroninio verslo diegimas kompasijveikloje ®ra toks paprastas procesas.
Pirmiausia tai yra susijsu egzistuojatiy verslo modeli ir organizaciny sisteny pertvarkymu.
Informacinuy technologiy plétra ir ju taikymas verslo procesuose skatina konkurencij
Intensyvjant konkurencijai didesnreikSne imores skmei jgauna konkurenciniai pranasumai.
Elektroninio verslo naudojimas yra svarbuimonei, kuriant konkurencinius pranasumus,

igalinartius imorg sckmingai konkuruoti rinkoje.

2.1. Konkurenciniy pranaSumy samprata ir Saltiniai

Konkurenciniai pranaSumai yra neatsiejamai gusij konkurencija. Jie atsiranda tada ir ten,
kur atsiranda ir vystosi konkurencija. Kuo rinkosnkurencija intensyvesntuo didesa reiksSng
imorés komercinei &mei jgauna konkurenciniai pranaSumaiy Jpatyles ir formavimosi
mechanizmai yra konkurencingumo uztikrinimo pagasd Norint suprasti, kaip atsiranda
konkurenciniai pranaSumai, pirmiausia reikia suiprdsas tai yra. Analizuojantvairiu autoriy
nuomones apie konkurenainpranasum sampratas ir formulavimus, galima pasteltkad jie yra
pakankamai vienareikSmiai. Pasak D. Miller, daugeltvejy imonés konkurencinis pranasumas
suprantamas kaip konkurgnbhepazeidziamagnores isskirtinumas, pateikiant rinkai vertingesnes
nei konkureni prekes: 1) pigesnes, 2) geresnes, arba 3) pagawratiau.

Kai viena ar daugiauimoniy konkuruoja toje p&oje rinkoje, vienaimore igyja
konkurencinius pranasumus savo konkuresizvilgiu tada,jmoré pastoviai gauna didespelmn
(Grant, 2005, p.225). Pateiktame ap#ime R. Grant akcentuoja didésimores pelr, kaip
konkurencini pranasum rodiklj, tatiau nevertina, kad konkurenciniaimores pranasSumai
nehatinai turi bati parodomi auksStesnigmones pelningumu.

Konkurenciniai pranaSumai — tai koncentruotos wiykeés pasireiSkimas prieS konkurentus
ekonomirgje, technirje, organizacigie imonés veiklos sferose, virSeng® kurios gali 0t
iSreiSkiamos ekonominiais rodikliais (papildomadnps, auksStesnis rentabilumas, rinkos dalis,

pardavim apimtis).
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J. Lambin savo darbuose taip pat tyjin konkurencinius pranasumus. Konkurenciniai
pranasumai — tai prék (paslaugos) charakteristikos, sadgibkurios suteikigmonei tam tikg
pranasur prieS savo tiesioginius konkurentus. Tos charsdttkos gali lWiti patios jvairiausios ir
susijusios tiek su @& preke, tiek ir su papildomomis paslaugomis, gaosy pardavim formomis,
budingomis imonei ar prekei. PranaSumas yra santykinis, nustgolyginant su konkurent
uzimartiu geriausa pozicija prekes rinkoje arba rinkos segmente.

Pasak R. Gat&io (2002) konkurencinio pranasumo say@alima ity suformuluoti taip:
tai yra imores sugebjimas ilga laikotarp dirbti efektyviau neguimores konkurentai.
Konkurenciniai pranaSumai galiith neparodomi auksStesniu pelningumu, fne®ne esam pelm
gali panaudoti investicijoms rinkos dal ar technologg, arbajmore gali atsisakyti pelno @
klienty patenkinimo, darbuotgjhaudos ar premjjvadovams.

Svarbu Zinoti ir suprasti, kas nulemm@monés konkurencini pranasum formavim ir kas
yra konkurencini pranasum Saltiniai. 7 paveiksle pateikiame konkurengipranasum Saltiniy

klasifikacija pagal R. M. Grant.

Konkurencini; pranasum Saltiniai

/ \

ISoriniai Saltiniai Vidiniai Saltiniai

v
Vartotoju poreikiy pasikeitimas
Kainy pasikeitimas
Technologij; pasikeitimas

RN ,

IStekliy Imores sugebjimas Didesni kirybiSkumo ir
heterogeniSkumas grekiau ir efektyviau inovatyvumo sugefimai
sureaguotj pasikeitimus

Saltinis: GRANT, Robert M. Contemporary srategielgsis: concepts, techniques, applications, 1995.
7 pav. Konkurenciniy pranaSumy Saltiniy klasifikacija
Konkurenciniai pranaSumai yra ,iSoriniai“, jei jggejami su iSskirtiamis preks savylmis,
kurios suteikia pirkjui verte. Sie pranasumai padidif@ores ,jéga rinkoje” ta prasme, kagnore
gali priversti rink priimti pardavinmy kaim auksStesg, nei konkurento, kuris neuztikrina atitinkamos
iSskirtines kokylkes.
Konkurenciniai pranasumai yra ,vidiniai®, jei jiéegami suimorges pranasumais gamybos

kast srityje, imorés ar preks valdymu, visa tai sukuria ,vertgamintojui”, kas leidzia pasiekti
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mazesn savikair, nei konkurento. Vidiniai konkurenciniai pranaSurratai pasekré didesnio
darbo naSumo, kurignonei garantuoja aukstentabilum ir galimybe atsilaikyti prieS pardavimo
kainy mazjima, salygojam rinkos ar konkuremt
Pasak R. Jucetinus (1998), konkurencipipranasum Saltiniai priklauso nuo konkéos
imores veiklos specifikos. K@au yra ir bendros sritys, kurios turitb visapusiSkai analizuojamos
ieSkant ilgalaikiy konkurencini pranasun:
e Kasty minivizavimasMazy sasnaud; gamybos pitojimas leidZzigimoneijveikti konkurentus
tockl, kad mazinant produkcijos kainas arba realizuojanodukcip panaSiomis kaip
konkurento kainomis, klientui u paia kaim teikiamas papildomas aptarnavimas.
e Prekes diferenciacijaDiferenciacija reiSkia, kagmore jSpktoja tos paios paskirties preis
ar paslaugos keleto verngsigamyla, o tai leidZziajmonei lank&iau prisitaikyti prie specifini
konkretiy vartotojs grupiy arba net individuali vartotop poreikiy ir reikalavim.
e NiSos marketingasPrieSingai negu diferenciacijos atvejtia imore turi iSanalizuoti
specifines klient reikmes, pasirenkant vignsiaug rinkos segment (ni%) ir visas
marketingo pastangas telkia isivirtinti Siame segiee Gaminama prek (paslauga)
maksimaliai orientuot@klienty reikmes ir pasirinkto rinkos segmento poreikius.
e Auksto lygio technologijos ir operacijo¥isomsimonéms technologij ir operaciy lygis
yra pagrindas, kuris uztikrina mazasnaudas, prels diferenciacijos galimybes, ilgalaik
isitvirtinima rinkos niSoje. Patentuotos technologijos irpakstos profesis kvalifikacijos
individualybés imoreje padeda Zenkliau jai iSsiskirti tarp konkurent
e Produkcijos kokyé Kai kurios imones gamina tokio lygio produkeij kurios negali
uztikrinti ju konkurentai. Igyta aukStos kokyds ir patikimumo produkcijos gamintojo
reputacija plaiai paplinta ir ilgai iSsilaiko. Pkaai paskleista reputacija Siuo aspektu laidzia
imonei persivilioti dalklienty iS savo konkurent
¢ Sinergija.Imores veiklos diversifikacija daznai leidzimonei pasiekti sinergijos efektkai
bendras rezultatas yra didesnis uz aisjos veikly rezultatp suny. Tai atsitinka tod, kad
tarp atskin veikly pasiskirsto daligmones pastowr sanaud;, atsiranda galimyb paskirstyti
tarp atskin veikly imorés turimas technologijas ir darbinj.
e Vertikali integracija. llgalaikius konkurencinius pranaSumusnore gali uZsitikrinti
isigydama mazgus ir detales iS jai gaminafimoniy, tarpininky, transportamoniy ir t.t..
e /mores kultira ir vadovavimo jai stiliusBendrasimores kultiros lygis, vadovavimo jai
stilius labai daznai yra tas ilgalaikis konkurengirpranasumas, kursunkiai imituoja
konkurentai. AukStamonreés kultira ir tinkamas vadovavimas jai spartina inovacijgsikrina,
kad laiku bus reaguojamasorinius pokyius, sukuria palankklimata strategijai kurti ir
igyvendinti.
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2.2. Konkurencinio pranasumo jgijimo strategijos

Siandien klasikiniai tapo M. Porter (1980, 1985%kiplgti du pagrindiniai konkurencinio
pranasuma@gijimo badai arba strategijos. Tai Zzemos kainos (kasinivizavimo) ir diferencijavimo
strategijos. Jas derinant su koncentracijos apimtan yra preki ir segmeni jvairove, gaunama

trecioji strategija — fokusavimpmazesnius taikinius (koncentracijos) strategifa&zav.).

IS Platus Lyderiavimas kaina Diferenciacija

é taikinys (Zemy kasty)

(2}

2

.6 . -

5 Siauras Fokusuota kaina Fokusuota

S taikinys diferenciacija

5

x =4 ..
Zema kaiia Diferenciad¢ja

Konkurencinis pranaSumas

Saltinis: PORTER, Michael E. How Information Givésu Competitive Advantage, 1985
8 pav. Pagrindinés konkurencinio pranasSumojgijimo strategijos

Pasak M. Porteimores, siekiadios igyti konkurencim pranasury, turi pasirinkti strategig
alternatyy — ar daryti ,vislk ir visiems*, ar pasiriboti tam tikra veiklos snti, atskirais segmentais.

Zemy kasty strategija. Zemy kast; strategija tradicidkai vertinama kaip pagriridirerslo
strategija, kuria siekiamagyti konkurencim pranasSun). Jos esm yra imorés sugebjimas
efektyviusiai valdyti savo isteklius ir taip pasiekazesni veiklos kasi negu konkurentai.

Nors Siais laikais kaina daznai nebevaidina smgkieonkurencias skmeés, ta&iau yra
nemazai veiklos GSiy, yp& plataus vertojimo, maisto prekigamyboje, kur konkuruoti kitais
parametrais negu kaina galinggbyra gana ribotos. Netgi jei siekiama konkuruar prekiy ar
paslaug diferencijavim, galimylke manevruoti kaina iSlieka kaip svarbi prielaida e#ektyviau
diferencijuoti produkd.

Imores kastus lemia visa jos elgsena kiekviename vejbtmigtinés verts grandigs etape.
M. Porter (1985) pateikta pitinés vertés grandig (Zr. 9 pav.) pagsta bendjja sistem teorija.
Kiekviena organizacija — tai atskira sistemaida ji kartu yra dar didesnisisteny posistem.
Kiekviena sistema gauna istakljuos transformuoja ir kaip veiklos rezulfaiurtia kitai sistemai.
Sie trys proceso etapai — iStekliai, transformasinia rezultatas — ir sudaro vienos sistemos

pridétinés veres grandir (Jucewvius, 1998, p.298).
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( Infrastruktira: planavimas, finansai, informacija

'g Tyrimai, pktra, projektavimas
£ Zmonigkieji istekliai
g Pelnas
=
g leigos Gamybires ir ISeigos Rinkodara i Vartotoju
S logistika technologirs logistika pardavimas| aptarnavimas
= operacijo
S
o

\ —

S

Paarindiniai veiklos tin:
Saltinis: PORTER, Michael E.; MILLAR, Victor E. Hoimformation Gives You Competitive Advantage, 1985.
9 pav. Pridétin és vertés grandiné

M. Porter iSsky penkias pagrindines veiklasieigos logistika, gamybés ir technologias
operacijos, iSeigos logistika (satidvimas ir pateikimas), rinkodara ir pardavimaii vartotoj
aptarnavimas (servisas) ir tris papildomas pagatbireiklas — valdymo infrasruikbs sukirimas ir
palaikymas, technologijkiirimas ar inovacijos ir zmogigky iStekliy valdymas.

Imorems, naudojatioms Zeny kainy strategij, daznai kdinga vertikalios integracijos
tendencija. Tai joms sukuria palankias strategpésaidas restrukitizuoti savo veikd jvairiose
Sios grandias grandyse. Restrukizuoti Sk veikla ir igyti konkurencifn pranaSura galima Siais
budais:

e perkeliant pajgumus atiau tiekeju/vartotoy;

e reikiama kryptimi didinant vertikaliintegraci;

e naudojant skirtingus darbinius procesus;

e koncentruojanti$ bazin produkt, atsisakant papildompaslaug;

e randant pigesniistekliy;

e parduodant prekes per specializygferiausiai savo, paskirstymo kanal

ISvardytieji kash taupymo Indai daugiau atspindi dvi koncepcijas: veiklos —tkagandirés
analiz ir jmorés veiklos restrukirizavima. Pastagji iSreiSkia pajgumy perkilimas atiau
strategiSkai svarhiiStekliy ar vartotoy, efektyvesni kanal; pasirinkimas ir administravimo bei
koordinavimo tobulinimas.

Diferenciacijos strategija. Diferenciacijos strategijos esnyra pelno gavimas sukuriant
vartotojui vert, kuri yra skirtinga ir didesn negu konkurent siiloma. Todl analizuojant
diferenciaciy labiausiai reikia paisyti vartotojo. Diferenciansj strategijoje sujungiamas supratimas

apie prek ir vartotop, taip pat poreikj nustatymo iry tenkinimo kidai.
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Diferenciacija negali iiti siejama tik su preds ypatumais, bet turi apimti vigrganizacijos
ir vartotop santykiy kompleks, agiuopiamus ir neapuopiamus aspektus. Apiopiami ypatumai
susig su matomomis prek ar paslaugos charakteristikomis, jie gali Ipasirinkimo veiksnys. Tai
visu pirma dydis, spalva, forma, gamybos technologij&ti Neagiuopiami ypatumai pagsti
daugiau emocijomis, jausmais, socialiniais ir psiofiniais veiksniais. Viena svarbiaussalygu,
butiny norint £kmingai diferencijuoti prekes, yra tinkamas varfotsegmentavimas (Jucéwus,
1998, p.294).

Pasak M. Porter (1980), viska daroimore, siekdama sumazinti pijo kastus ar padidinti
jo gaunam naud, yra potenciali diferencijavimo b&azSia prasme ygasvarbu deramai suprasti
vartotop bei jam vertingas prék charakteristikas.

Koncentracijos strategija. M. Porter ir A. Cooper autari nuomone, koncentracijos
strategija paprastai yra laba&ksinga, nors neretai gali atrodyti, kad jos taikgmidoja potenciail
augimy. Sekmingos  specializuotos imornés auga pitodamos savo sug&bmus ir
koncentruodamosigsgeriausiai zinomas rinkas.

Vienas iS koncentracijos strategijos pranaswra tas, kad nereikia dideliStekliy, norint
isitvirtinti nedideliame segmentealgginai nedidet rizika ir nedideli potenciak nuostoliai
neskmeés atveju. Be to, specializuojantis tam tikroje V@i galima pasiekti tobulos technologijos,
aptarnavimo, marketingo ir taip didinti savo korguein saugum bei apriboti rizik, kad bus
nuspesta diversifikuotis; nesusijusias rinkas ar veiklas. Stgemajimore gali augti pttodama
savo segmeanf formuodama naujus, papildomus jo poreikius, uamd konkurento rinkos daar
bandydama parduoti prekiki tol jos nenaudojusiems vartotojams. Be pranasukui teikia
ZzemesA negu konkurent kaina bei ilgesé prekiy diferenciacija, papildom pranasur teikia
labiau koncentruota konkurenéirstrategija, leidzianti geriau suformuoti noginmores jveizd,
nustatyti aiSkesnius veiklos tikslus, aiSkiai suofafuoti organizacijos veiklos pragsmir ja
komunikuoti darbuotojams.

Pasak R. Jucelinus (1998),igyvendinant koncentracijos strategijsvarbu tinkamai
pasirinkti jos akcent— Zema ar didesn diferenciacij. Kaip rodo praktika, niSoje perspektyviau
naudoti diferencijavimo strategjjkadangi neretai skirtumai tarp atsksegment yra esminiai, o
ju derinimas, koordinavimas nemaZzai kainuoja. Be dsama pavojaus prarasti identitat

supanadi su konkurentu.

2.3. Elektroninio verslo jtaka ekonomikos subjekto konkurencingumui

Analizuojant e. verslojtaka imores konkurencingumui bei konkurenainipranasum
formavimui, dazniausiai minimi M. Porter (2001) Rockart, M. Scott Morton (1984), B. Ives ir P.
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Learmonth (1984), F. McFarlan (1983), Y.Bakos (20@D01) darbai. Konkurencingumas
moksliniuose darbuose nagijamas sugellimu igyti konkurencinius pranasSumus parai. R.
Gatatio (2002) nuomone, vertinant e.vergtlaka konkurencini pranasum sukirimui, galima
iSskirti tris skirtingus pofirius:

¢ Konkurenciny pranasum formavimas, remiantis prétinés verés grandigs analize;

e Konkurenciny pranasum formavimas, remiantis tarporganizacimySiy analize;

e Konkurenciny pranasum formavimas, remiantis M. Porter konkurencijos nimde

analize.

Pasak M. Porter (2001), vertinant galine. verslo jtaka konkurencini pranasSum
formavimui, galima iSskirti dvi pranasSungrupes — konkurenciniai pranasSumai praaso$akoje ir
santykiniai konkurenciniai pranasSumai.

Konkurenciniai pranaSumai pram@nsakoje — tai tokie konkurenciniai pranaSumaijuag
imore gali suformuoti konkurencinijégy pramors Sakoje atzvilgiu, t.y. dgimosi galiosjgijimas,
kuris reiSkiaijmores gelgjima nesunkiai iSspisti derybines situacijas, derantis su klientaisaarb
tiekéjais.

Santykiniai konkurenciniai pranasumai — tamornés konkurenciniai pranasumai
konkuruojartiy firmy atzvilgiu. Tai pasireiSkia pamores sugebjima preke pagaminti Zemesne
kaina negu ekvivalentiski produktai.

Reikia pastedti, kad kai kurie konkurenciniai pranaSumai galtilpriskiriami tiek vienai,
tiek Kkitai grupei, pavyzdziui, prekiinovacija gatty paveikti arba santykinpranasum (pvz.,
sumazinant gamybos kasStus), arba¢jlaosi gala (pvz., padidinant preis iSskirtinuma arba

klienty pasirinkimo kastus).

2.3.1. Konkurenciniy pranaSumyg formavimas pramonés Sakoje

Konkurenciniai pranaSumai praminsakoje yra formuojanivertinant konkurencijos:gas
esawtias pasirinktoje pramas Sakoje. Remiantis M. Porter modeliu, konkurengipmorgs Sakoje
lemia konkurencija tarp esamrkonkurent, nauj rinkos dalyviy gresme, paketiamuy prekiy ar
paslaug gréesne, klienty bei tiekéjy dekjimosi galios.

M. Porter (2001) nuomone yra nelengva gerai supeasterslojtaka verslui, zvelgiant
Siandieninius pasiekimus,¢iau galima padaryti dvi iSvadas. Pirma, daugimaniy, veikiartiy
vien tik e. verslo srityje, yra dirbt#s jmorés, konkuruojatios dirbtiemis priemoigmis ir
palaikomos kapitalu, kuris buvo lengvai pasiekiamAstra, pereinamuoju laikotarpiu daznai
atrodo lyg Ity isigaliojusios naujos konkurencijos taisy&l Bet kadangi veikia rinkostgos,
senosios taisykb iSlieka veiksmingos. Tikrosios ekonomsnvertes sukirimas &l tampa galutiniu
verslo gkmés veiksniu.
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Kaip galima panaudoti e. vegskekonominei vertei sukurti? Norint rasti atsakymi S
klausimy M. Porter (2001) sio pazvelgtii du pradinius veiksnius, apié#arcius pelningum:
e pramores Sakos strukita, kuri lemia vidutinio konkurento pelningum
e tvanyji (pastow) konkurencip pranaSurm, kuris padedaimonei pralenkti vidutip
konkuren.
M. Porter (2001) nuomone, Sie du pelningumo stimyta universais, jie gali Huti
pritaikomi bet kurioms technologijoms ar veiklaiatfau tuo pat metu skirtingoms pranésn

Sakoms iimonrems jie yra labai skirtingi.

Elektroninio verslo jtaka pramonés Sakos modifikacijai

Informaciremis rySiyy technologijomis (toliau IRT) pagptas e. verslas sudapalankias
salygas atsirasti kai kurioms visiSkai nhaujoms pragso$akoms, pavyzdziui, internetiniai aukcionai
bei elektronigs prekyviets. Pasak M. Porter (2001), didZiausiastiisdbuvo galimylé pertvarkyti
esamas prames Sakas, kurios buvo varzomos aukgSiy, informacijos rinkimo ir operaaij
atlikimo kast,. Dazniausiai elektroninis verslas tik iSfke veiklos galimybes, pvz., elektroninis
verslas suteikia efektyvius prekuzsakymo bdus.

Nepaisant pramas Sakos naujumo, jos patrauklymistiek lemia penkios konkurencijos
jégos: konkurencijos tarp esankonkurent intensyvumas, barjerai naukonkurent iéjimui i
rinka, prekiy pakaital, gréesme, tiekéju ir pirkéju pozicija rinkoje. Veikdamos kartu Sioggps
apibezia tai, kaip kuriama bet kurios pkek ekonomia verg, arba tai, kaip pasiskiisi
konkurencija tarp, IS vienos piss pramons Sakosmoniy, ir, i$ kitos, klient, tiekéjy, tarpininky,
prekiy pakaital; ir galimu rinkos naujol. Konkurencijos ¢gu analiz atskleidZia esminSakos
patrauklum, parodo esamas vidutinio pranésn pelningumo varogsias ggas, ir suteikia
supratimy, apie pelningumo raidateityje. M. Porter (2001) teigimu, penkios korgagires jegos
bet kuriuo atveju apsprendzia pelningymmet jei tiekjai, tarpininkai, preki pakaitalai ir
konkurentai pasikéia.

Kadangi kiekvienos iS gipenki; jégu poveikis skirtingoms prames Sakoms yra skirtingas,
todkl buty klaidinga daryti apibendringras iSvadas apie e. verslpaka ilgalaikiam Sakos
pelningumui. Kiekviena Saka yra veikiama skirtingatiau galima isskirti keletaisSki tendenciy.
(Zr. 4 pried). M. Porter (2001) nuomone, kai kurios tendencioa pozityvios. PavyzdZiui, e.
verslas turi tendenagijsilpninti paskirstymo kanalpozicija rinkoje, suteikdamagnonems naujus,
ir greitesnius bdus surasti klientus. Elektroninis versjaairias lidais galijtakoti pramogs Sakos
efektyvumy, padidindamas benglrinka, pagerindamas prakipadtti tradiciniy prekiy pakaital

atzvilgiu.
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Pasak M. Porter (2001), e. verslas turi ir negatyendenciy. Elektroninis verslas leidZia
pirkéjams lengviau surasti informagijapie prekes ir tiejus, taip sustiprinant pigku pozicija
rinkoje. Elektroninis verslas sumazina prekybos nageporeild, bei iéjimo i rinka barjerus.
Elektroninis verslas iSpk&a geografines rinkas, priversdamas daugi@uoniy konkuruoti
tarpusavyje. E. verslas turi tendencipazinti kintamuosius kaStus bei nukreipti kaStrukiira
pastovi; kast link, taip sudarantmoréms daug stipregrspaudim, isitrauktii kast; konkurenci.

Didziulis elektroninio verslo panaudojimo paradakgaa tai, kad jo teikiama nauda — plati
informacijos slaidos galimy¥ isigijimo, pateikimo suétingumo mazinimas; galimypirkéjams ir
pardagjams lengviau surasti vieniems kitus ir atlikti sier operacijas — taip pat lemia, kad

imoréms sunkiau iS Sios naudos gauti peln

Vis délto tai nereiSkia, kad kiekviena pranisnsaka, kurioje taikomas elektroninis verslas,
bus nepatraukli. lliustruodamagt8igini M. Porter (2001) sio pazvelgtii interneto aukcionus, kur
pirkéjai ir tiekéjai yra suskaidyti ir toél turi nedidet galia rinkoje. Aukciorm analogai, pavyzdziui,
klasifikuoti skelbimai, apima siauresrsriti ir yra ne tokie patags naudoti. Konkurencija Sioje
pramores Sakoje buvo apibztaeBay dominuojadio konkurento, pateikusio vartotojui palank
lengva naudojimosi mod¢l kada pelnas gaunamas iS5 makesuz informacijos pateikim ir
pardavimus, o prekipristatymo kain sumoka pirkjai. Kai Siame versle pasirédAmazonir Kiti
konkurentai, gilantys nemokamus aukcionweBayislaiké savo kainas ir surado naupidy, kaip
pritraukti naujus ir iSlaikyti esamus péjkis. Toctl buvo iSvengtanirtingos kaim konkurencijos.

Tvarusis konkurencinis pranasumas

Daznai teigiama, kad IT panaudojimas didina pasmo kasStus ir sukelia stiprius tinklo
efektus, kurie suteikia pirmiesiems iniciatorianoskurencin pranasur bei didina pelningum M.
Porter (2001) nuomeanapie e. verslgtaka pasirinkimo kasStamgrieSinga nei daugelio autari
Pasirinkimo kaStams priskiriami visi kastai, kusuklientas patiria pasirenkant naujekéja t.y.
viska nuo naujos sutarties sudarymo iki pakartotiniordan; nagrirgjimo mokantis, kaip naudotis
nauja preke.

Didéjant pasirinkimo kastams, kliaptpozicija rinkoje silpgja, 0 i¢jimo | pramors Salg
barjerai auga. G. L. Parsons (1983) bei T. Maldr887) nuomone, vartotojai dazniausiai pripranta
prie vienosimores aplinkos ir nenori iS naujo ieSkoti, registrudies mokytis naudotis konkurento
sistema. Be to, kadangi e. verslas leidmanei kaupti zinias apie pijo elgsem, imore gali teikti
labiau pritaikytus paslymus, geresnaptarnavim ir patogesinisigijima — visa tai, ko vartotojai
turéty nenoékti prarasti.

Taciau M. Porter (2001) pazymi, kad pasirinkimo kagtéernete gréiausiai yra zemesni, 0
ne auksStesni nei tradiciniame versieertinant metodus, kuriuos taikant naudojamos @skst
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karty sistemos. Elektroniniame versle ki daznai gali pakeisti tiekus vos keletu peés
spragtetjimy, toctl galima teigti, jog naujosios technologijos net 2ma peéjimo kaStus.
Pavyzdziui, tokiogmores kaip PayPalteikia apfipinimo paslaugas arba interneto valiut taip
vadinamasias elektronines pinigines, kurios leidZia kliensaapsipirkti skirtinguose tinklapiuose be
poreikiojvesti asmeniginformacip ir kredito korteliy numerius.

Toks M. Porter (2005) poxis yra labiau taikytinas plataus vartojimo prgkio ne
gamybirése rinkose. Gamybéise rinkose rySiai tarp pigky ir pardaeju yra sudtingesni bei
salygoti jvairiy veiksniy, tokiy kaip uzsakymo pateikimo terminai, uzsakyapmokjimo terminai
ir t.t. Sie rySiai yra siejami su specifinsistemy, tenkinagiy abipusius poreikius ir galimybes,
diegimu. Sudtingesni sandoriai lemia sétthgesnes sistemas, kurias kiekviefraore kuria
individualiai. Laiko kasStai, skirti sistemavaldyti, gali hiti santykinai nedideli, taau p&ios
sistemosijdiegimo ir suderinimo kaStai tokiu atveju gerokaauga. Tokiais atvejais e. verslas
padidina p&jimo kastus.

Viena iSjprast; partnerysis formy yra paslaug nuoma (angloutsourcing - kity imoniy
panaudojimas tam tikroms operacijoms/funkcijomiki@}! Elektroninio verslo éka imorems tapo
lengviau bendrauti su tiéjais. Platus paslaugnuomos panaudojimas gali sumazinti artimiausio
laikotarpio kaStus ir padidinti lankstam tatiau paslaug nuoma, vertinant pramés Sakos
strukfiros aspektu, yra neigiama. Konkurentams kreipianttsos paius tielejus, naudojami
komponentai tampa labiau homogeniski, nuk@nimores isskirtinumas ir padigla kainy
konkurencija. Paslawgnuoma daznu atveju sumazifggimo barjerus, kadangi Sakos naujokui
reikia tik surinkti komponentus, o ne kurti savotiga galimybes. Be toimones nebegali
kontroliuoti dalies gamybos proagstodl patirtis, susijusi komponentaisy jsurinkimu ar
paslaugomis, atitenka tiglams, taip padidindama palia.

Panaudojant IRT technologijomis p@&y e. versd, konkurenciniai pranaSumai pran@sn
Sakoje gali bti formuojami Siomis kryptimis:

Deréjimosi su galios tiefjais ir pirkéjais stiprinimas:

e klienty konkureni pasirinkimo kagt didinimas, taikant elektroniniu verslu pgi
informacij arba paslaugas,
e imores Kkity tiekéju pasirinkimo kasdt mazinimas.

Barjemn naujiems rinkos dalyviams i8lkmnas:

e bendradarbiavimas su pasirinktais konkurentais lpemdrus elektroniniu verslu
pagistus tinklus.

Substitut; gresmes mazinimas:

e Elektroninio verslo panaudojimas inovacijoms kutfjp iSlaikant savo poziaij

rinkoje arba ginantis nuo potencigbubstitui.
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Der¢jimosi galios stiprinimas

Deréjimosi gali stiprinar€ios imores siekia sumazinti savo pasirinkimo kastus ir piadid
klienty pasirinkimo kaStus. Daugeliui atugjgalima iSskirti tris pagrindinius dgimosi galios
veiksnius:

e paiesSkos proceso kastus,
e unikalias preks savybes,
e pasirinkimo kastus.

Minéti veiksniai turi dide¢ reikSne imonés santykiams su klientais ir tighis. Imoné savo
monopolie galia sustiprins padidindama kliant alternatyviy tiekéju paiesSkos kasStus,
inkorporuodama unikalias savo preksavybes ir padidindama savo kligrdlternatywi tiekéju
pasirinkimo kaStus. Tigky atzvilgiu imoné padidins savo monopsoringalia. sumazindama
alternatyvy tiekéju paiesSkos kaiy savo priklausomyp nuo unikali jdéty pastang arba savo
alternatyvius tiekimo Saltigipasirinkimo kastus.

Siekdama pagerinti savo derybimpozicija su partneriaisimore turi teikti unikali ir
vertingg informacip bei paslaugas, kurireikalauja klientai ar tieai. Specifires informacijos
pateikimas pagal kliento poreikiusalygyoja pegjimo pas konkurentus kagtdidéjima. IT
technologijos gali palengvinti unikalios informaasj ar paslaugos pateikimkurie anksiau buvo
neprieinami arbayj kaina buvo labai aukSta. Kuo aukSiesavokiama tokj pasiilymy vert ir kuo

kompleksiskesnis rysys su Klientu, tuo didesnikji@nto konkureni pasirinkimo kastai.

I&jimo barjer y i rink g iSkélimas

Nauju konkurenty atsiradimo rinkoje gisme priklauso nuo to, kokie auksitjimo i rinka
barjerai, tai yra nuostoliai, kuriuos turi prisiingotenciaiis rinkos naujokai, norintys veikti tam
tikroje rinkoje. Nors M. Porter (2001) teigia, kadverslas mazingjimo i rinka barjerus, vis élto
imores gali stiprintij¢jimo barjerusi rinka, pasinaudodamos e. verslu patr bendradarbiavimu.
Bendro tinklo su konkurentais sirkmas, @l apsikeitimo tam tikro lygio informacija, galiab
traktuojamas kaip “susitarimas” tarp veikéan pramors Sakojeimoniy. Toks tinklas, gali tti
barjeras naujokui, noréilam jeiti i rinka, o galimyleés sukurti savo tinkl ar prisijungti prie tinklo
gali bati susig su didetmis investicijomis.

Prekiy ar paslaugy pakaitaly grésme

IT technologijomis gistas e. verslas suteikignoréms iSskirtines galimybes preki
inovacijoms. Daugelyje pramés Sak;, nuo elektronikos prekiiki plataus vartojimo elektros
prekiy, informacires technologijos diegiamos K&nt prekes, norint padidinti prekivartojamyja
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verte. Kitose verslo Sakose, pavyzdziui bankininkjst draudime ir konsultavime, elektroninis
verslas suteikia galimytobulinti aptarnavimo paslaugas.

Apibendrinant galime iSskirti Siuos e. verslo pkgano imorés veiklos strategijai aspektus: a)
imore gali panaudoti e. vetskaip papildom pardaviny kanak; b) elektroninis verslas panaudojamas
norint pasiekti naujas rinkas; c) elektroninis iegs naudojamas kuriant naujas prekes bei
modifikuojant egzistuojafias; d) e. verslas panaudojamas ne tik wapjekiy karimui ir
diferenciacijai, bet ir nayjrinky pasiekimui.

2.3.2. Santykiniy konkurenciniy pranasSumg formavimas

Santykiniai konkurenciniai pranaSumai — t@norés konkurenciniai pranasumai figm
konkurenty atzvilgiu. Pavyzdziuijmorés gelgjimas pagaminti prek mazesne kaina lyginant su
analogiSkomis prefnis.

Santykiniai konkurenciniai pranaSumai galtitskirstomij dvi grupes:

e iSorinius;

e vidinius.

ISoriniai konkurenciniai santykiniai pranasumai

ISoriniai arba tarporganizaciniai konkurenciniaiapaSumai, yra tokie konkurenciniai
pranasumai, kuriuosimore sukuria santyki su kitomis imorémis kontekste. ISoriniai
konkurenciniai pranasumaiusig su sandot kasty minimizavimu ir optimaliu tarpinink kiekio
nustatymuvertinant koordinavimo kastus.

ISoriniai konkurenciniai pranaSumai formuojami dvietapais:

o Minimizuojant sandorj kastus /Parenkant tarpininkus;
. Nustatant optimal tarpininky kiek;.

M. B. Sarkar (1995) teigia, kad e. versiggkoja tarpininkavimo paslaugpasikeitimus.
Imores, siekdamos sumazinti sandorio kastus, gali pastaudiirius tarpininkus. Sandarikasty
mazinimui panaudojant e. vegsfjali biti panaudotos keturios tarpininkavimasSys — tiesiogia
rinka, rinka be tarpinink nauji (virtuatis) tarpininkai ir retarpininkai.

Derybiniy kast; minimizavimas leidZia iSskirti keturis tarpininkeno variantus:

e Pirmoji galimyle yra procesas, vykstantis be tarpininkavimo. Kaghiby, Sis
procesas yra ribotaséldivairiy priezagiu (Ziniuy trikumo, socialini ir kultariniy tarpininkg

ypatybuy).

35



e Antra, retarpininkavimas grindziamas tuo, kad ytilelkamos jau egzistuojéios
funkcijos, tik jos iS naujo apibziamos tinkle.

e Tredia, tinklas glygoja dickjima virtualiy tarpininky skatiaus, kurie pristato naujas
galimybes virtualios veés grandigse.

e Galiausiai IRT technologijos papildo tiesiogiminka: gamintojai gali pistis jau
egzistuojatiose rinkose, iShaudodami IT teikiamus privalumus.

Tradiciniai tarpininkai atlieka dauggbpaslaug ir funkciju. Tuo tarpu elektronini
tarpininky verg€ yra ta, kad jie palengvina veike. rinkose, vis daugiau dalyvprisijungia prie
tokios rinkos. J. Gebauer (2004) nuomone, elektiantarpininkai taip pat generuoja tinklo efektus.

Pagrindirés tarpinink; funkcijos pagal M. B. Sarkar (1995), J. P. BaileyY. Bakos (1997):

Paklausos ir tiekimo agregavima$arpininkai mazina sgveiky tarp pirkéju ir pardagjuy
skatiy, bating surinkti informacijai. Poveikis - sumazinta sand kaina, ekonomijos pstas ir
sumazjusi asimetrija derybose.

Pasitikéjimas. Pasitikejimas mazina rinkos sandamizika ir jpareigoja abi puses.

Rinkos organizavimas.Tarpininkai organizuoja pasikeityn informacija, koordinuoja
operacij, tarp rinkos veilju procesus ir mazina sandpkain.

Pirkejy bei pardavjy paieSka, atranka ir derybprocesai.Tarpininkai kuria mechanizm
padedaritrinkos dalyviams uzbaigti sandorius.

Tarpininky kaip informacijos tiefjy vaidmuo.Sie tarpininkai parduoda informagcippie
preke, bet ne informaciy apie j kaim.

Kitos tarpininkavimo funkcijosiSskiriamos ir dar kelios funkcijos, tokios kaiudito,
finansinio tarpininkavimo, smulkios prekybos.

Kad ir kaip belty, jei rinkos dalyviai ir gali likti be tarpininkotai nereiskia, kad dra
tarpininky atliekamy funkciju. Siuo atveju tarpininko funkcijas prisiima patyskos dalyviai.

Pasak T. Malone, J. Yates ir R. I. Benjamin (198/#rslas virtualioje aplinkoje yra
tiesiogiai susis su sandowi kasty mazinimu. O tai leidZia gamintojams peiréti savo silomas
prekes ir paslaugas. Dayjant atliekana funkciju skatiui, elektroniniai rinkos dalyviai ptga savo
veikla ir taip didina rinkos dalywi skatiy. E. verslas suteikia didgsnnkos pasiekiamum kas
padidina konkurencij ir suteikia tarpininkams naujas specializuotaskéijas. Elektronini
paslaug integracija su preimis ir paslaugomis, padeda sukurti naujus sandotarsaujagius
vartotop visuomenei.

Sandon kast; mazinimas yra tik viena iS galimyhiformuojant iSorinius konkurencinius
pranasumus. Konkuravimo strategija galiitib siekiama iSnaudoti geresnes koordinavimo
galimybes. Geriau koordinuojamos operacijos bekdéijos tampa efektyvess. Koordinacija gali

buti pasiekta naudojantis IRT technologijomis patg elektronine prekyba, susiejant atskirmy
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funkcines sritis. Pavyzdziui, norint sumazinti aggaapimtis bei nawj uzsakyna apyvartumo laik,
galima firmos gamybos planavimo sistegusieti su tiefjuy uzsakymo sistema.

Optimalaus partneri skatiaus nustatymas leidzignonei sumazinti koordinavimo kastus.
Imore, mazindama sandarikastus bei koordinavimo kastus, suformuoja iSagrkonkurencinius

pranasumus savo konkureratzvilgiu.

Vidiniai santykiniai konkurenciniai pranasumai

Vidiniai santykiniai konkurenciniai pranaSumai ytakie konkurenciniai pranasumai,
kuriuos imore gali suformuoti pertvarkydama savo veiklos fun&sij Galimylds operaciy
produktyvumui didinti yra imores veiklos ir valdymo procesuose. Vidiniai santykini
konkurenciniai pranaSumai susijsu atliekam operaciy ir funkciju efektyvumo didinimu.
Operacijp bei funkciyp efektyvumo didinimas yra tradicinis informaém technologijos
panaudojimo tidas ir labai svarbus formuojant konkurencinius psamus.

R. Benjamin, J. Rockart ir M. Scott Morton (1984)gimu, pricttinés verés grandiis
etap tyrimai yra vienas iS galimbidy, kaip efektyviau iSnaudoti e. verslo galimybesckmingai
plétoti imonés veikb. Vertinant tok autoryy poziir, reikia pastedti, jog imonrés informacing
paslaug/technologijp padalinys turi perzengti savo veiklos ribas iryakdi dalyvauti verslo
procese, palaikyti rySius su klientais ir #gks. E. verslas galitti pritaikytas kuriant rySius su
klientais ir pradedant naujas versigis, pvz., valdyti informacij apie draudimo kompensacijas,
kurias draudimo kompanijos privalo iSnébkvartotojui ir t.t.

Nuodugni pridtinés verés grandigs analiz leidzia identifikuoti tas sritis, kur elektroninio
verslo panaudojimas gali atnesti didziausiaud,. Atlikiekant toki analiz, reikia nustatyti
lemiamus taskus, kuriuose elektroninis verslas i geriausiai pritaikoma, ddina nuodugniai
iSanalizuoti visus verslo proceso zingsnius.

J. Rockart ir M. Scott Morton (1984) nuomone, anajant galim e. verslo panaudojiim
pridétinés veres grandigs atzvilgiu yra svarbu atsakytdu klausimus:

e Ar galima panaudoti e. vesslsiekiant padaryti zenkliusnores verslo proceso pokius,

kadimore gakty igyti konkurencin pranasura’?

e Ar galety imoré koncentruoti dmeg | e. versd, kad pagerint savo paétj rinkoje? Ar
geriau nukreipti pastangasvidinius patobulinimus tokiu patadu, kaip Siuo metu yra
vykdomaimores veikla?

Pirmas klausimas yra labai svarbus, kadangi kabkarpramoés Sakose, kaduly galima

pateikti revoliuciSkai naujus gaminius - iS esnpaketiant Sk pramorgs Sal - arba labai pakeisti
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esam poziri i gamyla, pirkima ir t.t., egzistuoja gana daug galimybpanaudoti elektronin
versh..

Antras klausimas ygapabgézia du mdus: pagerinanimores padti rinkoje arba pagerinant
pagrindines vidinegmones operacijas, taip sumazinant iSlaidas ar pagdripaslaugas (kast
minimizavimas ar preki diferencijavimas — konkurencinio pranasumo siekirstoategijos).
Daugiausia émesio Siuo atveju yra skiriama IT panaudojimui, imopagerinti jimonés pacti
rinkoje.

Apibendrinant J. Rockart ir M. Scott Morton parij galima teigti, kad autoriai iSskytris
pagrindinius kadus, kuriais e. verlas galiibh panaudota konkurenciniams pranaSumams formuoti:

e pagerinti kiekvien verk pridedagia funkcija,

e padidinti klienty ir tiekéjuy pasirinkimo kastus,

e sukurti naujas veiklos sritis.

Reikia pastetti, kad pricttinés verés grandigs analiz yra glaudziai susijusi simoniy
veiklos strategija. B. Ives ir G. P.Learmonth (1p&lomor, kaip elektroninis verslas galiath

panaudojamas konkurenciniams pranasumggig pateikiama 3 lentéje.

3 lentet
E. verslo panaudojimas konkurenciniams pranaSumamggyti
Panaudojimas Pavyzdziai
@ g Paslaug siilymas Pirkimas namuose elektroniniu
€ 3 bidu
_§ g Tiesiogire nauda Nauju prekiy sialymas Kllnop\mas draudimo polis
T o klientams . . pafd‘?“"m‘?‘s .
© —
S o Paskirstymo kanalo sakmas Regioninj bank; automatai,
g% galintys iSmokti sumas
5 Kity elemeny sialymas Elektronia medicina
4 ; Informacijos (ziniy) pateikimas ISoriés ir vidines marketingo
oc informacijos integravimas
% > Prelkés kast mazinimas Integruotos gamybos ir
= % Tiesiogire naudaimonei paskirstymo sistemos su
E % griztamuoju rySiu ir kontrole
w s Paslaug kasty mazinimas Kapitalas darbégjai pakeisti
Organizacinis pasikeitimas Biuro funkg¢@utomatizavimas

Saltinis: IVES, Blake; LEARMONTH, Gerard, P. Thddrmation system as a competitive weapon, 1984

B. Ives ir G. P. Learmonth paitiu, konkurencijos strategijos pradzia yra rySy® tareki
ar paslaug tiekéjo ir kliento. Cia plktojama pirmire konkurencig strategija: ar vadovybpasirinks
imores iSsiskyrimo IS kit konkurent; kelia, bandys tapti Zemkast; gamintoju, ar ieSkos ypatingos
nisos rinkoje. Elektroninis verslas daznai gali giaghgyvendinant viea iS S strategij, tatiau ji
yra yp& naudinga diferencijuojant prekes pagal kligporeikius.

M. Porter (1985, 2001) taip laikosi jau paktms nuomoas, kad pagrindié priemorg,
padedanti suprasti e. vergtaka imorems ir konkurencinj pranasum formavimui, yra pridtinés

vertes grandig, t.y. seka veiksm kuriais prek yra sukuriama ir pateikiama klientams. Pragson
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Sakoje konkuruojantimore atlieka daugelatskin, tatiau tarpusavyje susijusi vere kuriartiy

veiksmy, tokiy kaip apfipinimas iStekliai, personalo veikla, komponemjamyba ar preki

pateikimas, ir Sie veiksmai siejasi su tipk paskirstymo kanal dalyviy ir klienty veiksmais.
Pridétinés veres grandig yra schema, skirta identifikuoti visiems Siemskgeiams ir analizuoti,
kaip jie veikiajmonres kastus ir vegt teikiamy pirkéjams.

Kadangi kiekvienas veiksmas susideda igirko, vykdymo ir apsikeitimo informacija,
informaciremis technologijomis paggtas e. verslas turi esmiitaka veries grandinei. Ypatinga
informaciny technologiy savyle yra galimylé susieti vien veiksmy su kitais ir visiems prigtinés
vertts grandigs dalyviams pateikti operatyvius duomenis, tigkorés viduje, tiek iSoriniams
tiekéjams, pateikimo kanal dalyviams ir klientams. Pavyzdziuidiegiant bendy, atvira rysio
protokoly rinkini, interneto technologija sukuria standartizuanfrastruktira, uztikrinartia
intuityvia narSymo sgsap informacijai gauti ir perduoti, dvikryptry§ ir apsikeitimo informacija
paprastura (daugelis populiariausi elektroninio verslo panaudojimotdh; pridétinés verts
grandirgje bady parodyti 5 priede).

Pasak M. Porter (2001), norint pamatyti, kaip el@kinis verslas veikia pridinés verts
grandirg, reikia jvertinti istorire elektroninio verslo pritaikymo perspekiy\Elektroninio verslo
raida versle galiiti jvertinta iSreiSkiantg penkiomis persidengigmmis stadijomis, o kiekviena i$
ju dél technologijos pazangos kilo iS anksteskartos.

Remiantis R. Gataiio (2002) studija, galime iSskirti kelgtelektroninio verslo integracijos
imorés procesuose, etap Ankstyviausias e. verslo pritaikymas leido automeoti atskiras
operacijas, tokias kaip uzsakyrpriemimas ir apskaita. Kita stadija charakterizuojamiSgesniu
atskiny veikly automatizavimu bei papildamfunkcijy, tokiy kaip zmogisSkjy iStekliy valdymas,
pardavimo operacijos ir produkkirimas, atlikimu. Tréioji stadija, kurg paspartino internetas,
apimajvairiu veiksmy integravina, pvz., prekybos veiksmsusiejima su uzsakym apdorojimu.
Daugyle veiksmy buvo susieti @ tokiy priemoni;, kaip klient; rySiy valdymo (angtustomer
relationship managemenCRM)), tiekimo grandigs valdymo(anglsupply chain managemant
(SCM)) ir imores iSteklyy planavimo (angl.enterprise resource planningERP)) sistemos.
Ketvirtoji stadija, kuri dar tik prasideda, sutakgalimyly integruoti prigtinés verés grandir ir
iStisa verts sistem, t. y., verés grandini rinkinj ir visa pramors Salg, apimant tiekjus,
paskirstymo kanalus ir klientus. Pradedamas SC&RM sistem integravimas, leidziantis sukurti
“galas-galas” (anglend-to-endl vertes sistemas, tokiutau susiejanf sistem tiekéju pateikimo
kanaly ir klienty uZzsakymus su gamyba, apmimu ir paslaug teikimu. Ateinagioje penktoje
stadijoje informaciamis technologijomis paggtas elektroninis verslas bus naudojamas ne tik
ivairiy veiksmy ir dalyviy vergs sistemoje rySiams palaikyti, bet ir jos darbuiimzuoti realiame
laike (ang! real timg. Remiantis informacija iS apjungtveiksmy ir bendg organizaciy, bus
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primami sprendimai. Gamybos uZduotys bus padabgmmagalimoniy paggumus ir atsargas,
kurias galima gauti iS tieky.

Identifikuojant vidinius konkurencinius pranasumugikéty taikyti pridetinés verts
grandires analiz. Konkurenciniai pranaSumai, diegiant elektrgnuersh atskiruose priétinés
vertts grandigs etapuose, nelemia tvaraus konkurencinio pranasukoimo, o skatina sekti
pramores Sakos lyderiu ir siekti konkurenés lygykés. Todl, formuojant tvariuosius
konkurencinius pranasumus, elektroninio verslo id@g neturi apsiriboti vien atskirpridétinés
grandires verts etap efektyvumo didinimu, o integruotai didinti visosagdires efektyvum. Be
abejo, toks teiginys nereiSkia, kgdorés privalo diegti e. verglkiekviename etape, d&&u imone
turi ziaréti | tvarigju konkurencing pranasum formavimy platiau negui atskim operaciy
efektyvumo didinim.

M. Porter iSskirtas prigdinés verés grandigs veikh grupes, pritaikytos sugrupuojant
konkurencinius pranasumus, kuiggjami panaudojant e. vessl

e Konkurenciniai pranaSumai suformuojami pagrirgérveikloje;

¢ Konkurenciniai pranasumai suformuojami pagalf@rveikloje.

Informacini technologiyp poveikisimonrés veiklos procesams galiifh traktuojamas kaip
konkurencinio pranasumo formavimo Saltinis. Bendeakomasi nuomoés, kad informaciés
technologijos iS prigimties yra lanksti technolagijgalinanti lanks&iau pritaikyti prekes vartotqj
poreikiams ir leidzianti pasiekti g8to ekonomi, esant mazesms pardavim ar gamybos
apimtims.

Kadangi kiekvienojamonrgje pridétinés verts grandig yra savita, toél atliksime empirin
tyrima, kuriuo nustatysime IT technologijomis p&jo e. verslo pritaikym didinant operaaij

efektyvumy bei formuojant konkurencinius pranasumus Lietuvosnese.
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3. Lietuvos ijmoniy, naudojanciy elektroninj versla, konkurencingumo tyrimas

Norint gauti pagistus atsakymus, su kokiomis iKimis susiduriaimores, vystadios e.
versh Lietuvoje ir kokiose veiklos sritysgmores, panaudodamos elektroninio verslo teikiamas
galimybes, formuoja konkurencinius pranasSumustatda poreikis empiriniam tyrimui.

Tyrimo tikslas — nustatyti Lietuvosimoniy veiklos sritis, kuriose, panaudodamos
elektroninio verslo teikiamas galimybeégyja konkurencinius pranasumus.

Tyrimo uzdaviniai:

1. ISanalizuoti kliitis, su kuriomis susidurignores, vystagdios
elektronin versh.

2. Nustatyti pagrindias veiklos sritis, kuriosgmones, panaudodamos
elektronin versh, igyja konkurencinius pranasumus.

3. Nustatyti pagalbiés veiklos sritis, kuriosgmones, panaudodamos
elektronin versh, igyja konkurencinius pranasumus.

4. Numatyti e. verslo perspektyvas Lietuvoje.

ISkelta hipote2z — elektroninis verslas, naudojamasiorés veikloje, didinaimones
konkurencingur.

Atsizvelgianti tyrimo tiksk ir siekiamus gauti tyrimo rezultatus buvo pasitaskkokybinis
tyrimo metodas — pusiau straktiotas interviu. Interviu atliekamas vigrkarta asmeniskai
apklausiant ymoniy, savo veikloje naudoj&n; e. versi, vadovus arba aukStesnio lygio
vadybininkus. Pusiau strdkuotas interviu metodas pasirinktas siekiant gdatigiau informacijos
apie e. verslo situaaijLietuvoje, jo panaudojimo galimybes, didinamoniy konkurencingura.

Viso tyrimo metu laikomasi anonimiSkumo principongximiSkumo, vieno pagrindinio
mokslines etikos principo, laikomasi siekiant gauti nuoZiud respondent panmystymus bei
atsakymus.

Tyrimo organizavimas

Kokybinio tyrimo metu buvo apklausta deSimt ekspertirmy atstow, kurie savo veikloje
daugiau negu 5 metus naudojasi elektroninio versikiamomis galimybmis. Ekspertai buvo
pasirinkti iS skirting veikos sréiy: trys informacigmis technologijomis prekiauj&ms kompanijos

(www.markit.lt, www.inida.lt, www.acc.acme.lt), dvi buitine technika prekiaujaios firmos

(www.elektromarkt.lf www.neriba.l), viena elektronikos komponentais prekiaujanthon:

(www.lemona.lt), dvi elektronigs parduotugs @www.kasiulai.lf www.knygininkas.ly, saugos

Zenklais prekiaujanti firmaww.zenklas.|tir vienaimong, kuri uzsiima informacinj technologiy

diegimu imorese (elektronias verslo valdymo sistemos, e. parduésjvrySiy su klientais

palaikymo sistemos CRM).
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Pusiau strukitruoto interviu metu buvo siekiama nustatytiailgika dirbartiy ir patyrusi
ekspent — vadowy; arba vadybinini vyraujani poziiri i Lietuvos elektronip versh, jo poveik
imores konkurencini pranasum formavimui. Elektroninio verslgtakaimonés konkurencingumui
buvo nustatoma pagal M. Porter ptidés verts grandigs model, iSanalizuod teoriréje darbo
dalyje.

Interviu plary sudag keturiolika klausin (zr.6 pried), kuriais buvo siekiama iSsiaiskinti
tris problemines grupes:

1. Kokia dabartir elektroninio verslo situacjmato tyrimo ekspertai ir
su kokiomis kliitimis susiduriama, vystant e. ver3l

2. Kokios svarbiausios pagrindis imorés veiklos sritys, kuriose
panaudojant e. verslo galimybes, galiggi konkurencinius pranaSumus?

3. Kokios svarbiausios pagallés jmorés veiklos sritys, kuriose
panaudojant e. verslo galimybes, galiiggti konkurencinius pranaSumus?

Kiekvienas i$ interviu truko apie pusalandos. Interviu dalyyvi atsakymai tyrimo eigoje
buvo tiksliai uzraSomij elektronin format. Respondentai buvo skatinami k&lbkiekvienu
klausimu tiek, kiek patiems ngosi. Uzduodant papildomus klausimus buvo siekiasgauti
daugiau informacijos.

Uzbaigiant interviu kiekvieno dalyvio buvo atsikiaama, ar Bty galima su juo susisiekti,
jei proceso eigoje iskiltklausimy. Visi dalyviai geranoriskai su tuo sutiko.

Kokybinio tyrimo metu gautogvalgos ir vertinimai buvo apdorojami apklausosliaga ir
interpretavimo metodu. Tyrimo metu gauti rezultdtavo sintezuojami su teogje dalyje atliktos

mokslires literatiros analizs rezultatais.

3.1. Dabartiné elektroninio verslo situacija Lietuvoje

Remiantis pirmosiose Sio darbo dalyse analizuotostigdijomis, galima teigti, jog
elektroninis verslas —ibinas ir neatsiejamas darlfpankis, suteikiantis galimyblanksiau reaguoti
i rinkoje vykstadius pokyius, mazesémis sinaudomis vystyti versg) didinti verslo efektyvura ir
konkurencingura. Tai patvirtina ir atliktas tyrimas, ¢&u, remiantis respondenvertinimu, galima
teigti, jog elektroninis verslas Lietuvoje daéra pakankamai pédai iSpletotas (remiantis tyrimp
ageniiros ,TNS-Gallup® 2007 m. duomenimis, Lietuvoje dprimoniy versh yra perklusiosi el.
erdw ir dar beveik 6 proc. ketina tai padaryti ateityfatiau Sios tendencijos vyrauja tik
didziuosiuose Salies miestuose}iaa hitinas, norint suformuoti sawitstrategiy arba § koreguoti

pagal pasaulinius modelius: ,Daba#ielektroninio verslo situacija yra vidutiniame lygnyje.
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Lyginant su kitomis Pabaltijo Salimis t.y. Estijaatvija, Lietuva negali iSsiskirti kokybisk
elektroniniy parduotuvip gausa. Lietuva, lyginant su kaimynis, Siek tiek atsilieka nuo Estijos ir
truput labiau pazengusi nei Latvija. Tuo tarpu, Vokigajelektronii prekyba uzima 40 proc.
visos prekybos rinkos. Remiantis eksperertinimais, Lietuva toklygi turéty pasiekti tik 2009-
2010 metais.” (MarkIT).

PanaSiai dabartén situacip vertina ir UAB ,Lemona“ vadovas, taipogi patvirtiamas
anksiau darbe analizuotus statistinius duomenis, jogtuva S diem yra pralenkusi Latv,
taciau dar gerokai atsiliekanti nuo Estijos: ,Nuo pa&a tuo p&iu ir Europos, atsiliekame kokius
4 metus, nuo kaimys Lenkijos apie 2 metus, Estija taipogi priekyje.aivija Siek tiek atsilikusi
nuo misy. Lietuva pagal e. verslo iSsivystgnRyty Europoje yra tréame issivystymo lygyje, kai
tuo tarpu, Estija jau pasiekusi afjit.

Remiantis UAB ,Aksis" vadovo nuomone, galima dargtielaich, jog Lietuvosimorems
yra kur kas daugiau galimybinegu jos dabar yra iSnaudojamos elektroninio gepgalba:
.E.versh reikia suprasti pkiaja prasme — tai éma vien e. parduotév Imoréems, pradjusioms
naudoti e. vergl savo veikloje, yra zymiai daugiau galimybpléstis ir uzimti didesnes rinkas.
E.verslas yra sus su dideimis investicijomis, tod sprendimai pragti e. versh turi bati ryztingi.
Taigi batent Lietuvoje galima ity iSskirti daug tradicini kompanij;, kurios vis dar abejoja
e.verslo teikiamais privalumais ir nesiryzta diegjgktronini; sisteny, kas galiausiai lemia ir toki
Siandienir Lietuvos situacy"”.

ISanalizavus ekspert nuomones ir vertinimus, galima teigti, jog Lietgsvamones
responderis, elektronim versh Lietuvoje vertina patenkinamai: elektroninis vassivystosi, téau
Siandien dar neturi aidkiteigiamy ar neigiam pasireiSkina. Dazniausiai el. verslas pasireisSkia
kaip atskin imoniy iniciatyvos, apie kurias plaajai visuomenei é&a zinoma arba dna jomis
naudojamasi.

Tai, jog Lietuvoje dar éra pakankamai iSplotas elektroninis verslas, lemia tam tikri
kriterijai, kuriuos iSskiria apklausoje dalywagkspertai:

e Zmoniy mentalitetas, kompiuterinis rastingumas;
o Kuvalifikuotos darbo ¢gos takumas;
e Zemas vartotaj pasitiktjimas e. bankininkyste, e. verslu;

¢ [moniy konservatyvumas ir kt.

Visi Sie iSvardinti kriterijai maziau ar daugiatakoja bei sukuria Witis, su kuriomis
susiduria organizacijos, vystydamos elektronuersh. Pavyzdziui, UAB ,Lemona® vadovas,
analizuodamas e. verslo vystymosi barjerus, teigig, ,Lemonos” e. sistema yra pakankamai

sucttinga vartotoj atzvilgiu: ,Siandien Lietuvos visuomen néra auk$tos informacis
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kompetencijogsugeljimas dirbti ne tik su kompiuteriu ir programinienga, bet IT socialés
paskirties suvokimas, suprantant IT nabei keliamus pavojus), tébvartotojams sunku naudotis
sistema, kurioje reikalingi tam tikfgadZiai, suvokimas bei, Zinoma, pastjiknas ja. Siuo metu yra
rengimas ,Vartotojo vadovas" (darbo su sistemariketja), kuris tuéty packti masuy vartotojams,

0 tuo p&iu ir mums “. PanaSiai situagiyertina irwww.acc.acme.lekspertas: ,Zmats dar nelabai

supranta, kokius pranasumus naudojant elektronpids$my sistemas galimagyti. Zmorems
traksta informacijos apie e. vegshpie tai, kokius pranasumus teikia toks verslas*.

Kita svarbi Klitis, jvardinta vis; respondent, — kvalifikuotos darbo 4gos tmkumas
reikiamos kompetencijos didinimas. Remiantis eksp@ateikiamomis mintimis, galima daryti
ISvadi, jog siekiant uztikrinti spayte. verslo vystynsi, valstybiré Svietimo sistema turi garantuoti
deramy elektroninio verslo mokymo vadyb kompiuterin rasStingum ir pakankam reikiamo
profilio specialist rengimo kiek

[statymirg baz, kaip barjes, siekiant efektyviai vystyti e. vergl pamirgjo tik du IS
deSimties respondeant Tai leidzia daryti prielaigl jog Lietuvos teisia aplinka rera viena iS
pagrindiniy kliaciu: , Istatymire bazs Lietuvoje yra dar tik rengiama, nors pagrindinpaistulatai
jau yra, bet, deja, jie dagra iki galo iStobulinti. PavyzdZziui, Lietuvastatymire baz skiriasi nuo
Latvijos, nors abi Salys yra Europosjihgos dats. Tai rodo, kad ES Salijstatymire baz,
apibrzianti e. versl, néra suvienodinta, tad kartais tai sukelia sunkum Tatiau Sie sunkumai yra
tik laikini ir keliu mety eigoje viskas tuity susitvarkyti“ (vww.knygininkas.lj.

Apibendrinus respondanhuomones, galima teigti, kad pagrindiniai ¢sigktai,jtakojantys
e. verslo pitra yra Sie:
e EIl. ParaSastatymas;
e E. verslo pitros strategija ir reguliari jos apzvalga;
¢ Informacijos apsaugastatymas;

e Vartotojy apsaugogstatymas.

Analizuojant interviu metu gautus duomenis, galite@ti, kad bene viena pagrindini
Kliaciy, trukdartiy plétoti elektronin versh — Zemas visuomeés pasitiléjimas ir konservatyws
vartotojai. Ypa® tai yra svarbu kalbant apie fizinesmen pasitikjima e. verslu: ,Kalbant apie
visuomens pasitikjima e. verslu, pirmiausia reiki@ertinti koks yra verslas: dirbama su pias
klientais ar su juridiniais klientais. MarkIT atweyerslo klientams nereikia duoti jakkreditiniy
korteliy, jos pasirasSo sutgrtgauna atigfima, kredity ir dirba. Juriding asmen pasitikejimas
elektroniniu verslu Lietuvoje jau yra. Fiziniasmen pasitikjimas e. verslu tikrai nedidelis.
(www.MarkIT.It).
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PanaSios nuomes yra irwww.elektromarkt.ltatstovas: ,Su savo verslo klientais, su kuriais

vykdomas asmeninis pardavimas ir tas procesasaylespirma karta toks pasitikjimas tikrai yra.

Bet plaiai visuomenei tokio pasitédfimo truksta. Lietuvoje vyrauja nuoménkad jei asS tave
asmenisSkai pagtu, tai ir pirksiu, jei ne, tai dar pagalvosiu. Tedo, kad e. verslas iS eémZzengia
pirmuosius Zingsnius®.

Tam, kad informacigs technologijos tapt neatsiejama informacis visuomens
kasdienyls dalimi, jomis turi kbti pasitikima. Taigi siekiant sukurti spg#ai informacires
infrastrukiiros pktrai batinas alygas, reikia uztikrinti tarptautinius reikalavimastinkartia sauga
elektronirg aplinka. Nors daugelyje ES valstyhi siekiant didinti vartotaj pasitikjima,
internetires svetaids yra sertifikuojamos, Lietuvoje Si praktika taikardar vangiai. ES valstybe
naudojama ,Euro-Lab@ sertifikavimo sistema uZtikrina, jog prekybinirikaer nustatyt laika
pateil¢ visa privaloms informacip, naudojo rekomenduojamas sutartis, nedelsdamindpre
pretenzij klausimus ir laiksi kity standan savo svetaigse. Si sertifikavimo sistema patvirtina e.
verslo atstovo patikimum aiSkias sandorio taisykles, papsaatsiskaitymo proceata, duomemn
apsaug, aiSkias pristatymo ir gity sprendimo glygas.

www.lemona.ltatstovo teigimu, kol kas Lietuvojecra labai daug sertifikuat patikimy

svetainiy, kuriomis galima bty pasitiketi Simtu procentu: ,Zmoés, kurie rera pirke per internet
dazniausiai jatia baing, kad gali prarasti pinigus, kad negaus nusipirkposkés. Tie, kurie
perzengia gbarjen, naudojasi &mingai ir toliau. Neperzenrgto barjero ,baidosi” pirkim per
internet, ir taip stabdo e. verslogtta”.

Tokiai pa&iai nuomonei pritaria iwww.neriba.lt eksper: ,Jau isitikinome, kad pirkjai,
nupirke Saldytuw internetu, gzta nusipirkti televizoriaus. Tai rodo, kad jiehaha: patikimuny ir
saugum, greitai jvertina pirkimo internetu pranasumus. Vartotojaii taustoti baimintis atlikti
jvairius veiksmus internete naudodamiesi elektrembankininkysis, kitomis paslaugomis.”

Taigi galima daryti iSvagl kad Zemas visuomeés pasitikjimas Zenkliaijtakoja elektroninio
verslo pétra. Vartotoy nepasitikéjimas daznu atveju lemia tai, jog elektra¥snparduotugs
svetairt atlieka ne tiesiogisavo funkcig, o veikia tik kaip elektroni vitrina: pirkéjai internete
apsiziiri, ka sialo pardagjas, ir dazniausiai atvaziuojaprekybos viet jprastu bidu nusipirkti
norimos preks. Lietuvos elektroninio verslo pasijkna vartotoj atzvilgiu padiding jau miretas
elektronirés prekybos pasitidfimo zenklas, téiau, galima daryti prielaid jog Lietuvai bei kitoms
naujosioms valstydms naéms daznai trksta finansini priemoni Sioms sistemoms diegti. Kita

vertus, kokylBs Zenklinimas yra svarbi priemonypa& mazomsimoréems, siekiagioms jgyti

% Elektronires prekybos pasitiffimo Zenklas (angl. , Euro-Label“Pasitikjimo Zenkh, kuris priklauso sistemai ,Euro-
Label“, skirtai saugiam apsipirkimui internetu, @éliai pripaZsta vartotap apsaugos organizacijos, vieSasis ir ekonomikos
ES sektoriai. Pasitdfimo Zenklas suteikia interneto parduoiwsavininkams informacij ir rekomendacijas, kaip sukurti
teisinius reikalavimus atitink&m, tinklaviet.
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vartotopy pasitikejima ir kompensuoti konkurenciniusakumus, palyginti su dideliais interneto
tinklais ir parduotugmis.

Analizuojant tyrimo metu surinktus duomenis, svagabgzti tai, kad, kalbant apie zem
vartoty pasitikejima, daugelis respondantmini ,Verslas — vartotojui“ modgl (elektronires
parduotues, duomen bazs ir kt.), jau analizuatteoriréje Sio darbo dalyje. &ent Sio pohdzio
elektroniniam verslui ypatingai svarbus vartat@asitikejimo didinimas. PrieSingai, e. verslo
sektorius ,Verslas — verslui“ (operacijos tammoniy) Lietuvoje progresuoja zymiai S@au, O
pasitikéjimas ¢ia Siandien jau ¢ra pagrindig klittis: ,Verslas — verslui“ e. verslo paplitimas
sietinas su ekonominiais motyvais (mazesni kagtimyb: greitai ir lanksiai reaguotii kintartia
rinkos pasgila/paklaug ir kt.), kai tuo tarpu ,Verslas — vartotojui® turkur kas didesnius
psichologinius motyvus (nélsmés baing, nepasitikjimo potenciali nauda ir kt.), kas ir nulemia e.
verslo teikiama privalumy pasirinkima/nepasirinkina.

Tyrimo metu gauti duomenys rodo, kad dabargtektroninio verslo situacija Lietuvoje, yra
patenkinama: elektroninis verslas vystostjga Siandien dar atsilieka nuo daugelio ES valstybi
Tai nulemia analizuoti barjerai, kurie Siandien dstabdo e. verslo @ra (nepakankamos
informacires kompetencijos, kvalifikuotos darbégps tikumas, Zemas vartotgj ypa fiziniy

asmem, pasitikkjimas, p&iy imoniy konservatyvumas bei nepakankamos finaissgalimylzs).

3.2. Elektroninio verslo pranaSumai bei traikumai Lietuvos jmonése

Teoriréje Sio darbo dalyje analizuota elektroninio vergkika imores konkurencingumui
leido suprasti, koki reikSne e. verslaggauna, siekiant islikti konkurencingu Siuolaiijie pasaulio
rinkoje, kurioje svarbu operatyvumas, patogumakingaé atlikti bet kokius sandorius realiu laiku,
sutrumpgjes atsiskaitymo laikas ir kt. Ar (ir kokie) analizu@. verslo privalumai bei ikumai
jawciami Lietuvosimonese, buvo bandoma iSsiaiskinti pasirinktu tyrimo ooket

Lietuvoje, kaip ir daugelyje kit pasaulio valstyli, elektroninio verslo populiarumlémé
keletas labai svarhijo naudos ir patogumo elementokiy kaip iSlaid; mazinimas, geresnis bei
greitesnis klient aptarnavimas, verslo patogumas bei kiti teikiamigdumai.

Remiantis gautais duomenimis, galima teigti, kaglpkngas e. verslo vystymasakoja
imores kasStus. Visi respondentai tyrimo metu akcentaa, elektroninis verslagnones kastus
skirtingaijtakoja ilgalaikje bei trumpalaikse perspektyvose:

.E. verslo galimyby jtakaimores veiklos kastams yra didzéuINaudojant e. verglimonrés
kaStus galima zenkliai sumazinti. Dejanonés kasty sumagjimas stebimas tik ilgaladfe

perspektyvoje. PrieSingai, trumpalgi perspektyvojemonés kastai bet kuriuo atveju padjd,
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nes investicijos, norint sukurti patrayklbei patikima e. versd, Siandien dar yra labai
dideks* (www.inida.lf).
Analizuojant tyrimo metu surinktus duomenis, galigskirti tam tikras veiklos sritis, kurias

respondentai iSsk§y kalkedami apie kastmazinima, panaudojant e. vess!

e Zmogiskieji istekliai;

e Logistika;

e Trumpas sandiavimo bei uzsakym apdorojimo laikas,

e MaZesris gamybos ir projektavimasaudos,

e Imorés veiklos procas automatizavimas (pvz., apskaitos ir atsiskaitymo

automatizavimas) ar kt.

Elektronires parduotu¥s www.kasiulai.lt atstows teigimu, ypatingai e. verslas padeda

sutaupyti ZmogisSlju iStekliy saskaita: ,Pradjus vystyti e. versl darbuotoj poreikis i$ tieg yra
nedidelis, nors pasiektas rezultatas yra toks gats gaéty bati tradicingje imorgje tik su didesniu
darbuotoy skatiumi. Tai leidzia efektyviai taupytimonés kaStus ir juos panaudoti naujoms
investicijoms".

www.MarkIT.It imones vadovo teigimu, vis daugiamoniy, siekiaiy efektyvios veiklos,

privalés nors dalverslo perkeltii elektronirg erdw, siekiant mazintimonés kastus bei taip islikti
konkurencingais rinkoje: ,MarklTmorgje dirba apie 45 zmas. D¢l dideks konkurencijos marzos
mazja, tockl tradicines imonres, taupydamos pinigus, dalavo veiklos privalo perkeliielektronirg
erdw, taupydamos zZmogigky iStekliy, logistikos (proces jungiant nuo tie&jo iki galutinio
vartotojo) ar gamybosipaud; saskaita“.

Kiek kitaip e. verslo teikiamus privalus iSskywww.lemona.lt ekspertas. Jo nuomone,

siekiant palaikyti kokybisk svetair (elektronirg parduotug), imonei reikia nemaZzai investuoti,
kuriant ne tik efektyvias technologines sistemagt,ibjdarbinant reikiamos kvalifikacijos Zmones,
pasirenkant patikimas logistikos kompanijas. Liejev kuriant tikaja elektronig komercip,
investicijos yra brangios: ,Pilnas e. prekiavimas ik tada, kai klientas prelgauna jam patogiu
laiku, patogioje vietoje. Pavyzdziui, klientasidamas darbe elektrorije riby parduotugje
uzsisako kelis norimo drabuzio dydzZius bei modelinse. parduotuy vakare atveza uzsakytas
prekes pvz. iki 22 val. klientui namus. Visgi toks prekipateikimas klientui Siandien Lietuvoje
pardaejui néra pigus. Antra vertus, e. parduotjey (svetaigje) batina talpinti kokybiSkas
nuotraukas t.y. reikigdarbinti fotograi arba samdyti kotraktarj kuris uztikrinty, jog ketiantis
prekems jos visos ity prieinamos svetaés lankytojams. Taigi negalimaity teigti, kad internetu
parduodama prek prekybininkui yra pigesh Investuotii e. prekyl visgi reikia nemazai.

Nuotraukos, aprasymai, vertimikitas kalbas ir kt. — visa td@iiakoja galutiniugmoneés kastus, kas
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galiausiai ,susivedaji nemazas sumas. Kita vertus, e. verslo teikiambtmgaés padedamonei
supaprastinti vidiniugmones procesus*.

Taigi apibendrinant ekspart nuomones, galima teigti, kad pazanpginformaciniy
technologij taikymas versle padeda sumazintiores iSlaidagvairiose mirgtose veiklose. Taau
tam, kad ity gaunama Zenkli nauda, IT sprendimus ir e. verslenpnes reikia iSnaudoti kiek
galima efektyviau. E. verslas leidzia taupyti takrdse srityse ilgalaije perspektyvoje, kuomet
sukurta kokybiSka ir efektyvi interneto svetgifmonrgje dirba kvalifikuoti, aukStos kompetencijos
specialistai, puikiai veikia logistikos sistemat.i. Dar daugiau, negalima vienareikSmiskai teigti,
kad parduodant internetu viskaséturbati pigiau.

Remiantis internetitgs tyrimy kompanijos ,Gemius Baltic* atliktu tyrinfy galima teigti,
kad apsipirkti internete labiausiai paskatina zew®kainos (taip teigia 18 proc. apklays),
taciau iS tieg apklausos metu gauti duomenys rodo, kad vardidesiai negali luti besilygiskai
visada pateisinti:

,Daugelis galvoja, kad prék ar paslaugos, parduodamos e. pardugtpagalba, turi ti
pigesrts. Deja, tokia nuomanyra klaidinga, nes sukurti tikrai kokybiglelektronir pardaviny
sistemy néra taip paprasta. Reikia nemaZzai invesiicijturi dirbti aukStos kvalifikacijos
programuotojai, kuriuos brangu iSlaikyti. Nors dagrmirkéjas prel renkasi pagal kain kas yra
dazno lietuvio pagrindinis pasirinkimo kriterijusaciau e. verslas tikrai ne visada gali i
Zemiausi kaim. Tokios sistemos pigkams teikia kur kas daugiau gitprivalumy, iS kurig

svarbiausiasiiiy laiko taupymas‘{ww.acc.acme.jt

UAB ,Aksis" imores atzvilgiu apie 30% @#s prekybos gaty biti vykdoma per e. verslo
sistemas. Tai sumazintarbuotoy poreik, tuo p&iu sumazing ir prekiy ar paslaug kainas apie
20%. Idiegus e. sistemas, pradzioje prekyg ir tugty pabrangti dl investicijy, padidjusiy kasty,
bet atsipirkimas ilgalaije perspektyvojeijmonés vadovo nuomone, tikrai yra garantuotas.

Apklausgju imoniy atstovai tyrimo metu be analizwoe. verslo privalum (ilgalaikéje
perspektyvoje mazesni kastailyginai zemesés kainos) iSskyrir kitus privalumus, kuriuos teikia
e. verslas. Tai laiko taupymas, patogesnis ir giaddnis pirkjy aptarnavimagmonés informacijos
sistemos nuolatinis tobulinimas, naujos verslo mygés, iSsipétusios prekybias rinkos
geografiniu aspektu ir kt.

Nors e. verslas turi daugybprivalumy, lyginant j su tradiciniu verslu, jo vertinti
vienareikSmiskai negalima. E. verslas turi ir takmu trikumy. Visy pirma vertinant iS vartotgj
perspektyvos, e. verslo pagalbal@muy preky negalima p&upinéti ir jvertinti gyvai, ne visada

patogus apmafimo budas. E. verglvystanti organizacija prekipristatymui vartotojams turi skirti

* Tyrimas vykdytas Gemius SA Lietuvoje 2006-2007 urginkirtoje ir 2008 metpradzioje. Tyrimo initsudaro 2007
m. 1158 klausimynai, 2008 m. 1353 klausimynai udagil18 — 44 m. amziaus Lietuvos interneto vartptdjyrimas
pristatytas konferencijoje ,Elektronia komercijos vystymasis Lietuvoje” 2008 m. balandzi3 d., Vilniuje.
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kur kas daugiau laiko, nei tai tig daryti tradicire imorg, i kuria potenciaiis klientai uzsuka patys.
Daznu atveju pats projektvystymas reikalauja naujinvesticiy, reikia atsizvelgti ne tiki
projektavimui ir vystymui skirtasc§as, bet i tolesnio vystymo kastus, kurie kartais gali kaimuo
daugiau, nei paos sistemos projektavimas beirknas. E.jmonei sunkiau kovoti su konkurentais
dél natiraliai atsirandagiy teritorijy sutapimo (kovojama globaliai¢ra jokiy sien ar jtakos zon,
tad kiekviengmore daro visk, kad tik atimt; bent dal konkurent; klienty).

Apibendrinant e. verslo teikiamus privalumus béktrmusimones veiklai, galima daryti
iSvadi, jog privalumai, ypé ilgalaikéje perspektyvoje, yra kur kas svaresni,étgee bus iSsamiai

analizuojami sekatioje dalyje.

3.3. Elektroninio verslo sukuriami konkurenciniai pranasumai Lietuvos jmonése

Siekiant iSsamiai iSanalizuoti elektroninio versokuriamus konkurencinius pranasumus
pagrindirese (tiekimas, gamybé#s technologias operacijos, sagtlavimas ir pateikimas, rinkodara
ir pardavimai, aptarnavimas) bei pagalis@ (infrastrukira, zmogisSkju iStekliy valdymas,
technologijp kirimas ir pktojimas, teisinis ampinimas) imonés veiklose, buvo pasirinktas M.
Porter pridtinés verés grandigs modelis, kuris geriausiai iliustruoja bei pag#iad analizuotas
teorines studijas bei atskleidzia e. verslo panmudo galimybes, siekiant didintimonés
konkurencingura rinkoje.

Konkurenciniy pranasumy formavimo galimybés pagrindinésejmoneés veiklose

Remiantis tyrimo metu gautais duomenimis, iSskioansritys, kuriose, panaudojant e.
versh, galimajgyti daugiausia konkurencippranasum. Tai:

¢ Rinkodara bei pardavimai;
¢ Klienty aptarnavimas;
e Gavimo logistika (tiekimas).

Kitos imoniy pagrindires veiklos, tokios kaip gamyhbis technologias operacijos,
sancliavimas ir pateikimas, aptarnavimas (servisaspefs interviu metu nebuvo iSskirtos kaip
pagrindires ar prioritetigs, kuriose, siekiarimores efektyvumo, titina diegti IT sistemas.

Taigi informacirtmis technologijomis pagstas e. verslas daznu atveju naudojamas siekiant
sukurti naujus ar (arba) tobulinti jau esamus parda kanalus, nes bet kurios tyrime dalyvavusios
imores veiklos rezultatai priklausoatent nuo pardavimo funkcijogyyvendinimo. Analizuojant
tyrimo metu gaut medziag, galima teigti, kad atsiveria naujos galindgb leidziaios imonei

efektyviau veikti.
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Visy pirmadidéja jmoni pajamos sukirus nau e. pardavimo kanal

»1diegus elektronign prekybos sistem pastebimai padigo jmonés pardavim pajamos.
Kadangi ntisy sistema labiau orientuofaverslo segment(B2B), tai klientai gan greitaivertino
Sios sistemos teikiamus privalumus: platus predsortimentas, iSsami informacija apiél@mas
prekes, paprastas ir greitas prekizsakymas, uzsakymvykdymo hiklé, pirkimy istorija ir
kita“ (www.inida.lt).

Dar vienas ypa svarbus pranasumas, kuris gali atsirgdiegus e. pardavimo kamal
iSsipktusi pardavimo teritorija. Kaip pavyzdys gl bati internetirg prekyly vystanti organizacija

www.zenklas.lt Imores atstovo teigimu, prieS metudiegtas e. pardavimo kanalasonei leido

savo pardavim teritorija nuo rajono ribos pragsti iki visos Lietuvos teritorijos. Toks geografini
ribuy prapktimas jtakoja ne tik potenciali klienty skatiaus padidjima, bet ir pardavimo apitiny
padictjima, imores pelr.

ISanalizavus bei apibendrinus tyrimo metu gautasltatus, gali bti daroma iSvada, jog e.
pardavimo kanal tobulinimas aridiegimas imoréms leidzia efektyviau reaguoii vartotop
individualius poreikius. Ypa tai aktualuimoréms, uzsiimatioms ne tik pardavimu, bet ir,
pavyzdziui, kompiuterigs technikos gamyba. Kita vertus, ilgakjék perspektyvojemazja
pardavimy ir klienty aptarnavimo kastai

.Kadangi sistem idieggme prieS keturis metus, tai ilgaléj& perspektyvoje pastebimai
sumazjo pardaviny ir klienty aptarnavimo kastaldiegta sistema leido sutaupyti darbuotlgiko,
kurio rezerg galima tikslingai panaudoti kitiems darbams. Maziaiko galima skirti ir klieni
aptarnavimui, nes klientams tai padeda padarytikt@eineé sistema (jie patys save
aptarnauja)“\Wwww.inida.lf).

Taigi galima teigti, kad e. verslo panaudojindidina komunikavimo efektyvgmnes tai
leidzia geriau iSanalizuoti ir patenkinti klienporeikius:

.Misy imoré, naudodama e. verslo teikiamas galimybes, jagyja tam tikrus
konkurencinius pranasumus. Pavyzdziui, kad ir seldimas, komunikavimas su klientu. sl
potencialus klientas gali neiSeidamas iS nan darbo vietos realiu laiku susipazinti su esamsom
prekemis, ju panaudojimo apraSymais. Kilus klausimams, uztdmas kur kas greitesnis
atsakymasi uZzklausimus, ko nevisada galima étik IS imoniy, uZsiimagiy tradiciniu

verslu® (www.lemona.l}.

Imores kasStai gali mafi ir tuo atveju, jei IT panaudojimas leidzia mazisudarom
sandon kast; dali. Pardavimo ir tolimesnio klientaptarnavimo kastai m&a, kaiimones skatina
savo vartotojus internete ieSkoti atsakymisdazniausiai uzduodamus klausimus, naudotis

suformuotomis informacimis bazmis:
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.Dazniausiai sulaukiame toki uzklaus, kuriy néra jtraukta | DUK arba tam tikra
informacija rera pateikta rasy internetirgje parduotugje. Visais kitais atvejais, dazniausiai
Siuolaikiniai klientai, naudodamiesi e. parduotuweke susirasti informacsj patys ir 4 apdoroti.
Zinoma, jei ji pateikta lengvai ir suprantamaitviw.neriba.ly.

Analizuojant tyrimo metu pateiktus respondepiivyzdzius, galima teigti, kad iS tiege
visada kliento problema galiib iSsprsta naudojant tik automatizuotas sistemas ir kaigailusius
klausimus galima iSsgsti tik betarpiSkai bendraujairhorés atstovui bei klientui, téau bet kuriuo
atveju automatizuotos kliemtptarnavimo sistemos leidzia sumazinti kligaptarnavimui skiriam
personalo skdiy, o tuo péiu taip mazintimores kastus.

Tyri metu nustatyta, kad e. vegsidiegusi imorg, lyginant su tradicingmone, tampa
konkurencinga pardavimo bei klignaptarnavimo srityse. E. veikla uzsiimagmionre turi galimyke
prapksti teritorines savo pardavimo ribas, didinti konkawimo su klientais efektyvum
atsizvelgti i kliento poreikius bei pateikti kiekvienam klientwinikaly pastilyma bei mazinti
pardavimo bei klient aptarnavimo kasStus. Kita vertus e. pardavimo kanak tik mazina
analizuotugmores kastus, t&au palaipsniui tampa privalonimonéms, norigios £kmingai veikti
XXI a. verslo rinkose. E. verslo sprendimaikymas pardavimuosgmorems tampa nebe
pranasumu, o tllinybe, kada kiekvienas vartotojas, pasirinkdanmasrg, renkasi atsizvelgdamas
ne tiki kainy dydi, bet ir kitus analizuojamus kriterijus.

Be, rinkodaros ir pardavimo e. verslas labai svapagavimo logistikojekitaip — tiekime.
Tai patvirtina bene visi apklausoje dalygaespondentai, teigdami, kad ne tik pardavimo kainal
taupoimonres kastus, @au prie efektyviogmores veiklos prisideda ir tiekimas, kuris taipogi gali
buti sckmingai vykdomas IT pagalba.

ISanalizavus interviu duomenis, galima pastelkad elektronini pirkimy sistemos yra
svarbios dl keliy priezasiy, tokiy kaip:

e Efektyvesnis preki poreikio nustatymas;

e Grekiau suformuojamas uzsakymo dokumentas;

e Operatyviauvykdomas uzsakymas tigki;

o IStekliy (prekiy) judéjimo stekgjimas.

Taigi IT pagistas e. verslas galiith panaudojamas iStekliams planuoti ir valdyti,
IStekliy judéjimui steketi. Operatyvus informacijos apie iSteklgavima bei atsargas skleidimas
imorgje, leidZziaimonei veikti ne tik operatyviau, bet ir efektyviau.

Ivertinus konkurencimi pranasum formavimo galimybes pagrindiaeimores veiklose,
galima teigti, kad e. vergl diegiantiimore bei IT pagalba tobulindamanorés veiklos procesus
viena vertus investuoja materialiuosius bei zmogiskuosius isteklius, anteatus, taip tapdama

SiuolaikiSka bei efektyviamone, didina savo konkurencinganifektyviai naudojant Siuolaikines
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technologijas, galimaékmingai didinti gaunamas pajamas, mazinti veiklskidas bei gerinti

imores veiklos rezultat t.y. didinti peln.
Konkurenciniy pranasumy formavimo galimybés pagalbineseimonés veiklose

Konkurencinius pranaSumusiore formuoja ne tik panaudodama IT sistemas pagrésain
imores veiklose (pardavime, klieptaptarnavime, tiekime), bet ir pagrindge imones veiklose,
kurios ne visadamonei neg pelm, iSreikSt bei pamatuat tiksliais matematiniais sk&avimais,
taciau kuria organizacijai priding vert. Pagalbigs veiklos, remiantis M. Porter, yra infrastruse,
technologij karimas, teisinis agpinimas ir ZmogisSkju iStekliy valdymas. Btent pastarasis ir
sulauké daugiausia svarstymbei cemesio tyrimo metu. Taigi galima daryti iSwadkad Siandien
imorese vis daugiaudmnesio skiriama zmogiskiesiems iStekliams khergldymui.

Remiantis tyrimo medziaga, galima teigti, kad kimygas zmogiSju iStekliy valdymas
padeda priimti efektyvius ir verkuriartius sprendimus, padedans igyvendinti pasirinktas verslo
strategijas per talemtpaieskos ir valdymo sistemas, darbugtajotyvacines sistemas ir kt. Taigi
gali biti daroma iSvada, kad Siandien personalo valdymsistemos ypasvarbios yra vidutinio

dydzio bei dideims imoréms, tokioms kaipwww.markIT.lt, www.neriba.lf www.lemona.lf

www.elektromarkt

Informaciremis technologijomis paggtas e. verslas galiib panaudojamas administravimui,
apmokymams, informacijos apimore skleidimui, duomen bazs apie potencialius bei buvusius

darbuotojus sudarymui. Pavyzdziuwyww.markIT.It organizacijos vadovo teigimu, ypatingai

Zmogiskyjy iStekliy valdymas, pagstas IT, yra svarbus tarptawdgeimonsse:

.Lietuvos filiale dirbame penkiese, téldatskiny sisteny, Zmogiskiesiems iStekliams mes
nekuriame, nediegiame, nes tangran poreikio. Kita vertus, visos jau sukurtos sistem
paprasgiausiai yra adaptuojamos mums. Tarkime, mokymandaxyksta IT pagalba, kas padeda
taupyti kastus bei sy laika. Lygiai taip pat IT naudojame atlikdami metinveiklos vertinim ir
kt.”

Visoms mirgtomsimonéms vienas svarbiausuzdaviniy — kompetentingas personalas, taigi
imoreés daznu atveju renkasi mokymus, kurie organizuojainpagalba ir gali vykti realiu laiku,
kada imones darbuotojai turi galimyb prie ju prisijungti, visiems kartu neatsitraukiant nuo
pagrindiniy savo funkciy.

Dar vienas svarbus Zmogigl iStekliy valdymo procesas - duomgbazs sukirimas apie
norincius isidarbinti, iSsidarbinti darbuotojus. Taip ypavarbuimoréms, kurios filialus turi ir

kituose Lietuvos miestuose. Anatww.lemona.ltbei www.elektromarkt.ltatstow;, duomen baz

apie dirbusius darbuotojus padeda valdyti personal tik centrigse imoniy bastinése, bet ir

kituose Lietuvos miestuose:
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,Misy parduotuvy tinklas yra iSsigites gana pl&ai. Siandien, yp&jaunimas, yra links
migruoti ir keisti gyvenansias vietas, sugti ir vél iSeiti iS imores, toctl personalo duomenbaz
gali uztikrinti teising masy pasirinkimy po keleriy mety ar kitame nmisy parduotuw tinklo taske.
Be to, tuo p&u imonre gali disponuoti informacija ne apie vieasmef, o apie visus pareiSkusius

nora isidarbinti “ (vww.elektromarkt.l}.

Informaciniy technologiy pagalbamonres gali ne tik kelti darbuotqjkompetency, valdyti
idarbinimo procesus, bet ir naudotis elektrémis laiko ataskaitomis bejeigos- iSeigos
sistemomis. Tokia laiko apskaitos sistema padedtaknefektyviai valdyti ir tiksliai apskaiuoti
darbuotoy darbo bei poilsio laik bet ir dalinaijvertinti darbuotay darbo kfivi, apskatiuoti
iSdirbtus virSvalandzius, kas ¢al buti kaip dar viena iS galimyhi teisingai ir adekwvaai

vadovams motyvuoti savo darbuotojusaiw.lemona.lj.

Nors daugeligmoniy atstow, dalyvavusi imorgje teigia, kad Zmogidju iStekliy sistemos
pactty dar efektyviau organizuofimorés veikh, tatiau tik nedaugeligmoniy iS ties; Siandien
rimtai apie tai galvoja if tai investuoja. Pagrindés to priezastys <8y stygius bei kompetenaij
trikumas.

Tyrimo rezultatai rodo, kad pagalléseimorés veiklose naudojamas e. verslas taipogi gali
prisideti prie imonés konkurencingumo didinimo. Kita vertus, Lietuvosverslas dar é¢ra taip
iSvystytas, jogimores efektyviai diegi e. verslo sprendimus pagalése veiklose. Siandien
Lietuvos organizacijos, supratusios e. verslo sgilas konkurencines galimybes vis dar investuoja
Zymiai daugiau pagrindinesmones veiklas: pardavimus, klignaptarnavim, tiekimo kanalus ir
tik nedaugelis organizaaqije. versi pradeda diegti pagallise veiklose, t&au ir tai jau didina

imores konkurencingumy pries tradicinegmones.

3.4. Elektroninio verslo perspektyvos Lietuvoje

ISanalizavus e. verslo sukuriamus konkurenciniugangsumus tiek pagrindise, tiek
pagalbigse imonreés veiklose, galima daryti prielaidjog Lietuvos elektroninis verslas turi pilas
perspektyvas, tobéant informacigms technologijoms, stiplant konkurencijai tarp verslo
subjekt;, augant verslo poreikiams ir, Zinoma,dantis p&iai verslo bei vartojimo kuiirai.

Tai patvirtina ir tyrimo rezultatai: visi apklausfi ekspertai vienareikSmiskai pritarjog
Siandien e. verslas teikia didelpranaSum pries tradicin versh. Be kita ko, visogmonrés savo
ilgalaikése strategijose yra suplanavusios investicijas. verslo sistem tobulinima, naujy IT

pagisty proces diegimy. Tarkimewww.lemona.ltateityje yra num&usi tobulinti e. atsiskaitymo

sistem, didinant jos patikimum bei efektyvum. Siekiant jgyvendinti Siuos tobulinimus,
organizacija ketina pasinaudoti ir EuropaguBigos parama, kuri yra skirta e. verslétpjimui.
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Atlikto tyrimo rezultatai rodo, jog e. verslas ayge taps jau ne konkurenciniu pranasumu,
bet papradausiai viena is pagrindiniprielaidy, leidziartiy apskritai islikti konkurencige rinkoje.
Anot imoniy atstow, nuolat brangstant darbéggi, augant veiklos kastams, elektroniniai verslo
sprendimai busiini ir neatsiejami, suteikiantys galimytbank<iau aptarnauti vis reiklegklienta,
mazinti iSlaidas aug&mm komunikacijos poreikiui, mazesnis sinaudomis vystyti verslir tik
taip didinti verslo efektyvumbei konkurencingum

E. verslas ateityje turi apimti ne tik e. komegcprekiy ir paslaug pardavim, tiekima, bet
ir vidinius verslo procesus, kas, kaip pardégrimo rezultatai, Siandien daéna prioritetire e. verslo
sritis. Efektyvios, konkurencingognores ilgalaikeje perspektyvoje bei veiklos strategijoje turi
atsirasti e. verslas, apimantis gamytaliaw valdyms, nauji produkty ir paslaug kirima bei
tobulinimg, finans, informacijos bei zmogisky iStekliy valdymg. Taikant e. verslo sprendimus
atsiveria galimybs IT panaudotiimores vidiniu bei iSoriniy proces plétrai, kaip, pavyzdziui,
nutolusiy padaliniy suartinimui, resursperdavimui, taip didinant tiekimo grandmefektyvum.

Kita vertus, organizacija, nesinaudodama e. veéelgamais pranasumais, neinvestuodama
1 e. verslo sprendimus greitu metu taps ne tik nklencinga apribodama savo greplaty
informacijos paskleidim bet nepatraukli Siuolaikiniam vartotojui:

.~Jei imore dar Siandien nenaudoja e. verslo ir artimoje gteineketina to daryti, ji
paprasgiausiai yra pasmerkta. Pasmerktd davo didjanciu kast;, dél nesugebjimo lank<iai
reaguotij individualius kliento poreikius, apribodama sawgefines rinkas bei aptarnavimo laik
Tokia imoré jau Siandien savo veikla yra nekonkurencinga irsnk@t taps vis labiau
nekonkurencingesne, kol, galiausiai, jai teks k&igpasitraukti iS5 konkurenats kovos arba zymiai

sumazinti savo veiklos pefh (www.zenklas.lf

Taigi apibendrinat atlikto empirinio tyrimo rezulig, galima teigti, kad e. verslas kuria
konkurencinius pranasumus Lietuvipsorese. Kitaip sakant, tyrimo rezultatai patvirtina diigz;,
kad elektroninis verslas, naudojamasores veikloje, didinagmonés konkurencingum Lietuvos
imores, nors ir susiduria su tam tikrais sunkumais, jab®ais e. verslo gra (nepakankamas
visuomers kompiuterinis rastingumas, zemas varipfmsitikéjimas e. verslu, kvalifikuotos darbo
jégos taokumas ir kt.), téiau jau Siandien tokios pagrindse veiklos srityse kaip pardavimai,
klienty aptarnavimas, tiekimas bei Saléfmveikloje, kaip Zmogisky iStekliy valdymas tampa kur
kas konkurencingess nei tradicids imorés, nediegiatios e. verslo sprendim [mores,
besinaudodamos e. verslo teikiamais pranasumaisgalimyb; reaguotii kintartius vartotoy
poreikius, ilgalaikje perspektyvoje mazinti veiklos kastus bei pugbaslaug kainas ir taip didinti
veiklos efektyvum. Tokios tendencijos iSliks ir ateityje, nes ,tkgs nauja vakar, tampgarasta

Siandien® (S. Wardley).
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ISVADOS

. Nors elektroninio verslo iStakas galime surasti pla@eito amziaus devintojo deSimte
pradzioje, téiau unifikuotos ir visuotinai pripazintos\gkos apiladinimo ir vieningo bei
nusistowjusio apibezimo réra. Mokslininkai, tiriantys e. verslo sritdaznu atveju e. versl
tapatina su e. komercija,¢tau, reikia pastetti, tai néra tapatu. E. komercija — viena i$
reikSmingiausi e. verslo sudeda daliy, tockl i ir yra dazniausiai analizuojama.

. Pasaulyje, taip pat ir Lietuvoje, egzistuoja kedetaverslo modaliir ju modifikaciju, tatiau
labiausiai praktikoje paplitir pritaikomi yraverslas — verslu{B2B) beiverslas — vartotojui
(B2C) modeliai. Taikant Siuos modelius yra pasieloa didZiausios apyvartos ir
didziausias preki judéjimas. Galima teigti, kad nuolat besivystas elektronigs rinkos
bei ju dinamika lemia e. verslo metpdr modely nuolatin keitimasi bei sudtinguma.
Tikétina, kad ateityje elektroninio verslo modeliai sohuo tradicini verslo modeli
pritaikymo elektronigje tergje, iSnaudodami naujas informaajniir komunikacijos
technologij atveriamas galimybes.

. Imorés, nokdamos efektyviai veikti padégusios konkurencijos atygomis, privalo
formuoti kuo daugiau konkurencipipranasum, kurie leist; iSsilaikyti konkurencigje
kovoje. E. verslas suteikimonei galimyl igyti konkurencinius pranaSumus. Tokiu atveju
e. verslas turi #iti taikomas kiekviename prétinés verés grandigs etape, siekiant
sumazinti veiklos kastus, tarporganizaginySiy optimizavimo procese, mazinant sandori
ir koordinavimo kasStus, bei M. Porter konkurengifjégy analizs kontekste,igyjant
derybirg galia pries pirkjus ir tiekejus, varZantis su naujais bei esamais konkurentais.

. Tyrimo metu gauti rezultatai rodo, kad dabartelektroninio verslo situacija Lietuvoje yra
patenkinama: elektroninis verslas syar vystosi, t&iau Siandien vis dar atsilieka nuo
daugelio ES valstyhi

. Zemy e. verslo isivystymo ljglLietuvoje lemia tyrimo metu nustatyti barjerai, rieu
Siandien stabdo e. versloeph — nepakankamos informaéskompetencijos, kvalifikuotos
darbo ggos tiikumas, Zemas vartotgjo ypa fiziniy asmen, pasitikéjimas e. verslu, pay
imoniy konservatyvumas bei daznu atveju nepakankamosiy finansires galimylgs.

. ISanalizavus respondentuomones apie e. verslo privalumus, galima tekgid pazangi
informaciny technologiyp taikymas versle padeda sumazimmnores iSlaidas jvairiose
veiklose. E. verslas padedeonei patogiau ir efektyviau aptarnauti gjds, iSpl€ia
prekybines rinkas geografiniu aspektu bei leidaigpyti ilgalailéje perspektyvoje, kuomet

sukurta kokybiSka ir efektyvi interneto svetginimorgje dirba kvalifikuoti, aukstos
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kompetencijos specialistai bei puikiai veikia ldiies sistema. Tyrimo rezultatai patvirtina,
jog e. verslasmoréms yra litinas, norint iSgyventi Siandieris konkurencijosaygomis.

7. E. Verslas be savo privalunturi ir tam tikny trikumy. Vienas iS svarbiausiyra tai, kad e.
versh vystanti organizacija prekipristatymui vartotojams turi skirti kur kas daugiiiko,
nei tai tuéty daryti tradicire imonrg, i kuria potenciaiis klientai uzsuka patys. Vertinant i$
vartotop perspektyvos e. verslo pagalbalemy prekiy negalima p&upinéti ir jvertinti
gyvai, ne visada patogus aprépio bidas. Kita vertus, e. verslo teikiami privalumai,
ilgalaikéje perspektyvoje, yra kur kas svaresni uz patastikumus.

8. Atliko empirinio tyrimo rezultatai patvirtina, kabietuvos imonés naudojatios e. verslo
sprendimusigyja konkurencinius pranasumus pagrirgdinr pagalbigs veiklos srityse,
tokiose kaip: rinkodara ir pardavimai, gavimo ldiga (tiekimas), klieni aptarnavimas bei
Zmogiskyjy iStekliy valdymas. E. versldiegiantiimore bei IT pagalba tobulinantmones
veiklos procesus, turi galimgbstkmingai didinti gaunamas pajamas, mazinti veiklos
iSlaidas ir taip didinti konkurencingwm

9. Siandien Lietuvos organizacijos, supratusios eslgeteikiamas konkurencines galimybes,
daugiausiai investuojapagrindinesmones veiklas ir tik nedaugelis organizacy. versd
pradeda diegti pagalbise veiklose, pavyzdziui, Zzmogigk iStekliy valdyme. Kita vertus,
remiantis tyrimo medziaga, galima teigti, kad kmggas zmogisliju iStekliy valdymas
padeda priimti efektyvius ir vert kuriartius sprendimus, padedans igyvendinti
pasirinktas verslo strategijas.

10. Atlikto empirinio tyrimo rezultatai rodo, Lietuvognores, nors ir susiduria su tam tikrais
sunkumais, ribojafiais e. verslo fra (nepakankamas visuome&n kompiuterinis
rastingumas, Zzemas vartaigasitikéjimas e. verslu, kvalifikuotos darbégos tiikumas ir
kt.), tfiau jau Siandien savo veiklos procese naudodamusrslo sprendimus tampa kur
kas konkurencingesa nei tradicigs imones, nediegiaéios elektroninio verslo sprendim
Kitaip sakant, tyrimo rezultatai patvirtina hipotexad elektroninis verslas, naudojamas
imores veikloje, didinamonrés konkurencingum
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PASIULYMAI

o Elektroninis verslas pasaulyje diegiamas jo teikiamos naudos, t.y.¢ébpelno digjimo.
Batent @l to reikia kaipimanoma pl&au skleisti informacy apie e. veral Ne paslaptis, kad IT
technologiji pagalba vykdomos elektrors transakcijos yra gerokai pigésmei neelektroniss,
todkl verslo proces perklimas i elektronire terpg, ilgalaikéje perspektyvoje iitu pelningesnis
daugeliui Lietuvogmoniy.

o Daugelis Lietuvosimoniy yra labiau linle panaudoti e. verslo sprendimus siekigmti
konkurencinius pranasumus ir didinti konkurencinguiitos e. verslo teikiamos galimgb yra
tiesiog nezinomos arba ignoruojamos. dlogra svarbu uztikrinti papildom ziniy teikima

imoréms, komunikacijos pagalba perduodaikmingiausius Lietuvos ir pasaulinius pavyzdzius.

o E. verslo plitimas yra labai priklausomas nuo In&o naudojimo. Tokiu atveju, reik
parengti IT skvarbos didinimo programas, kuriosghadgdyti informaci visuomes.
o Kadangi e. verslas yra imlus investicijoms, tai Bawms ir vidutinems Lietuvosimorems

turéty bati sudaromos galimyds pasinaudoti ES parama, kuri pagvystyti e. veiks.
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BARANAUSKAS, Nerijus. (2008) The Influence of Electronical Business on Incregsitme
Competitive Ability of the CompanWBA Graduation Paper. Kaunas: Kaunas Faculty oménities,
Vilnius University. 58 p. (study contains 3 tabée® 9 pictures)

SUMMARY

Global market internationalization processes dtiairtethe last decades of the 20th century
when globalization has influenced a rapid develapneé information society as well as the use of
information technologies in various business preess Currently, electronic trade decisions are
inevitable in order to increase business efficiermnd competitiveness. Electronic business
provides enterprises with the possibility to expahéir market share and facilitate reaching
potential customers; remarkably decrease the cadtssale, supply, human resources,
communication and logistics. However, electronisibass installation procedure in the enterprise
is rather complicated and requires a wide rangelifbérent resources, thus, at present a large
number of Lithuanian enterprises still do not emgptbe advantages of electronic business or
employ it poorly.

The aim of the actual work is to research the erilee of electronic business on the
competitiveness of Lithuanian economy units. Thigebof the research is the analysis of electronic
business on the competitiveness on Lithuanian gmses. The following goals are defined to
realize the aim of the work:

1. To analyze and discuss the presumptions for el@ctrbusiness origin and the
course of its development.

2. To provide theoretic concepts for competitive sipéres and determine
possibilities of e-business usage while modelliogpetitive advantages.

3. To determine the influence of electronic business tbe competitiveness of
Lithuanian business enterprises.

Having analyzed the theoretical part of the worksitpossible to argue that a unified,
universally accepted and well-established desompéind concept for electronic business does not
exist. Although, worldwide as well as in Lithuanithere are known several modes and
modifications of e-business, the most prevailing amployed are business for business (B2B) and
business for customer (B2C) models. Permanent denednt of electronic markets and their
movement condition the origin of new e- businespragches and models. E-business provides
enterprises with the advantages that ensure theipetitiveness.

The practical part of the work deals with carrymg a semi structural interview that helped
to ascertain that the current e-business situatidmhuania is satisfactory. Although, e-business
developing, it still lags behind a lot of EU coues. On the other hand, despite the fact that
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Lithuanian enterprises face certain obstaclesaiestg e-business development, they have already
used e-business decisions in certain spheres &s salstomer service, supply and management of
human resources and due to this, have become raomgetitive than traditional enterprises that do
not install e-business methods. The actual reseaugyests the conclusion that the above
mentioned tendencies will remain in the future. Thsults prove the hypothesis that electronic

business employed in the enterprise, increasesitpetitiveness.
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1 PRIEDAS

ELEKTRONINIO VERSLO MODELLJ KLASIFIKACIJA PAGAL NOVATORISKUMO IR
FUNKCINES INTEGRACIJOS LYG

Daug
integruoty
funkciju A Vertés grandis
integratorius
Treciosios Salies prekyviét
g
&E) Bendradarbiavimo platforma
o
(u'rJ) Virtualioji bendruomea
|_
Z _ ~
E E-pasazas Vertés grandigs paslaug
z teikejas
) .
™/ E-tiekimas E-aukcionas
Z
>
L
E-parduotu¢
Informacijos tarpininke
Viena
Zemas NOVATORISKUMO LYGIS Aukstas

Saltinis; PALIULIS, N.; PABEDINSKAITE, A. Elektroninis verslas: raida ir modeliai, 2007.
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PASITENKINIMAS ELEKTRONINES KOMERCIJOS NAUDA

2 PRIEDAS

Emiso |2 714
Sredeatos i sorialnispaclagns [MINEE 797
ITT pasliagns | 22,9 £02
Vs pecligs | 182 &,5
Hikilnogmojo tirto pardarinad |IORE 802
Dvanfim e irpensijp fomdd. [0S 8
Bekinidoyets i lnges | 734
Twimes | 134 &2
Mamertini prelybe. |IINISS 73,9
Tranperto penzmeai [IIGE 71
o p— 7,6
Mechemimm i r rengmes. |48 722
Metalo prem e |IIBIE 624
(hemijps premeni B0 71
% iusinkskick ir speendivmes [MIIEE 713
Matns, girin it shekas |GG 20,1
0% 0% 20% A% 0% D% &% 0% 0% 0%
Labaipat erkirti - Pekeribam i peterlanti

100 %a
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3 PRIEDAS

PLANUOJAMOS ISLAIDOS ELEKTRONINES KOMERCIJOS PETRAI

I8 viso

Sveikatos ir socialiés paslaugos
ITT paslaugos

Verslo paslaugog
Nekilnojamojo turto pardavima
Draudimas ir pengjjfondai
Bankininkyst ir lizingas
Turizmas

MaZmeniré prekyba
Transportairengimai
Elektronikos pramoé
Mechanizmai ifrengimai
Metalo pramog

Chemijos pramoé
Zinsiakslaida ir spausdinima
Maistas, grimai ir tabakas

59,4
67,3
50,1
61,3
68,2
58,0
54,6
50,8
54,7
59,0
62,3
60,1
70,2
63,0
62,0
55,9
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58

0% 10 % 20 % 30 % 40 %

50% 60% 70 %

1 Didins iSlaidas per artimiausius 12:m

Slaikys esam iSlaidy lygi = MaZins iSlaidas

90% 100
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4 PRIEDAS

ELEKTRONINIO VERSLOITAKA PRAMONES SAKOS STRUKTRAI

Tiekéju pozicija
rinkoje

(-/+)Apriapinimas naudojantis
elektroniniu verslu sumaZina tigh
galia rinkoje, nors gali padi
tiekéjams pasiekti daugiau kliant
(-)Elektroninis verslas suteikia
tiekéjams kanaj pasiekti galutinius
vartotojus, susilpnindamas
tarpininkaujagiy imoniy galimybes
(-) Elektroninis verslas visoms
imoréms vienodai leidZia pasiekti
tiekejus ir pastiméja apapinima

standartizuat produkt, link, mazinant

diferenciacig

(-)Sumazintiiéjimo barjerai ir
konkurenty gausjimas perslenka
derybirg galia i tiekéjy pus

Prekiy substituty grésme

?7

Konkurencija tarp
esamy konkurenty

(-)Sumazina skirtumus tarp
konkurenty

(-)Kaina tampa svarbiausia
konkuravimo priemone
(-)I8pletia geografir rinka,
padidina konkurentskatiy
(-)Paketia kast, strukiira,
mazindama kintamkast;
dali pastoviuose kaStuose

i

I&jimo barjerai

Paskirstymc  Galutiniy
kanaly vartotoj y
deréjimosi  deréjimosi
galia nalia

(+) Pagalina  (-)Perduoda gali
galingus rinkoje
kanalus arba galutiniams
padidina vartotojams
tradiciniy (-)Sumazina
kanal; galia pasirinkimo
rinkoje kastus

(-) Sumazinaé¢jimo barjerus, tokius kaip
pardavimo personalo poreikis, kanal
pasiekimas ir fizinis kapitalas — viskas,
ka elektroninis verslas eliminuoja arba
palengvina, sumazinajimo barjerus
(-)Elektroninis verslas pritaikymus
versle sudtinga apsaugoti, kad jais
nepasinaudatSakos naujokai
(-)Daugelyje pramoés Sak; prasidjo
nauioku antohdis.

Saltinis: PORTER, Michael E. Strategy and the imé&r2001
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ELEKTRONINIO VERSLO PANAUDOJIMO VERTES GRANDINEJE GALIMYBES

5 PRIEDAS

Tinklu pagistos finansias ir imores iStekly valdymo sistemos
RySiy su investuotojais palaikymas (pvz., informacijesideidimas)

o o o o N(o o

mogiSkyjy iStekliy valdymas

Savitarnos personalas ir naudos administravimas
Apmokymas technologijpagalba
Imores informacijos skleidimas, jos iSsiuntjimas ir dalijimasis ja internetu
Elektronire laiko ir iSlaid; ataskaita

Technologijos raida

Prekiy kirimas, pagistas bendradarbiavimu taimpores filialy ir pridétinés veres sistemos dalyui

Duomenys apie naujausius pasiekimus, gaunamiuSov@anizacijos struktiniy padalini
Operatyvios informacijos apie prekybr paslaugas panaudojimas tyrimams étnali

Apr ipinimas

Elektroninio verslo glygotas poreiki planavimas; reali terminy “galima Zadti/sugebama Zad” (angl. available to promise/capable to promisejustatymas ir poreiki

patenkinimas

Naujasisigijimo, atsarg ir prognozavimo sistemsusiejimas su tigais
Automatizuoti mokjimo reikalavimai

Tiesioginis ir netiesioginis appinimas per elektronines prekyvietes, elektroniniezas, elektroninius aukcionus ir pijk-pardagjo interes suderinimas

Aprapinimo logistika

Imores ir jos tiekju
integruotas  termin
planavimas paremtas
operatyvia
informacija,
transportavimas,
sanaliy valdymas ir

planavimas.
Operatyvus
informacijos apie
iStekliy gavima  bei
atsargas  skleidimas
imorgje.

Gamyba

Informacijos  tarp
sandony sudarytoy ir
komponeni  tiekéju
integruoti mainai, laikg
terming planavimas ir
sprendiny  priemimas
imoniy viduje.

Prekybos personaldi

ir pateikimo kanalams
prieinama reali
terming “galima
Zaceti” ir "sugebama
Zackti” informacija.

ISleidimo logistika

Operatywis vartotojo, pardayjo ar
kanalo partnerio uzsakymai ir raal
uzsakynn vykdymo terminai.

Automatizuoti susitarimai, d@ingi
ir reais kontrakth vykdymo
terminai.

Klienty ir kanaly priargjimas prie
prekiy diegimo ir teikimo.

Integracija su
prognozavimo sistemomis.

Integruotas kanal valdymas,
apimantis informacijos mainus
garantijas ir kontrakt valdyma
(interpretavina, proceso kontra).

Klieng

Marketingas ir pardavimai
Pardavimo per tinklkanalai, tarpy
tinklapiai ir prekyviet¢s
ISorinis ir vidinis klienty
informacijos pasiekimas realiu laik
prekiy katalogai, dinamidk kaimy
nustatymas, atsaggpasiekiamumas
kvoty pateikimas tinkle ir uzsakym
priemimas
Interaktyviy prekiy
personifikavimas
Klientams pritaikyti marketingo

,veiksmai pagal klientcharakteristikas

“Stamimo” reklama
Operatyvus  dgétamasis  rysys
pagistas vartotaj analize, “opt-in”
ir “opt-out” marketingo ir émimo
atsako perdavimas

Vartotoj y aptarnavimas
Klienty aptarnavimas panaudoja
elektroninio pasSto atsako, biling
integracijos, bendro
pokalbiy, “call-me-over-IP”,
internetiniy pokalbiy priemones be
vaizdo transliavimo priemones
Klienty savitarna per tinklapius i
“intelligent service” uzklausos.
Operatyvios galimyés.

Saltinis: PORTER, Michael E. Strategy and the imé&r2001
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10.

11.
12.
13.

6 PRIEDAS

INTERVIU KLAUSIMYNAS

Kaip vertinate dabartine. verslo situacij Lietuvoje? Ar galtumete palyginti su EU
situacija?

Su kokiais sunkumais ir Kitimis susiduriate vystydami e. vey3l

Kaip, Jisy huomone, e. verslatakoja preki/paslaug kainas, lyginant su tradiciniu verslu?
Ka manote apie vartotojpasitikejima e. verslu?

Kokia jtaka imonés kastams turi e. verslo teikiamos galirey®

Ar planuojate ateityje papildomai investupé. versq?

Ar elektronire veikla duoda tiek naudos, kiek gjltes?

Pakomentuokite, kaip vertinate e.verslo perspelgyyatuvoje?

Kaip vertinate e-verslo panaudojimo galimybes, feojant konkurencinius pranasumus
pagrindirese imores veiklose (tiekimo, gamybés ir technologigs operacijos, rinkodara ir
pardavimai, aptarnavimas)?

Kaip vertinate e-verslo panaudojimo galimybes, feojant konkurencinius pranasumus
pagalbigse imores veiklose (bendrasis valdymas, planavimas, finaasdymas, apskaita,
aprmipinimas technologiniais bei materialiais iSteklj@mogiskijy iStekliy valdymas)?

Kokia Jisyu nuomor apie e. verslgtaka imores konkurencingumui?

Jisy pareigos?

Imongs pavadinimas?

14. Ar sutinkate, kad tiriamajame darb@tip minimas dsy imones pavadinimas?
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