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IVADAS

Prekyba be pardavim skatinimo esant didelei konkurencijai - sunkigivaizduojama.
Gamintojai ir prekybininkai taiko skatinimo priemes) siekdamivykdyti savo planus, parduoti kuo
daugiau preki ar paslaug bei pritraukti kuo daugiau vartotpjPardavim skatinimas yra sutinga
veikla imorgje, kadangi Sio @amimo elemento kaip ir bet kurio kito organizavim@asi bati gerai
apskatiuotas,jvertinti praradimai beiisima nauda. Tik tada, kai pardawirskatinimo organizatoriai
yra tikri, kad Sis émimo elementas yra naudinga ir efektyvi pardayididinimo priemosg, gali
pateikti savo paslymus vartotojams, kurie arygertins organizuojamas akcijas arba ne.

Tradiciniame versle pardavipskatinimas vykdomagrairiomis priemogmis. Jy parinkimas
labai priklauso nuamores veiklos, jos &#mimo biudzeto, produkto tipo bei vartotojo, kuriakirtas
produktas. Tai lyg ir aiSki veikla kiekvienam venghkui. Tatiau labai spatiai vystantis elektroninei
komercijai, lygiai taip pat svarbu tampa skatirdargavimus internete. Ir tai suteikimonétms naujas
galimybes pardavimapintiy didinimui. Zinoma tai neatsiejama nuo reklamosinéte, nes joscia,
galima pranesti pijams apie esamas akcijas, nuolaidas ir priviliotigi savo svetaig Reklama
internete yra gana brangi ir prieinama ne visierasslininkams. E-tinklinis marketingas — vienas
parankiausj sprendina, nes verslininkas, norintis reklamuoti savo prdadud paslaug uz reklam
moka tik tada, kai kas nors nuperka prdiitent tos reklamos éka. Literafiroje iSskiriama ir
praktikoje naudojamas ne vienas e-tinklinio markgi tipas, t&au vis; ju esnt yra tame, kad
nereikia mokti uz reklam iS anksto. Tai puiki galimyb ngSaldyti apyvartini 1Sy, sumazinti
rémimo biudZeto iSlaidas ir maziau rizikuotilchepavykusi akciju patirti nuostolius.

Problemos istyrimo lygisAtsiradts Amerikoje pries vienuolika metkartu su Amazon.com, e-
tinklinis marketingas labai greitai paplito SiasirAmerikoje, ¥liau éme spatiai plisti Europoje,
ypatingai Didziojoje Britanijoje. Jungiise Amerikos valstijose e-tinklinio marketingo najiitio
galimykés nagrigjamos gana ptaai, tokie mokslininkai kaip F. Fiore, S. Collin2Q01), M.
Bandcroft (2007 nagrija e- tinklinio marketingo galimybes e- rinkoje, ekfywy e-reklamos
naudojimy, J. Gribble (2003) nagréja e- tinklinio program veikimo ypatumus. Didziojoje
Britanijoje taip pat gausu informacijos Sia tema, Micas (2007) ir D. Dunn (2000) taip pat tiriagkai
efektyviai naudoti e-tinklin marketing. Informacijos Saltiniai daugiausia komercinio pdbio,
konsultaciniai straipsniai verslininkams ¢igu yra ir mokslini straipsni Sia tema. Lietuvoje e-
tinklinis marketingas mazai nagéjlamas, pagrindia informacija randama internete, reklamos
paslaugas internete teikian kompanij tinklapiuose, tokiuose kaip Tradedoubler.It, Aadhe pan.,

kaip viena iS reklamos paslaugT&iau informacija yra labai menka lyginant su JAVDE Saltiniais.



Si reklamos sritis Lietuvoje dar mazai nagta toctl Sis darbas patly geriau suprasti e-tinklinio
marketingo veikimo principus, jo iSsivystimo lydpei galimybes Lietuvos e- rinkoje skatinant
pardavimus.

Darbo objektas- pardaviny skatinimas.

Tyrimo dalykas- pardaviny skatinimas internete e-tinklinio marketingo pagalb

Darbo tikslas- atskleisti e-tinklinio marketingo taikymo galimg® pardavimams skatinti
internete.

Siekiant iSkelto tikslo yra numatomi Si&daviniai:

1. ISanalizuoti pardavimskatinimo teorinius aspektus bei priemones.

2. ISnagrireti reklamos internetetigus beiy galimybes.

3. Atskleisti e-tinklinio marketingo veikimo principus

4. Jvertinti e-tinklinio marketingo taikymo galimybeslavimams skatinti Lietuvoje.

Tyrimo metodai. Siekiant iSanalizuoti pagrindinius pardawirskatinimo aspektus, e-tinklinio
marketingo veikim bei galimybes pardavimams skatinti, atlikta makdi literatiros analiz,
apibendrinimas ir palyginimas, informaaingaltiniy analiz. Siekiant iStirti e-tinklinio marketingo
galimybes Lietuvos e- rinkoje, atliktas kokybinigvalgybinis kabinetinis tyrimas bei anketin
apklausa.

Darbopraktin é reikSme. Atliktas tyrimas, parodys e-tinklinio marketingibuscija Lietuvos e-
rinkoje, bei kokios yra galimyds skatinti pardavimus internete, Si informacijagsaderiau orientuotis
internetires reklamos nauj@se. Darbdeoriné reikSmé iSanalizuotas e-tinklinio marketingo veikimo
principas, jo naudojimas pardavimams skatinti, rm#énés reklamos galimys, bei dalyvavimo e-
tinklinio marketingo programose (tinkluose) ypatuma

Darbo apribojimai ir sunkumai . Kadangi e-tinklinis marketingas dar tik nesempeacttas
naudoti Lietuvoje ir ara plaiai nagrirejamas, todl buvo sunku rasti informacijos apie jo veikim
Lietuvoje, lietuviskos informacijos galima rastk tapie reklamos tipus internete ir aprapko uz
reklamy bidus, t&iau apie pat e-tinklini marketing informacijos yra labai nedaug. UZsienio
informaciniuose Saltiniuose svarbu iSrinkti teisinoppformacip, nes daugelis tinklapi siekdami
pritraukti kuo daugiau reklamdaydaznai iSkraipo informagij

Darbo struktira. Pirmoje dalyje ,PARDAVIMJ SKATINIMAS IR JO GALIMYBES
NAUDOJANT E-TINKLINI MARKETINGA®, apzvelgta pardavim skatinimo samprata, aptartas
pardavimy skatinimas kaip komunikacijos priemgnSanalizuotos pardavimskatinimo priemoés,
bei ju parinkimy jtakojantys veiksniai. Taip pat apzvelgtos pardavgkatinimo galimybs internete,
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naudojamos internetts reklamos priemas. Antroje dalyje “E-TINKLINIO MARKETINGO
TAIKYMAS PARDAVIM UJ SKATINIME" iSanalizuota e-tinklinio marketingo v@mo principas ir
esne, bei aprasSytos e- tinklinio marketingo programos$recioje dalyje “E-TINKLINIO
MARKETINGO GALIMYBI U PARDAVIMU SKATINIMUI LIETUVOS E-RINKOJE TYRIMAS”
atliktas empirinis tyrimas, kuriuo siekta iSsiamk pardavimy skatinimo galimybes internete, bei e-
tinklinio marketingo naudojimo paid; pardaviny skatinime Lietuvos e-rinkoje. Darbui apibendrinti
pateikiamos iSvados ir pasymai.

Naudota literatira. Darbe naudota mokskn literatira, straipsniai, interneto Saltiniai,
statistiniai duomenys, konferengcinedziaga.

Darbo struktiros paaisSkinimas.Magistro baigiamji darty sudarojvadas, 3 dalys, iSvados ir
pasiilymai. Pagrindie darbo medziaga apraSyta 81 puslapskaitant 6 lentés, 27 paveikslai.

Panaudotos literatos gra% sudaro 63 Saltiniai.



1 PARDAVIM U SKATINIMAS IR JO GALIMYB ES NAUDOJANT E-
TINKLIN I MARKETING A

Ivertinant Sy laiku rinkas, j1 galimybes, technologijos ¢ita bei jos panaudojim versle,
nesunku pasteh ir jvertinti, koki itaka ji daro verslui bei jo gltros galimykms. Analizuojant bet
kuria verslo srit, daznai susiduriama su technologiniu aspektuymégijos aspektu, pastaruoju metu
itin daug @¢mesio skiriama zinioms. Visa tai susiveg&ien taSk, kuriame iSsiskiria dvi verslo
alternatyvos — tradicinis verslas bei verslas m#tr arba kaip daznai yrgrasta j vadinti —
elektroninis verslas.

Kuriant elektronim versh, visi verslo aspektai yra projektuojamiirtualia erdw. Todel ir
pardaviny skatinimas yra ne iSimtis visuose Siuose technoiogse procesuose. diau tam, kad
ivertinti pardavina skatiningy vaidmen elektroniniame versle, ws pirma, Mtina jvertinti ir

iSanalizuoti jos vaidmartradiciréje imorgje. Apie tai bus kalbama 1.1 poskyryje.

1.1 Pardavim skatinimo samprata

Tiek marketingo teorijoje, tiek praktikoje pardavimskatinimo turinys suvokiamas
nevienareikSmiskai.

Vieni mokslininkai pardavim skatinimy laiko svoka, apépiarcia jvairias skatinimo
priemones, kurios negalitb priskirtos kitiems émimo veiksniams. Kiti pardavimo skatinimui
priskiria priemones, artimas ne tikmimui, bet ir kitiems marketingo komplekso elemema Kartais
Sis terminas siejamas tik su visuma gamintojo pom kurios teikiamos kaip pagalba
prekybininkams preki pardavimo vietoje.

A.Bakanausko (2004) nuomone, pardayiskatinimas yra giminingagoka, apimantivairias
skatinimo priemones, kurios negalitbpriskirtos kitiems émimo veiksmams. IS tikju pardaviny
skatinimas apima vieninga veiksmy sistena sujungtas priemones, parinktas iSuvisarketingo

komplekso element



Pardavinn skatinimo sampratos ap#@imuy galima rastijvairiy, tatiau esné yra ta pati. 1
lentekje pateikti kelip mokslininky apibgzimai:

1 lenteé

Pardavimy skatinimo apibrézimy variantai
Autorius Savokos ,pardavimy skatinimas samprata
M. A. Stone | Pardaviny skatinimas, tai trumpalaik priemoms, kurios skatina susidaiima, nory iSbandyti ar pirkti
irJ. preke ir taikoma ne tik galutiniams vartotojams, bekitiems kanalo dalyviams. Pardavirskatinimas
Desmond gali bati nukreiptas galutinius vartotojus, prekybos tarpininkusraores darbuotojus.
(2007)
M. Kotabe Pardaviny skatinimas, tai marketingo veiksmaiilsintys papildora naud, ribota laiko targ, nukreiptii
(2007) vartotop grupe ar kitus tarpininkus, bei skatina tam tikeakcip.
A. Pajuodis | Pardaviny skatinimas - tai visuma pirkéjus nukreiptt trumpalaiki veiksmy, Kkuriais, sudariug
(2002) palankesnes prekisigijimo slygas, siekiama didinti prekipardavina.
Brand Strategigs marketingo priemars, kuriomis siekiama padidinti pardavimus, derirgd Kkitais
Republic marketingo komplekso elementais.
(2007)

G. Hardaker | Pardavimy skatinimas, tai marketingo priemam tokios kaip kuponai, nuolaidos, premijos, pridutz
ir G. Graham| loterijos, kuriomis siekiama greitai sukelti sugitt§ima preke ar paslauga ir padidinti pardavimus.
(2001)

Bepner, Pardaviny skatinimas yra veiksmai, skirti sustiprinti susitigima imone ir jos preémis.

Mopuaptu

(2001)

Stdzius V. Pardavimo skatinimas pasireiSkia per bendradmvartotoju ar potencialiu piju pasitelkiantvairius
(1998), pardavimo ldus, tiesioginius kontaktus, prekékspozicij, informacijos ir kitas priemones, vieSosips
Baker D. nuomores formavim, aktyviai veikiatias vartotoj nuomor apie firmy ir jos produkd

(2002)

Simkin, Pardaviny skatinimas yra veiksmai, skirti sustiprinti susitigima imone ir jos preémis.

Ferrel,

(1997)

Saltinis: sudaryta autis

Apzvelgus 1 lenteje pateiktus pardavim skatinimo apibizimus, galima teigti, jog
pardavimy skatinimas - tai visuma pirkéjus nukreipty veiksmy, kuriais siekiama paskatinti
vartotojus pirkti prekes ar paslaugas, suteikiamilpdom naud, perkant konkréiu momentu. Taip
pat pardavim skatinimas gali #ti nukreiptasj kitus kanalo dalyvius arb@imores personal
Remiantis keliais autoriais (Kotler, 2006; Burn@f01), galima teigti, kad pardavinskatinimas
yra:

e skirtas pagreitinti pardavimproces,

e apima tokias tiesiogines paskatas, kaip pinigazaprpapildomi gaminiai nemokamai,

dovartlés ar specializuota informacija — priendsn kurios skatina pirkti, apsilankyti

parduotu¢je, reikalauti literairos ar imtis dar kit veiksmy,

e gali bati panaudojamas bet kuriuo marketingo proceso meuwo gamintojo ki

vartotojo.
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Pagal M. Kotabe ir K. Helsen (1998) pardawirskatinimas priskiriamas prie trumpalaiki
skatinimo priemonj, kurios skatina greitesnius ir/ar didesnius paitag tam tikn produkt,
vartotojams arba prekybininkams.

Apibendrinant pardavim skatinimo sampratos apzvajggalima pastehi, kad dauguma
mokslininky, pateikdami pardavimskatinimo samprat iSdsto tas p&as mintis tik kitais Zodziais.
Bet kuriuo atveju pardavim skatinimas yra vienas iS5 marketinggmimo komplekso elemeut
pasizymintis tam tikromis specialiomis charaktékminis, kurip neturi kiti marketingo émimo
komplekso elementai. Téll tam, kadjvertinti, kuo Sis elementas svarbus atame komplekse, reikia

vertinti jo viets jame. Apie tai pldau kalbama 1.2 poskyryje.

1.2 Pardavim skatinimo kaip marketing@mimo komplekso elemento reikémdictjimas

Pardavinn skatinimas marketingo komplekse uzima adgarpozicija, kuri daugiausia
susijusi su pardavimo problemomis ir rinkos dalygalios pokygiais imonés gamybini paggumy
plétra, rinkai pateikiam nauj prekip gausjimu, prekés gyvavimo ciklo trumgimu, didéjanciu
savitarnos plitimu, impulsini pirkiniu skatiaus augimu, reklamos poveikio néginu bei vartotoy
nusimanymo vertinant prakkainas didjimu (A. Bakanauskas, 2004).

A. Pajuodzio (2004) teigimu kiekvienamimo veiksny rasis turi tam tikg saviti bruoi, nuo
kuriy priklauso j; taikymas. Pardavimo skatinimas sesiguivairiomis emocinio poveikio pidgams
priemoremis. Kuo maziau konkretus pirkimas remiasi racianapskatiavimu, tuo daugiau galitibi
naudojamas pardavimo skatinimas. Pardavskatinimo vieta marketingo komplekse pateikiama 1

paveiksle.
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Prekeés .

Prekés Zenklas : Kaina
Savytis Nuolfa_l_ldos _ .
Pakuod Mokejlmo gallmybeS
Kokybe Pardavimo kaina
Aptarnavimas
Stilius
Garantijos

f———

: Informacijos apdorojimas :

| Informacijos rinkimas I

I Analizé :

: Rezultatai |

. | I Rémimas
Vieta T T T~ Reklama
Paskirstymo kanalai PARDAVIMU
I§sio|éstymas SKATINIMAS
Inventorius Populiarinimas
Transportas Asmeninis
pardavimas

Saltinis: Sukurta autés pagal L. Zhao (2000 Geographical information and marketing analysis”
1 pav. Pardavimy skatinimo vieta marketingo komplekse
Anot M.J. Baker (2001), klaidinga manyti, kad patida; skatinimas dra vien marketingo
komunikacijos forma, pardavimskatinimas taip pat vaidina svarlvaidmen komunikavimo su
prekybos vieta procese. Efektyvus komunikavimakatauja, kad pardajas sukung tinkama
praneSim, tinkamas priemones praneSimams perduoti ir kiiapSuplanuai rémimo kampani.
Kai pardaviny skatinimas yra planuojamas - jgauna daugiau lankstumo lyginant su reklama, Buri i
esnes perduoda vieppraneSim tam tikru momentu visai auditorijai. Pardavirskatinimo priemoés
gali perduoti kelis praneSimus skirtingoms vartetgyupems, pavyzdziui silant jvairius prizus ar
konkursus, arba idssti elektroninius katalogus skirtingiems vartotofam
M. J. Baker (2001) pateikia efektyvaus pardayskatinimo bruozus komunikacijos procese :
s Démesys pardavimy skatinimas skirtas éinesio pritraukimui.lvairis zodziai, tokie kaip
~Extra“, ,Nemokamai®, ,Laimek" ir ,Ypatingas® iSskiria prekes i$ kitparduotuv lentynose,
kuriose yra gausybprekiy konkuruojagiy dél pirkéjy demesio.
% Nauda pardaviny skatinimas galinesti naujumo ar smagungprast; ir kasdieni produkt;
pirkimy procesus.
+ Norai: skatinamijvairia papildoma nauda ir skatinimo prienéoms, kurios sustiprina prék
patraukluna.
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% Elgsena rémimo veiksmai gali varijuoti pradedant reklama Kigsis tiesioginio atsako
reklamy) ir baigiant tiesioginio atsako siekimu. Pardawiskatinimu siekiama, kad pijai:
" Grekiau atkreipty démesg i tam tikro preks Zenklo prek;
" Daugiau pirki;
. Pasirinkty preke, kuriai teiks pirmenylg

. Likty lojalus preks zenklui;

. Tapty nuolatiniais ir ilgam laikui;

. Pakeist nuomor apie preks Zenkd | gemja pus ir iSmeginty preke;
. Dometysi prekés zenklu.

Pardavimo skatinimo kaip marketingo komunikavimaeemrores reikSn¢ nuolat dicja.
Mokslinéje literatiroje iSskirtos penkios pagrindis priezastys, lemi&os pardavim skatinimo
reikSmes dictjima. (2 paveikslas)

Priezastys,dmusios pardavim
skatinimo
reikSmes didtjima

Efektyvi :
. . TR Galimybs
priemore. Labai didet Reklamos | Gamybininkir |, 0.2
pozicijai konk . poveikio prekybininky Kirvbi
rinkoje onkurencija sumagjimas konfliktai urybines
o idéjas
sustiprinti

Saltinis: UrbanskiefiR., Obelenyt O (1995)Reklama ir emimas.
2 pav. Priezastys, lemiaios pardavimy skatinimo reikSmés didéjim a

1. Efektyvi priemoné pozicijai rinkoje sustiprinti. Vis dazniauimoniy vadovai pasirenka
skatinimy todél, kad Sis émimo elementas yra efektyvi priemiopadidinti pardavimus ir pastiprinti
pozicija rinkoje. Imonrés pardavimo skatinim suteikiant greita, bet trumpalaikrezultas, naudoja
kartu su reklama, pasiekiéa ilgesnio poveikio rezultat

2. Labai didelé konkurencija. Konkurencija tarp gamintgjnuolat auga, o vartotojams vis
sunkiau atskirti konkuruoj&us prekip Zenklus. Bl to jmonés dar labiau stiprina pardavimo
skatinimo naudojirptam, kad vartotojai geriau orientust preki; gausoje.

3. Reklamos poveikio sumagimas. Smarkiai maga reklamos poveikis, nes iSlaidos jai

nuolat brangsta. Be to, ji yra apribota tam tikraigtymais. Daugeligmoniy naudoja pardavimo
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skatinimp su kitomis komunikacinio proceso priengdoms, pavyzdziui, informacini lapeliy
iISsiuntirgjimas potencialiems klientams pastu, nes taldab yra daug efektyvesnis, norint pasiekti
reikiamg vartotoj; grupe. Sis mdas yra ir daug pigesnis.

4. Gamybininky ir prekybinink y konfliktai. Pardavimo skatinimas darosi vis
populiaresnis ir to#l, kad prekybininkai, t. y. tarpininkai tarp ganoid ir vartotojo, reikalauja is
gamintop vis didesni nuolaid.

5. Galimybeé atskleisti kiirybines idé¢jas. Jau kuf laika reklamos agentos jakia, kad vis
dazniauimores renkasi pardavimo skatingnbet ne reklamy nes Si sritis suteikia dided kirybinés
laisvés ir pelno tikimylg.

Pagrinditmis pardavim skatinimo augimo priezastimis galima laikyti parao
problemas, trumpalaikio pelno sprendimus, rinkosjos dalyviy galios pokyius. ,,Kadangi
reklamos nauda daznai yra matoma tik po ilgo la#go, imonés investuoja daugiau pinigi
pardavimo skatinimo elementus, kurie duoda greitizsiltatus” (Bagdonas, Kazlauskéeri997).
Renkantis, kurremimo element naudoti savo tiksl pasiekimui, labai svarbu gerai iSnagtirvisas
alternatyvas.

Daugelis autorj (Virvilaité R., Valainyg, 1996) (Arens, 1994) vienbalsiai sutinka, su tuo,
kad jei reklama iSlieka geriausia priemone naujgroduktuijvestii rinka, ypatingai kai yra
svarbus prekinio Zenklavertinimas, tai pardavim skatinimas naudojamas kaip efektyviausia
strategija, didinant esamo produkto apimjo dal rinkoje.

Pardavimo skatinimo priezastimi galima laikyti iavegym. Jei kuri nors konkuruojanti
imore pradeda aktyviai naudoti pardavinskatinimo priemones, téklamiesi tam tikg rezultaty,
kitoms nebelieka nieko kita, kaip g@ams pradti taikyti remimo komplekso elementus. diau
visada yra tam tikra rizika, susijusi su produlgondziamo tik konkurentabilia kainagmimu. Bet
iSlieka rizika, kad konkurentai paptgsusiai gali sumazinti savo kainas iki tokio lyglml kazkuri
pus: nebeislaiko toki kainy Suoliy ir paprasiausiai Zlunga (Virvilai R., Valainyt,1996).

Kaip matyti, pardavim skatinimo reikSra vis labiau didja. Taiau norint efektyviai
suplanuoti, suorganizuoti iigyvendinti pardavim skatinimo kampamdj batina jvertinti ir

pardaviny skatinimo priemones. Apie tai glau sekatiame Sio skyriaus poskyryje.
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1.3 Pardavim skatinimo priemonj parinkimg lemiantys veiksniai

Pardaviny skatinimo priemonj parinkimas priklauso nuo pardawinskatinimo tiksh. A.

Pajuodis (2002) iSskiria Siuos tikslus:

ir kartu padidinti jos pardavia rinkos dai, pelra;

e  surasti nauj pirkéjuy;
[ )
[ )

intensyvinti vartojina;

suzadinti impulsyvius pirkimus.

padidinti iStikimyle prekes zenklui;

skatinant vartotojus siekiama pagerinti tam tikposkes, preks Zenklo pozicijas rinkoje

Priklausomai nuo pardavimo skatinimo tikslpardavina skatinimo priemoés gali hiti

orientuotos trimis pagrindémis kryptimis. Jos gali @i orientuotosj vartotojus, prekybininkus bei

persond (2 lentet).

2 lenteé

Pardavimy skatinimo priemoniy nukreipimas

Orientuotos j vartotojus

Orientuotos j
prekybininkus

Orientuotos j personah

e | kaing orientuotos priemonés (nuolaidos,
kuponai, patogs apmokjimo terminai);

I produkta orientuotos (prekiy pavyzdziai,
mazesnhs didesds pakuots, ar didesnio preki
skatiaus, kaina, Produkto kokyb ir privalumy
tobulinimas );

Apcdiuopiamy vertybiy jtraukimas (vertinga
pakuog, priedai, premij kuponai);

Galimybémis paremtos priemores (konkursai,
reklamire informacija, garantijos, galimygbgraZzinti
prek; ar ja pakeisti, lojalumo korték).

o Natarinés nuolaidos;
e Pradires partijos lengvatine
kaina;

e Rémimo agitavimai;
e Katalogai;

P e

priemores;

Premijos;
Reklamos (demonstravimg

Prekybininky apmokymai;
Prekybininky konkursai.

Sukurta: sudaryta autoriaus pagal JEROME E. M&@aRERREAULT William D. (1996Basic marketing.

2 lentetje matyti, kad pardavimskatinimo priemoés gali kiti nukreiptos ne til§ vartotojus,

bet iri prekybininkus ar persoralt.y. tikslines grugs i kurias nukreiptos priemeén. Sekatiuose

poskyriuose Sios priemés bus analizuojamos g@glau ir detaliau.

PrieS pradedant detalju analiz, reikty pazyneti, kad pardavim skatinimo objektai - tai

tikslai, kuriy siekiama naudojant tam tikrus metodus. Hans Mulhlba (2000) atskiroms pardavim

skatinimo priemoéms priskiria atskiras tikslines grupes bei objektusie pateikiami 3 lentéje.
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3 lentet

Pardavimy skatinimo priemoniy tikslin és grupés bei pagrindiniai objektai

Pardavimy skatinimo

Tikslin é grupé

Objektas

priemonés
Kuponai Nukreiptd vartotojus Skatina iSbandyti prekes arba pakanaofa pirkti
Nuolaidos Nukreipta vartotojus Skatina pakartotinus pirkimus

Prekybiniai leidimai

Nukreiptaprekybininkus

Didina paskirstymo tempus, didinaakym; skatiu

Nemokami preki

Nukreiptaj vartotojus,

Didina pakartotin pirkimy skatiy, paskirstymo tempus

pavyzdZiai prekybininkus bei personal bei uzsakym skatiy
Papildomi priedai prie | Nukreiptaj vartotojus Didina susido&ima ir prekes vert:
prekes

Konkursai ir zaidimai

Nukreiptavartotojus,
prekybininkus bei personal

Didina uzsakym skatiy, taip pat skatina vartotojus
pirkti preke iSbandymui

Vitrinos, iSkabos

Nukreiptavartotojus,
prekybininkus

Suteikia informacijos, pritraukiacches

Parodos

Nukreiptavartotojus,
prekybininkus bei personal

Pritraukia @meg, suteikia informacijos, didina
paskirstym bei pirkimus iSbandymui

Saltinis: Muhlbacher, Hans (200@ternational marketing: a global perspectiye 983,

Visos iSskirtos priemass, nesvarbui kokia tiksling auditorip, jos hity nukreiptos,

organizuojamos pagal tam tikras schemasiziis V. (2002) iSskiria pardavipskatinimo simimo ir
traukimo schemas. @@#zius, 2002) Kiti autoriai Sias schemas vadinamano ir traukimo
strategijomis. Kai produkto pardavimo grangenveikiamas pirmasis veijas ar tarpininkas — tai
stimimo schema. Taikantaschem (strategia), naudojama informatyvesrstrukiirizuota medziaga,
siurciama ariteikiama gana reguliariai per specialius tarnylsnianginius, individualiai, palaikant
asmeninius rysSius. Visais atvejais ne profesiosalismulkius galutinius vartotojus veikia emocinga
iSsiskirianti informacija, iSraisSkingi idonis renginiai ir priemoés.

Pardavimo traukimo schemos (strategijos) veikimagentuotas i galutin produkcijos
realizavimo dalyy — produkcijos vartotaj ar naudotej. Sis yra veikiamas pirmojo grands nario
(produkcijos gamintojo ar tiejo) taip, kad jam atsirastporeikis ir jis teirauisi , ieskot; prekes ir
paslaugos ankstesse pardavimo grandyse. Kai produkcija realizuojdeaarpinink;, stimimas ir
traukimas vyksta tuo pat metu. Siuo atveju prodakgalutiniam vartotojui realizuoja pats
gamintojas. Praktika rodo, jog tuomet dazniausaidojamos pardavimo traukimo priendsnnors
daugiau reilty taikyti stimimo priemones arba racionaliau jas derinti, atdgiant | vartotop
ypatumus. (8dzius, 2002)

Pardavimo skatinimas turi savo privalunr traikumy. Didziausias pardavimo skatinimo
privalumas yra tas, kad yra suzadinamas vartotojasnisbandyti produktar isigyti prek; tiek pirma

karty, tiek pakartotinai. Vartotojai mielai perka produsk jiems diloma mazesne kaina, nes tuomet
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produktasigauna tam tiky ,,pridéting verk”, juos vilioja jvairios nemokamai siomos dovaalés,
rinkiniai ,,3 uz dviej kaima”. Daugelis auton sutiko, kad pardavimo skatinimas leidzia pasigkti,
bet trumpalaiki rezultat, tatiau pardavimo skatinimas yraksningas tik tuomet, kai produkto
kokybe yra tikrai gera ir aktyviai veikia pardavimo pensdas (Andruzy, 2003).

Efektyvus pardavimo skatinimas maksimalizuoja peirda apimtis, tdiau jei produkto
pardavimai tuo metu ir taip jau gerai auga, geralgamo skatinimo programa gali ne tiksiabdyti,
bet net ir pakenkti (Urbonatius, 1997).

Pastebimi ir pardavimo skatinimaikumai. Taikant per daug pardavimo skatinimo element
nuvertinamas prekinis zenklas, bet atsiranda gdkénpadidinti rinkos apimtis. llgainiui vartotojai
pripranta prie nuolaigd visai nenori pirkti preki uz normaliy kaim, nuolat laukia akcy. Pasimeta
tarp kasdieninj kainy ir kainy su nuolaida. llgainiui sumazinta kaina vartotojuisifiksuoja kaip
normali ir jis kainas be nuolaidoradeda laikyti kaip produkto kainos pghina. Tai ne visada padeda
padidinti savo pardavimapimtis. Nuolat daromos nuolaidos pradeda asdgjuosu suprasjusia
kokybe, todl yra dalis vartotaj, kurie niekada neperka produldu nuolaida. (Urbonagius, 1997)

ISskyrus pardavimp skatinimo priemones bei aptarus grganizavimo kryptingugy reikty
detaliau iSanalizuoti, kokios pardawimskatinimo priemoés taikomas skirtingoms tikskms

auditorijoms.

1.3.1] vartotojus orientuotos pardavinskatinimo priemoés

M.J. Baker (2001) pateikia iSsam vartotojus orientuat pardaviny skatinimo priemoni
apradym. Sis autorius i3skiria kaina, i produkh orientuotas priemones, &popiamy vertybiy
itraukima, galimykemis paremtas priemones.

I kaing orientuotoms pardavimy skatinimo priemonéms priskirtinos nuolaidos ir kuponai.

Nuolaidos.Prekyboje nuolaidos yra g@lai haudojama skatinimo prieménli efektyvi tuomet,
kai papildomas pardavimkiekis kompensuoséti nuolaidos prarastas pajamas, ir taip pat tinlse to
rinkose, kur kainos sumazinimas nebus interpretnagkaip kokybs sumagjimas. Tai gana brangus
buidas, be to nuolaidos gali paveikti gipk norus, jie gali ir toliau tiktis zemy kainy, tockl gali bati
sunku gizti prie pradigs kainos.

Kuponai. Jie gali lti siunciami pastu, iSduodami parduotij@ kaip priedai leidiniuose ar

pakuotse. Dazniausiai pasitaikantys kupotrikumai yra techniniai, t.y. vartotojai gali sti&uti
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iSkarpydami kuponus i$ leidipiar iStraukdami juos igvairiy paku@iu. Tafiau Sk problem galima
iSspest Siuolaikini; technologiy pagalba, pavyzdziui kuparbrikSniniy kody skanavimas.

Patogis apmokjimy terminai, tai ivairas kreditai, kurie leidzia ,pirkti prek dabar, o sumaki
véliau®. Tai ypa populiaru parduodant brangias ilgo vartojimo peekikias kaip automobiliai ar
buitiné technika.

I produkt g orientuotoms pardavimy skatinimo priemonéms priskiriami preky pavyzdziai,

mazesa didesrés pakuots kaina, produkt kokybés ir privalumy tobulinimas.

Prekiy pavyzdziai DaZzniausiai naudojami norint suteikti galimylvartotojams iSbandyti
produkt. Dazniausiai tai naudojama maistérigmy ar kosmetikos rinkose. Prakpavyzdzius galima
iSsiyst pastu,idéti i publikacijas ar pakuotes, arba tiesiog plgsi iSméginti ar paragauti pgoje
parduotugje. Sis metodas reikalauja daug iSlgidhe to neaisku, ar iSmines produky pirkéjas,
véliau ji pirks.

Mazesus didesrs pakuods (ar didesnio preki skatiaus) kaina Dazniausiai tokios akcijos
kaip ,pirk tris uz dviey kaim" reisSkia jog pirkéjas nusipirks tokiy prekiy apsitpins hitent to preks
Zenklo prekmis. Taip pat pirjus galima pritraukti ir silant papildom prelkés kiek uz & paia
kaim.

Produkto kokybs ir privalumy tobulinimas.Daznai ilgo vartojimo ir brangios prék pvz.
automobiliai turi papildom priedy, tokiy kaip oro kondicionierius ar magnetola ir t.t., ieusuteikia
prekei papildora vert.

Apdiuopiamy vertybiy jtraukimas apima verting pakuot, priedus, premij kuponus.

Vertinga pakuat Tai nelabai daznai naudojama priemomaudojama maistoggmy rinkose
o retkatiais taikoma ir kitiems produktams, kurie turiitb atitinkamai supakuoti. Pavyzdziui,
arbatzots specialiuose arbatzglindeliuose arba vaikiski saldainiai, kurie subgpakuot - Zaish.

Priedai. Tai nemokami priedai, kurie galiitb idéti 1 pakuot ar prilipdyti prie jos, taip pat gali
buti siunciami pastu.

Premiy kuponai Tai ivairios task ar pinigi kaupimo programos, kuriuoséhau galima
iSkeistii prekes ar nuolaidas.

Galimybémis paremtos priemorés — tai konkursai, reklamin informacija, garantijos,

galimyke grazinti preke ar ja pakeisti, lojalumo korték.

Konkursai.Tai labai lanksti pardavimskatinimo priemoé, kuri tinka ir pirkejams ir prekybos
tarpininkams skatinti. Tinkamas puiparinkimas gali sustiprinti prée& Zenklojvaizd. Si priemog
gali bati labai efektyvi ir pritraukti daug klient
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Reklamir informacija Tai viena iS efektywi pardavimo skatinimo priemagi kuri suteikia
busimiems ar laukiamiems prekeiviams tpkinformacip, kuri yra svarbi pirkimo procese. Ta
informacija gali ati suteikta linksmai, animuotai ar pasitelkiant lask kitas efektyvias priemones,
kurios tuo pdiu ir suteiky prekes Zenklui Zaismingumo ar sustipririvaizd.

Garantijos.Paprastai ilgesnio galiojimo garantijos vartotaggleatina pirkti tos firmos prek

Galimyke grqzinti preke ar jg pakeistivartotojams taip pat asocijuojasi su saugesniumpurk
ypa perkant tokius daiktus kaip automobilius, televigar kita garso ar vaizdo techrik

Lojalumo korte#s. Jos suteikia galimybsudaryti ilgalaikius rySius tarp pijo ir pardagjo.
Tai populiaru turizmo, vieSkiy, vaikiSky prekiy versluose.

Méqiniy platinimo _budai — tai dar viena pardavimskatinimo priemoé, kuri, palyginti su

kitomis reikalauja gattinai daug iSlaid. Jos panaudojimo galimyb bei ldai pateikiami 4 lentéje.

4 lenteb
M éginiy platinimo budai
Metodas Taikymas Apribojimai
Nuo dun iki dum | IS esmés gali hiti taikoma visoms e Brangiausias kginiu dalinimo kidas;
(pristatant mginukus | prekems e Problemos kyla, jei preéls yra gendatios (pvz.
vartotojams tiesiai i maistas), jei gyventqjnéra namie, preds gali sugesti;
namus) e Kai kuriuose regionuose tai yra nelegalu;
Meéginiy siuntimas| Tinkamiausia mazoms negendams | e |Sauga pasto iSlaidos;
pastu prekems
Prezentacijos Tinkamiausia gendimms prekms| e Paprastai sudaro papildogmiSlaidy apmokinant
(pvz. maistas) arba kai demonstradijpersonal;
yra hitina e Vie3ose vietose tai galiihi nelegali veikla;
Méginiai prekiy | Tinkamiausia to paties gamintojo kit ¢ Ribotas preki dydis;
pakuotse arba priey | prekiy pavyzdziams, kai tai nesudafro
labai dideliy iSlaidy;
Méginiy  platinimas| Palyginus nebrangus metodas, §pa Dazniausiai lyginant su kitais éginiy platinimo
Zurnalp ir laikra&iy | patogus su iSneSiojamais laiktess budais, Sis duoda maziau rezulgat
pagalba e Tinka tik kazkuriems preki tipams, kadang
meéginukai turi hiti labai mazi;

Saltinis: FILL, Chriss (2006 Marketing comunicationg. 665

Anot C. Fill (2006) néginiu platinimas duoda daugiau naudos, kai:

» méginiy platinimas yra derinamas kartu su reklama;

> prekes turi pranaSumprie$ konkurent prekes, ir tai galiiiti akivaizdziai parodoma;

» kai prelkés pranaSumai skatina vartotojus &numt bitent & prele, ir tapti lojaliais
vartotojais.
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Aptartos pardavimp skatinimo priemoés, priklausomai nuo prék poludzio, imores
pajggumy bei vartotoy elgesio, padedamonémsijvestij rinka naujas prekes, pritraukti nawartotojy
bei padidinti pardavimus. Teu, Sios priemads turi tiikumy, i kuriuos reikia atsizvelgti pradedant

jas naudoti. Pardavimskatinimo priemoni privalumai ir tikumai pateikti 5 lentéje.

5 lentet
Pardavimy skatinimo priemoniy privalumai ir tr akumai

Pardavimy skatinimo | Privalumai Tr akumai

priemonés

Nemokami preki | Didina pirkéjy informavimg apie prek, nauji | Gana didels iSlaidos (ypa fizinéms

pavyzdziai, parodos ir kiti pirkéju pritraukimas, greitesnis preki prekems)

demonstraciniaiitdai ivedimoj rinka procesas

Kuponai Palankus vartotpj suvokimas apie prek| Dideles iSlaidos, nedidelis vartotpj
ypatingai efektyvu skatinant naujprekiy | skatiaus apépimas
pardavimus.

Kainy nuolaidos Preki pardavinu didéjimas, pirkkjams| Galimas neigiamas poveikis peéskZenklui,
naudinga ir patogu, tetl jie ieSko pigesnj | galimi sunkumai pasirenkat potencialigs
prekiy. vartotoj grupes.

Premijos Didina preki pardaviny apimtis, nauj | Trumpalaikis efektas, dl atsakomjy
pirkéjy pritraukimas konkurenty  veiksmy, o taip pat

nepakankamas  stimulas  nuolatiniams
pirkéjams.

Saltinis:KOYETKOBA Anacracus (2004) Cmpameauu cmumynuposanus cévima.

Pasirenkant pardavigskatinimo priemones, reikia atsizvelgprekes pohudi, tikslinés rinkos
charakteristikas ir poreikius, parinkti tinkamiaupardaviny didinimo metod pasveriant atitinkamus

privalumus ir tikumus.
1.3.2] prekybininkus ir personabrientuotos pardavimskatinimo priemoés

Prekybinink; skatinimas - tai pardavigskatinimo veiksmai, taikomi ribgtaiko targ, kuriais
gamintojas siekia suaktyvinti prekybininkus, kupgarduoda jo prekes. (G. Hardaker ir G. Graham,
2001)

Pasak A. Pajuodzio (2002) gamintojas, skatindammakypininkus, paprastai paskirstymo
sistem siekia jtraukti daugiau prekybos tarpinipkir tokiu badu iSpksti savo prekj paskirstym,
kartu silpnindamas rinkoje konkurgrnozicijas.

Nors E.M. Jerome, W. D. Perreault (1996kiti autoriai iSskiria prekybinink ir personalo
skatinimy, taciau smulkiau aptariant Sias priemones, jos nelsksries, kadangi jos labai susijusios ir
gali bati derinamos tarpusavyje. A. Pajuodis (2002)taip pat neiSskiria, taigi prekybininkir

personalo skatinimas pasireiSkia Siomis formomis:
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naftirinés nuolaidos - nupirkus prakuz tam tike sum, vietoje kainos nuolaidos duodama
papildomy prekiy;

pradires partijos lengvatine kaina - suteikiama siekiaskatinti prekybinink pabandyti
prekiauti tam tikromis gamintojo présais;

rémimo agitavimai - gamintojas padengia idall jo preky reklama ar eksponavimu
parodose susijusiprekybininko kast, tuo skatindama Siuos veiksmus;

kiekio (apyvartos) nuolaidos - suteikiamos perkamn tikra prekiy kiekj arba per tam tikr
laikotarp (pavyzdziui, metus) nupirkus prekiuz tam tika sumy. Tokiu hidu
prekybininkas skatinamas pirkti prekes didesniaekikis nuolat ir to paties gamintojo
preke;

katalogai;

reklamos (demonstravimo) priemisn

prekybininky apmokymai - gamintojas gali organizuoti seminaras kursus
prekybininkams beiy personalui apmokyti savo gamykloje arba speciakumokymo
centruose;

prekybininki konkursai - siekdamas padidinti prekybinink pardavimo personalo
pastangas, paskatinti iSradingyungamintojas gali organizuoti tarp jenktyniavima. Jo
metu iSsiaiSkinamos geriausios parduéfvpardavjai kurie skatinami pinigiemis

premijomis, dovanomis ir pan.

Pardavinn skatinimas ne visadaiba efektyvus, kartais jis gali atnesti daugiau Zalwegu

naudos, t.y. pakenkiant prekzenklui,jvaizdziui bei pardavimams. Pasak P. Smith ir J1arai2004)

su kainomis susijusios pardavirskatinimo priemoés, tokios kaip nuolaidos, ,dvi pré& uz vienos

kaing“ ir t.t. - gali trumpam laikui smarkiai padidinpiardavimus, @&@au ilgam laikui pakenkti preis

Zenklui, taip pat pasibaigus pardavirskatinimo akcijoms vartotojai gali pereiti prietikiprekes

zenkh. 3 paveiksle pateikiama schema, kurioje matytip kaardaviny skatinimo priemoés gali

sukelti pardavim sumagjima.
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pardavimai

<_____

v

Pard. Skatinimo Pard. Skatinimo
pradzia pabaiga

v

» laikas

Saltinis: P. SMITH ir J. TAYLOR (2008)arketing communications, 858
3 pav. Pardavimy skatinimo priemoniy zala pardavimams

Kaip matyti 3 paveiksle, préfis naudoti pardavimskatinimo priemones, pardavimai iSauga,
vartotojai nusiperka daugiau prekr apsifipina jomis ilgesniam laikui, tati pasibaigus akcijiniam
laikotarpiui kui laika ju nebeperka, kol nesunaudas prekiy, kurias jsigijo akcip metu. Kitos
skatinimo priemoés pakenk prekes zenklui, ir vartotojai pejo prie kity. Todl pasibaigus akcijoms,
sumazja pardavimai, o kad juos atsalyimonre turi idéti daug pastang ieSkoti nauj bady, kaip
pritraukti vartotojus. Toél pardavimy skatinimo priemoés turi kiti naudojamos labai atsargiali,
parenkant tinkamiausias tinkamiausiai tikslinei igarthi bei tiksliai apibézus, ko siekiama
organizuojama akcija bei koks ¢t buti jos poveikis pardavimapimtims, o tuo pau ir visaijmores

veiklai.

1.4 Pardavim skatinimo priemonj parinkima lemiantys veiksniai

Tam, kad tiksliai zinoti, kolki priemore kuriai auditorijai bei kuriuo metu parinkti,
mokslininkai siilo jvertinti pardavina skatinamo priemonipasirinking jtakojartius veiksnius.

M. Kotabe ir K. Helsen (1998) teigimu, pardavirskatinimo priemonj parinkimas priklauso
nuo rinkos komunikacijos tikg] ekonomikos lygio, rinkos iSsivystymgnonres finansini galimybiy,
prekybos tarpinink galimybiy, normy:

Suderinamumas su rinkos komunikacijos tikslais. Visy pirma pardavimy skatinimo
priemores turi kiti suderintos sumores iSkeltais pagrindiniais marketingo komunikacifdslais ir

parduodama preke ar paslauga. Pavyzdziui, kajosalnad, namai ,Giorgio Armani* atidariéo
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naup parduotu¢ ,Emporio“ Paryziuje, buvo surengtas didziulis reng, kuriame dalyvavo
garsiausi mados Zurnal Zurnalistai bei potencia$ turtingi pirkjai. Sios parduotws atidarymo
metu nebuvo naudojamos jokios nuolaidabams, kai tuo tarpu vienos didelriby parduotugs
»<Auchan“ Paryziaus priemiestyje atidarymo metu btaigomos didziuds nuolaidos atidarymo proga.
,Giorgio Armani“ apie parduotuds atidarym pirkéjus informuoja populiariaugizurnal; pagalba, tuo
tarpu ,Auchan“ apie tai prane3ankstinuky su nuolaidom siuntigimu namy dkiams. Sis pavyzdys
rodo, jog svarbu, kad pardavirskatinimo priemoés deéty su kitomis komunikacijos priemémis.

Ekonomikos lygis ir rinkos iSsivystymas.Kuponai pl&iai naudojami iSsivy&usiose Salyse,
tuo tarpu daugelyje silpniau iSsivyssiy Saly kuponai naudojami teau, ctl atitinkamy platino
priemoni;, taikomy kuponams platinti, ikumo. Nemokamus prekiméginius daugiausiai naudoja
kompanijos, veikiagiios tarptautiniu mastu.

Anot |. Doole ir R. Lowe (2004) produkto iSsivystgnygis rinkoje skirtingose Salyse yra dar
vienas veiksnystakojantis pardavim skatinimo priemoni parinkima. Skatinimai iSnéginti produkt
labiausiai taikomi tuomet, kai tas produktas yrajasa toje rinkoje. Pavyzdziui, kai picos pristatygna
namus pragtas naudoti Europoje, paslaugos #@k naudojo kuponus, su Kkuriais picos pristatymas
buvo nemokamas. Tuo buvo siekiama, kad kuo daug@encialiy pirkéjuy iSbandyt Sia naup
paslaug. Labiau iSsivysiusiose rinkose efektyve&s pardavim skatinimo priemoés yra tos, kurios
didina pirkeju lojaluma, t.y. pirkéju lojalumo kortets, premijos.

ISlaidos. Svarbu nustatyti, kiekimore gali iSleisti pardavim skatinimo kampanijos
organizavimui, taip kad kampanija atsipirkt padictty pardavimai. Pavyzdziui, nemokami preki
pavyzdziai yra gana brangi priemiotyginant su nuolaig kuponais. Kalbant apie tokias prekes ar
paslaugas, kurios pasizymi iSskirtiniu skoniu ankitionalumu, reiki pazyneti, kad vartotojams
suteikus galimyb nemokamai iSgginti prekes ar paslaugas, lengviau uzmegzti kdaatsk jais.
Internacionaliniame marketinge pardauvinskatinimo ka3t jvertinima jtakoja tos Salies iSlaid
skatinimams lygis (R. D. Buzzell; 2003).

Prekybos tarpininky pajégumu lygis. Didmenininky, paskirstytop bei mazmeninink
galimykés pardavim skatinime skirtingose Salyse skiriasi. Nuolgikuponai ar klient lojalumo
premijos turi liti reguliuojamos mazmeninink priedai prie preki reikalauja daugiau vietos
parduotuviy lentynose, toé taip pat reikia pasipinti, kad preks jose tilpt.. Ivairiose Salyse
tarpininky galimyhes skiriasi. Salyse, kur issilavinimo lygis Zemaaiigelis pardayju neturi apskaitos

ar kity Ziniy, reikaling; naudojant kupop sistem. Salyse, kur vyrauja mazi parduotyvilydZiai
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(daugiausia piet Azijoje) yra sunku naudoti pardavinskatinimo priemones, kurios reikalauja daug
vietos parduotuyje.

Kanalo galimybé. Kanalo nany galimykes vieno kity atzvilgiy taip pat yra svarbios renkantis
pardaviny skatinimo priemones. Pavyzdziui, kai gamintojasdidele galia dél savo produkto didés
paklausos, jis netaiko kitiem kanalo dalyviams jo&katinanaju priemoni. Kai didelis tarpininkas,
toks kaip ,Woolworth* Australijoje arba ,Ahold" Dajoje turi tvirta galia paskirstymo kanale, gali
reikalauti iS prekybinj nuolaid; ar pardavim skatinimo priemonj iS gamintoy, kuriy prekes zenklas
yra silpnas, nes kitu atveju tarpininkas tiesiogigaks kita gamintoj.

Normos. Pardaviny skatinimo priemoés turi kiti suderintos su kuitinémis ir verslo

normomis ir turi ti kruop&iai apgalvotos.
1.5 Pardavim skatinimo galimybs internete

Siandien internetas yra tgpbene pagrindine ir patogiausia komunikavimo padee) ry3i su
visuomene kanalu. Galima pastBpkad virtuali erd¢ ne tik dubliuoja readija, bet vis dazniauaj
visiSkai paksalia. Kaip pavyzd galima luty laikyti Ziniasklaid, bene visi stambieji dienr&ai,
Zurnalai turi savo internetines svetaines, tu@iypaatsiranda vis daugiau vien tik internetini
informaciny portal;. Plintant interneto svarbai visuon#sn gyvenime, analogiskai gbjasi ir
atitinkamos verslo formos bei modeliai virtualiged\eje:

. elektronire komercija - pirkimai, pardavimai, tarpininkavimaszsakymai, tiekimas,

finansiniai atsiskaitymai ir pan.;

. virtualus bendravimas - konferencijos, forumai, dm@darbiavimas, susitarimai,

konsultacijos, darbo organizavimas ir darbugtayntrok;

. rinkodara - reklama, skelbimai, elektroéileidyba, ziniasklaida, tiesioginis pardavimas

ir kt. (Marcinkevtiaté P., 2007)

Kaip matyti, iSskiriamos trys pagrindis verslo grugs virtualioje erdgje, iS kuriy placiau bus

analizuojama rinkodara arba kitaip vadinamas mar§as virtualioje erdie. Tiek tradiciniame

versle, tiek ir virtualioje erdyje marketingas atlieka tasdias funkcijas, téiau skirtingose erdise:

1. kompleksinis rinkos tyrimas;

2. potencialios paklausos ir nepatenkiipbreikiy paieska;
3. prekiy asortimento ir kaip planavimas;

4. priemonty, visiSkai patenkinafiy paklaug, paruosimas;
5. pardavimo planavimas ir vykdymas;
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6. gamybos organizavimo ir valdymo tobulinimas.

Vienas iS marketingo komplekso element pardavim skatinimas, kuris priskiriamas
pardavimo planavimo ir vykdymo funkcijai, atliekasnigek tradiciniame, tiek ir elektroniniame versle.
Reikty pazyntti, kad pagrindinis skirtumas tarp dweperslo alternatyw pardaviny skatinimo
aspektu - kaip organizuojamas pardayiskatinimas abiem atvejais. Pirmame Sio darbo pggky
buvo kalleta ir analizuota apie pardavimskatinimy tradicinéje erdwje, Siame poskyryje bus
orientuojamasii virtualia erdw, kuri, nors daznai naudojama kasdieniniame gyvenikaip verslo
erdw dar suprantama gétimai suctingai.

Pardaviny skatinimo pohdis elektronigje tergje Siek tiek kitoks. Dazniausiai internete
skatinimo priemoés nukreiptosi vartotojus. Tinklapiai turi tam tikr elemend, skatinagiy ar
kvieciarciy pirkti. Dazniausiai skatinimo elementai - taiairios nuorodos su aiskiais ir ryskiais
uzrasais: ,Uzsisakyk dabar!“, ,Pirk!“, ar ,daugigformacijos- spauskia!“ ir pan. Anot L. Sod4ités
ir V. Sadziaus (2003), svarbu, kad pili nereikéty gaisti laiko aiSkinantis, kas tai per pégkkaip ja
isigyti - Salia kiekvieno parduodamo objektdtibai raSomas trumpas jo apdinimas ir nuoroda,
leidzianti ji idéti i pirkiniu krepSel ar uzsisakyti i$ karto.

Be to, anot V. Stanetiaus (2005) elektronije parduotugje Salia pateikt prekiy gakty biti
siulomos ir realiame prekybos centre eSas didesnio pelningumo iSskirtis paklausos prék
(buitiné technika, elektros reikmenyisairis aksesuarai ir pan.) arba, sudarius sutartisksastprekes
parduodatiomis imoremis, sfilomos j1 sandliuose esatios preks uz tai imant tam tilsr mokest.
Tokiu bidu galima pritraukti dar daugiau péjky i elektronirg parduotug. Visas tinklapis yra
kuriamas taip, kad jameaty kuo daugiau prekns pirkti ir paslaugomgsigyti skatinadiuy elemeni
(nuorody, Sikiy, patarimy ir t. t.). Tokiu ldu yra pagreitinamas pirkimo procesas.

Markeviciené A., Kriawioniere M. (2002) pateikia interneto svetamreklamos priemones (3
paveikslas), kun déka svetaids tampa patrauklegs, informatyvesés bei pritraukia daugiau

lankytojy.
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Off-line reklama

Interneto svetainé

On-line reklama

Reklamires .
uzsklandlés Reklama %Iektronlnlu
(baneriai) pastu
Nuorodos Naujieny bei
v diskusip grupes

Reklama paieskos
sistemose

Saltinis: Markewtier¢ A., Kriawtioniere (2002) ,M. Verslas ir e — verslas®, 127 p.

4 pav. Interneto svetairés reklamos priemores

Marcinkevtiaté P. (2007) teigia, kad pardawnskatinimas virtualioje erdye labai glaudziai

susigs sujmores internetigs svetaigs panaudojimu ir jos populiarinimu. Si autd@ip Markevtiene

A. ir Kriauc¢ionieré¢ svetaini populiarinimo ladus skirsto panasiai:

paieSkos sistemos;

reklamires uzsklandiés, skydeliai;
e-tinklinis marketingas;
elektroniniai tinklai;

lankytoju masalas.

PaieSkos sistemogra bene efektyviausias svetaimopuliarinimo lidas. PaieSkos sistemose

uzregistruojami raktiniai Zodziai, kuriuogzedus paieSkos sistemoje atsiranda nuorpdaones

svetair. Yra mokamos ir nemokamos paieSkos sistemos. "Bo@gieSkos sistemos duomenimis,

beveik pus lankytoj patikrina tik po viea nuorod,, daugiau nei 80 proc. aplanko ne daugiau nei tris,

o tretia IS paiesSkos rezultatnuorod; aplanko tik kas deSimtas lankytojas. 5 ir 6 pasfeiise

pateikiamos pasaulis ir Lietuvos universalios paieSkos sistemos, lsunaudoja didZiausias skais

imoniy.
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Internetire svetair

/ I \

Www.excite.com www.dogpil.com www.altavista.com
WWW.go.com www.ixquick.com www.yahoo.com
www.hotbot.com WWW.SCirus.com www.google.com
www.search.com
www.lycos.com www.alltheweb.com
www.teoma.com www.ask.com

5 pav. Universalios pasauligs paieSkos sistemos

Internetire svetair

/ \

www.on.lt www.surask.|t
www.search.lt katalogas.net
www.seklys.It www.info.lt

6 pav. Universalios Lietuvos paieSkos sistemos
Saltinis: MARCINKEVICIUTE P. (2007) Internetinis marketingas

Reklaminés uzsklandtlés, skydeliai (angl. banne). JPG arba GIF formato reklaminiai
paveikstliai su riboto kiekio informacija talpinamjvairiuose tinklapiuose su nuorodaimonrés
internetirg svetair. Kainos svyruoja labawvairiai. Vienose 20 000 Lt per metus, kituose 6@(pér

diemy, dar kituose, gali iti talpinami ir nemokamai. Svarbu tinkamai sukuetklamin skydel.
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Dauguma vartotaj yra nekaniis ir, jei puslapis ilgai kraunasij |S vis iSjungia, ypa jei jis réra

aktualus.

Galima talpinti savo reklaminius skydelius reklamimar kity firmy puslapiuose uz tam tikr
mokest ar keistis reklaminiais skydeliais su kitomis fomis savo puslapyje (Programuotojai, 2005).
Parastai j paspaudus, galima gauti daugiau informacijos @oiema objekt. Baneriai panas |
reklaminius skelbimus spaudoje, tik baneriai ddr lgati animuoti ir su garsu. Kuriant bangreikia
atkreipti meg i spalw suderinamumy animacig, dizairg ir turin;.

Patartina panaudoti¢thes pritraukiargius elementus (spalvos, judesiai, njngnas, vaizdo
kaita ir pan.). Daznai lankomi puslapiai mirga niairiausios informacijos, puslapio virSuje ir
Sonuose priety reklaminiy skydely. Tai blasko vartotojo @neg ir jis neamoningai atsiriboja nuo
tokios informacijos, émeg sukoncentruodamasavo ieSkorminformacip.

R. Gatautis, L. MilaSius, J. Svitojus (2003) iS&kiveiksnius, kurie padeda sukurti efekiyv
banef:

e Paskirti paskatinima. Baneriai, dilantys tokius ypatingus padymus kaip prizus ar nuolaidas,
gali pasiekti net 10 % daznesgrpaspauding,

e Pasiilyti kg nors nemokamai.Zodis “nemokamai” baneryje gali sugundyti vartatijpaspausti.
Tai reikety daryti tik tada, kai norima iStilgju ka nors pagilyti nemokamai (prek informacip ar
pan.);

e Kvietimas veiksmui. Baneriai su Zodziais “paspaudia”, “paspausk dabar” ar panasiai sulaukia
didesnio pasisekimo. Geriausia tai uzraSyti ciaéd, mirksirtiomis raicemis;

e Animaciniai baneriai. Animacinis Baneris yra labiau pastebimas nei &tas. Baneris neprivalo
buti visiSkai animacinis, galiiti 3-5 pakartojimai;

o Neleisti baneriui ,iSsikvépti“. Banerio paspaudimsumazja mazdaug po savad, tocl ji reikia
pastoviai atnaujinti, net jei reklamuojama ta paéke.

e Susieti banel su atitinkamu puslapiu. Jeigu reklamuojama speciéirprele ar paslauga, reikia
susieti banertiesiai su atitinkamu puslapiu svetgm Sujungus bangsu pagrindiniu puslapiu,
vartotojas privafiamas pats ieskotis reklamuojamos geek

e Banerio vieta puslapyje.Baneris esantis puslapio virSuje yra dazniau paspamas nei agaje.

E-Tinklinis marketingas. Sis lidas daZniausiai naudojamas svetais e-komercijai isti,
bet galima ir paprastai svetainei populiarifithoné savo svetaije gali sukurti e-parduotyy kurioje
yra preki; ar paslaug aprasymas, prekinuotraukos, uzsakymo (galitpir tiesioginio apmokjimo)
sistema. Taigi vartotojai gali internetu uzsakytekes arba paslaugas. Jei &udjos uzsakynp
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apskaitos sistemosmonei nereikia, galima tiesiogdéti anket prekiy ir paslaug uzsakymui.
Sukuriama apskaitos sistema, fiksuojanti, iS koldestairs, kada ir koks uzsakymas buvo priimtas.
Sudaromos sutartys su Kitsvetaini Seimininkais, talpinahais nuorodasj imonés svetaig iS
savosios. Jie tampa savotiSkais paslapigtintojais ir gauna komisinius uz klientus¢jasius pery
svetair, arba tiesiog uZ paprastus vartotojus, kurie apkilsimones svetaigje. Sis tmdas taip pat
labai populiarus JAV. Pinigai mokami vien tik uzsdankymus svetaise.

Elektroniniai tinklai. Taijvairas forumai (diskusij grupes), konferencijos, e-skelburentos,
tarnaujantys informacijos sklaidai. Elektronini@rdmai organizuojami per diskusinius kambarius.
Dazniausiai forura sudaro:

e diskusiy kambarys;

e skelbimy lentos;

¢ informaciniai puslapiai;
e biblioteka.

Elektronires konferencijos — supaprastintas foruwariantas. Paprastai konferencijos nari
elektronini; pasto dZuciy adresai yra prijungiami prie bendros konferencifagi kiekvienas laiSkas,
iSsiystas i konferencig, tuo p&iu siurtiamas ir i nario elektronip pass. Yra specializuotos
konferencijos ir forumai, jungiantys keletocsu specialistus ar potencialvartotoj; grupes.Imorgs,
susivienijusiosi asociacijas pagal Sakagyairios organizacijos, klubai ir pan. turi savo el.
konferencijas, forumus. Jie yra pakankamai efelgyperduodant informaaij

Lankytojy pritraukimas. Svetair turi biiti ne tik lengvai randama, ji turithi patraukli
vartotojui. Kary apsilanks vartotojas turi néti toje svetaigje apsilankyti dar kagt Lankytojai gali
buti pritraukiami jvairiais kudais, priklausomai nugmores veiklos specifikos ir tiksliés publikos
poreikiy. Tinklapiuose turi bti patraukli, naud teikianti, nuolat atnaujinama informacija, galinti
sudominti ne tik potencialius klientus, bet ir patmlius partnerius. Informacija turiob iSdéstyta
taip, kad svetaitje bity lengva orientuoti, vaizdingai pateikti produkcijes paslaug aprasymai,
informacija apie vykstaiias akcijas, es&ms nuolaidas. (Marcinketiiaté P., 2007)

Taciau vien reklama internete nebus efektyvi, jgiore netugs patogios ir patrauklios
internetirés svetaigs, kuri sudaryt vartotojui geg jspud;.

Galima iSskirti Sias internetinio tinklapio funkag (Programuotojai, 2005):

» Reprezentacin Tockl puslapiai turi iti kruop&iai paruosti, tekstai be klaigiSsaniis, dizainas
kokybiSkas, puslapio strukta logiSka ir vartotojui suprantama. Daznu atveguiay netudti jokio

WWW puslapio, negu pragtbet kaip pagamiatir pamirst.
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» Informacirg. Gerai suprojektuotas, aktyviai pfizimas ir atnaujinamas WWW puslapis teikia
potencialiems pirgjams ir uzsakovams naujienas apie firmos gamimpuskes, paslaugas. Be to,
jame netiesiogiai primenamas firmos vardas ar zZenkTlaigi, net ir nereklamuodamas pueki
tinklalapis reklamuoja @ firma.

Reklama internete, kad ir pigesmei kitos priemoés (TV, Zzurnalai ir t.t.), t&au
verslininkams, ypasmulkiems, yra gana brangi.¢lau puiki iSeitis e-tinklinis marketingasang|.
affiliate marketing. Jo @¢ka parda¥jas, reklamuojantis savo prekes ar paslaugas, klanng sumoka
tik tada kaijvyksta pardavimo sagds reklamos éka arba kai tam tikras skais vartotoy perziiri
reklamp. Tai puiki galimyl verslininkams reklamuotis daugelyje tinklapitaip smarkiai
nerizikuojant kaip mokant uz reklans anksto. Sis reklamosithas bus nagrijamas kitame skyriuje.

E tinklinio marketingo ir pardavimskatinimo rySys pavaizduotas 6 paveiksle.

Pardavimu skatinimo priemoniu parinkima Tikslu nustatvmas:
lemiantys veiksniai: Tikslai nukreipt i:
*  Ekenomikes isivystymas;
»  Imenés tikslai w gzlmybés; » [ gzalutmius vartetojus;
»  Prekybos tarpininko pajégum zi; » [ tarpmmlus;
»  Istztymazi, kultirmés o versle normeoes; »  [imonss persenzls;
_‘-‘-‘-‘-‘_‘-‘-‘_‘_""‘-'--._.__ _.,..--"""'-FFFFFFFFF

Pardavimuy skatinimo priemoniy parinkimo
sprendimai:

Kokizs skatimme prismoenss nzudot;

I ka jos bus nukreiptos;

Kokiz bus ju teihvmoe trulan &

Pardavimu skatinimo erdvés parinkimas

kL L

Pardavimuy skatinimas internete Pardavimuy skatinimas realioje erdvéje

1

Feklama mternete

N T

Baneriai ir nuorodos Reklama paieikos Reklama el,

tinklapinose sistemose paitu
Mokéjimas ui Mokéjimas ui E- tinklinis
relilama i§ anksto relilamos rezultatus marketingas

Saltinis: sukurta autoriaus

7 pav. Pardavimy skatinimo ir e- tinklinio marketingo rySio modelis
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Skatinti pardavimus virtualioje eréie yra lygiai tiek pat daugvairiu priemony, kaip ir
tradicirgje verslo aplinkoje, kuriojgorat veikti daugelisimoniy. Pardavim skatinimas internete yra
garetinai naujas reiskinys, vis labiau popudigntis ir plintantis kartu su internetoépla pasaulyje,
kuriame gana didelis interneto vartetaggkatius. E-tinklinis marketingas — tai nauja igksingai
veikianti internetigs reklamos sistema, kuri yra kaip viena isS altgmatrenkantis preds/paslaug
pardavimy skatinimo ir reklamos priemones.

Tuo p&iu biaty galima pazyrdt, jog pardaving skatinimas internete atrodo Siek tiek
sucktingesnis reiskinys, sunkiau suvokiamas tiems, ekt virtualia erdve susict maziau, turi
maziau technimi Ziniy ir jgudziy, yrajprat interne daugiau naudoti asmeniniais tikslais.

Todél toliau Siame darbe piaau bus analizuojama viena iS pardawiskatinimo internete

priemoniy — e-tinklinis marketingas.
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2 E-TINKLINIO MARKETINGO TAIKYMAS PARDAVIM U SKATINIME

Sioje darbo dalyje bus apradytas e-tinklinis mankgts, naudojamos atlygio sistemos bei
veikimo principas. Taip pat bus aprasSytos uzsiengj@dojamos e-tinklinio marketingo programos bei
ju nauda.

2.1 E-tinklinio marketingo samprata bei veikimonmipai

Norint paskatinti pardavimus internete, reikia nauikti kuo daugiau lankytoji savo puslap
Tai puikiai atlieka migti baneriai ir nuorodos. Eeau jie smulkiems ar pradedantiems verslininkams
gali bati per brangs, be toy naudojimas dar nereiSkia, kad bus kokia nhaudaindadyra gana didel
rizika.

E-tinklinis marketingas padeda iSegti Sk rizika ir pateikia verslininkams alternatywariant
savo produkt ar paslaug reklamai internete.

E-tinklinis marketingas yra idverstas i anglisonino ,affiliate marketing“. Sis terminas gali
buti verciamas labaivairiai. Rengiant Sdarka, Sis terminas buvo vé&amas kaip filialinis marketingas
(remiamasi pagrindiniu Zzodzio ,affiliate” vertimi lietuviy kalba, kas reiksi filialas, padalinys),
nuorod; marketingas (tai daugiauity susig su p&iu Sio marketingo veikimo principu), kol galiausiai
buvo apsispssta $ termima iSversti kaip e-tinkliniu marketingu.

Sis terminas buvo pasirinktas atsizvelgianttinklinio marketingo veikimo princigp ir
projektuojant j virtualioje erdeje. Tinkliniu marketingu paprastai vadinamas tokarketingas,
kuometimones atsisako vis tradiciniy produkto platinimo bei reklamositly ir platina produkci tik
per atstovus. Tokiu puikiu pavyzdziu @¢al buti moterims gerai zinoma kosmetikos firma Avon,
kurios pardavimai organizuojami per atskirus jostatus. Tinklinio marketingo tglu dirbario
verslininko veikla labai supaprastintai afuilinama taip — jis turi tam tigrprodukt, atmeta reklamos
agentiira ir pats uzsiima marketingu ir reklama taip, kamjatrodo geriau.

Analizuojant literalira, susijusa su e-tinkliniu marketingu, pastelh, kad labai daznai Sis
terminas angl kalboje turi daug sinonim tokiy kaip ,associate marketing“ gsinginis,
bendradarbiavimo marketingas), ,associate prografsgtinginis bendradarbiavimo programos),
.obounty programs” (skatinamosios programos), ,rexesharing” (pajam pasidalijimas), ,referral
and partnership programs* (refeyal partnerysts programos). (Bandcroft M., 2007)

Pagal terminus ir esgnsSie terminai ir pagrindinis @ireiSkinip veikimo principas yra tas pats,
todkl galima sutikti su autoriais, kurie naudoja #tirs terminus kaip sinonimus e-tinkliniam

marketingui.



E-tinklinis marketingas pakeite-verslo kompani (tiekéjy) veikimo principus virtualioje
erdwje. Labai trumpai ir paprastai apitinant, e-tinklinis marketingas — tai “mgkno uz rezultatus”
marketingas. Elektroninio verslo kompanija (tigh) kviecia internetini puslapy savininkus
(partnerius) dirbti su jais suteikiant galingyéti | partneny internetire svetaigs nuorodas, tokias
kaip baneriai. (Affiliate Marketing, 2007)

E-tinklinis marketingas yra apiitiamas labaivairiai, tafiau ta sampratjvairov tarpusavyje
yra gartinai panasi, t.y. pasizymi lygiai tokiomis gg@amis sampratos charakteristikomis. E-tinklinis
marketingas apiziamas kaip didziulis verslas internete, bendradajant produkto / paslaugos
teikéjui bei jo partneriui, suteikiant galimgmaudotis internetine svetaine. (Helmstetter G.tie
P., 2000)

Bandcroft M. (2007) teigia, kad e-tinklinis markegas yra ne kas kita kaip pajam
pasidalinimas pagal tam tikrus susitarimus tarféjee ir partnerio virtualioje erdiyje, kuomet
partneris padeda tiékii parduoti jo produktus ar paslaugas, reklamuagkfas savo internetije
svetairgje.

E-tinklinis marketingas yra pasaulinio tinklo matikgo praktika su gaunamu pelnu uz
kiekviem lankytop, uzsakow, klienta ar pardavim.

E-tinklinis marketingas taip pat praktikuojamas kamijy bei individuali asmen kuriant
nuorod; tinklus, nuorod marketingo sistemas, padedems Salims parduoti bei reklamuoti savo
produkcip.

E- tinklinis marketingas éra imlus kaStams, t.y. juo uZsiimant patiriamal/g@nai mazos
iSlaidos. Sis verslas daugiau skirtas tiems, knde uzsidirbti Siek tiek papildomai pajamNorint,
tinkamai iSnaudoti e-tinklinio marketingo teikiampsvalumus ir naug visy pirma, reikia tinkamai
suprasti jo veikimo princip

Labai daznai pastebima, kad e-tinklinis marketing@a suprantamas kaip pardavimas.
Neneigiama, kad pardavimas yra svarbus e-tinkinésketingo elementas ir centimiso verslo asis.
Dar viena labai didélklaida, kuomet manoma, jog e-tinklinis marketingaa reklama. Pastebima,
kad reklama, kaip ir pardavimas yra neatsiejami admklinio marketingo, t&au néra jo esm ir
veikimo principas. (Affiliate marketing advice, 200

Siuo metu e-tinklinio marketingo panaudojimas lagatiai plinta Europos ir Azijos versle.

Aptarus, kas yra e-tinklinis marketingas ir kbgls reikalingas, reiktuy paanalizuoti pl&au,
koks gi visgi yra jo veikimo principas ir kuo jipstingas.

8 paveiksle pateikiami tinklinio ir e-tinklinio mieetingo ypatumai.
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Tinklinis marketingas E-tinklinis marketingas

Produkto / paslaugos Produkto / paslaugos
tiekéjas tiekéjas
A 4 A 4

Produkto / paslaugos platintoja Produkto / paslaugos platintoja
(pirkéjai) (partneriai)
L IS O IS O

A 4 l

Produkto / paslaugos Produkto / paslaugos
pirkéjai pirkéjai

Saltinis; sukurta autoriaus

8 pav. Tinklinio ir e-tinklinio marketingo principi nés veikimo schemos

Kaip matyti 8 paveiksle, principinisisidvieju marketing skirtumas yra tame, kad tinklinio
marketingo atveju informacijos apie produkir paslaug skleidimas vyksta per fizinasmef o e-
tinklinio marketingo atveju — per tinklt.y. virtualioje erdgje, kur veikia trys subjektai — produkto ar
paslaugos tie}as, tarpininkas ir pi§as. Siuo atveju tarpininkas yra bet kurios fiziiemens ir
imores intetneto svetain kurioje patalpinama produkto / paslaugosdeiknformacija apie produkt
/ paslaug. Pirkéjas, narSydamas ponores ar fizinio asmens svetainr aptikes reklam, kuria jis
susidomi, gali vienu spragtgiimu pateikti tiesiaij tiekéjo svetair, kurioje yra galimybs atlikti
sandor.

Sis e-tinklinio marketingo veikimo principas i$iky yra kur kas suglingesnis nei pateikta 6
paveiksle principigje schemoje.

E-tinklinis marketingas yra skirtas tam, kad sumazrizika ir reklamos islaidas, nes uz
reklamy reikia molkéti tik jvykus sandriui ar kitiems veiksmams, priklausomai nuo pasiin
apmokjimo budo. E-tinklinio marketingo veikimo principas pateibknas 8 paveiksle. Kur kas

detalesnis ir aiSkesnis e-tinklinio marketingo wei& principas pateikiamas 9 paveiksle.
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Vartotojas <
Mokestis
. uz
Produkto paieska produkt/
paslaug
A 4
Partnerio internetinis
puslapis <
Produkto paieskd Atlygis uz
sandoy/
v spragtetjima Produkto/
aslaugos
Paslaugos/produkto pr;rdaviﬁ]as
gamintojas/pardayas / |«
tiekéjas

Saltinis; sukurta autoriaus

9 pav. E-tinklinio marketingo veikimo principas

E-tinklinis marketingas veikia nukreipdamas inteime eisny IS vienos svetairs | Kkita.
Vartotojas, ieSkodamas produkto ar paslaugos lasipi partnerio puslapis kurio per nuorog
(tekstirg, baner ar paveiksl) nukreipiamasj paslaugos / produkto pardfw svetair. Joje ir
ivykdomas pats saiads - produkto / paslaugos uzsakymas, transakaijps Vartotojas susimoka uz
isigytas prekes / paslaugas, ir dalis pelno pervadgrartnerio sskait. Zinoma atlygis priklauso nuo
susitarimo — ar tai atlygis uz samdar atlygis uz spragtglma — atvesi klienta. Atlygio dydis taip pat
sutariamas iS anksto.

Kaip jau buvo migta anksiau, pateikiant, kas yra e-tinklinis marketingaskap matyti e-
tinklinio marketingo veikimo schemoje, galima paZinkad e-tinklinis marketingas pasizymi dviem
jam bidingomis funkcigmis savylmis:

e partnery grupg;
o tiekéju grupe.

Partnerigs programos veikia kaip wasis elementas tarp tigh ir jo partneri. Sios
programos — tai technologijos, pateikias tiekjo kampanijas bei padymus. Partneriés
programos taip pat apima atlygisteny uz nuorod patalpininmy partnerigse internetiadse svetaiése
panaudojim surenkant atlygius iS tiéjg ir ju sumokjima partneriams pagal nuopelnus, kuri
ivertinimas yra visos programos dalis. (Affiliate nketing advice, 2007)
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Kadangi atlygio sistema yra labai svarbi e-tinldime marketinge, kitame Sio skyriaus

poskyryje analizuojama, kokios yra apmjpko sistemos e-tinkliniame.

2.2 Atlygio sistema e- tinkliniame marketinge

E-marketinge naudojami Sie populiariausi apéoko uz reklam bidai (Clicgalore, 2006):

e mokestis uz pardavig(cost per sale);

e mokestis uz nukreipim(cost per lead);

e mokestis uz spragtgima (cost per click)

e mokestis uz ttkstant reklaminio skydelio ar nuorodos parodyn{Cost Per 1000

Impressions).

Mokestis uz pardavimg (Cost per Sale) - tai vienas iS maziausiai rizikasnciy reklamos
budu, kuris pasireiSkia tuo, kad uz reklammokama tik tuomet, kavyksta sandoris, t.y. nuperkama
preke. Sis e-tinklinio marketingo atlygiodolas yra labai patogusnonei tiekjui ieSkant ir randant
naup pirkéju. Taikant & atlygio sistem, imonei visai nereikia investuoti, ji sumoka uz reka
partneriui pagal sutarkkomisin nuo pardavimo.

Sio atlygio sistemos principas labiausiai skiriagd tradicini; reklamos apma}imy metod
tuo, kad apmokestinamos tikksningos kampanijos, t.y. tik tie atvejai, kuonigksta sandoris.

Mokesgio uz nukreipima (cost per lead) — tai mokestis, kuomet partnarnokama fiksuota
suma, jei lankytojas parodo susidgima tiekéjo preke ar paslauga. Reklamos uzsakovas mato, kada
partneris atsiufia aktyw, lankytop.

Sis atlygio Iidas kazkuo panasisitlygj uz spragtekjima, (cost per click), kuomet partneriui
mokama fiksuota suma uz kiekviespragteljima. Ja reikia mokti iSkart, kai lankytojas partnerio
puslapyje paspaudzia ant uzsakovo reklasmimuorodos ar banerio. Tai yra pattgatamiausia vig
reklamos partneyireklamos #iSis (Oxid e-sales, 2006)

Atlygis uz nukreipim ir atlygis uz spragtéjima yra i dalies susij Nukreipimo atveju,
atlygis mokamas tuomet, kai klientas spragteli teekéjo reklamos, o tuomet pasirenka atitinkam
veiksma, kuris generuoja nukreipin Tiksliau tariant, atlygis uz nukreipgmnuo atlygio uz
spragtetjima skiriasi tuo, kad atlygis uz nukreipamapima tokius veiksmus, kaip atitinkaniormy
uzpildymas, dokumento petita. IS tikmju nukreipimas apima tokius veiksmus, kuriuos &gk

traktuoja kaip galira, potenciah pirkima.
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Atlygis uz nukreipim, kaip ir atlygis uz pardavimus, yra labai vertirmtiekejy, kadangi
mokami pinigai uz reklama, kuomet arbvgko konkretus sandoris, arba klientas susiglonmonés
prekes ar paslauga, kas galiygot potencial pirkima. (Fiore F., Collins S. 2001)

Atlygis uz spragtefima yra reklamos apmeékmo modelis dazniausiai naudojamas paieSkos
sistemose, reklaminiuose tinkluose, kur reklamwstanoka tuomet, kai vartotojas spragteli ant jo
reklamos arba apsilanko reklamuotojo interngéinsvetaigje per nuorog ar baner Siuo atveju
reklamuotojai suzaidzia su raktiniais zodziais razfmis, kuriuo, jj manymu, vartotojas gairasyti
paieskos eildje ieSkodamas atitinkamprodukty ar paslaug. Kuomet vartotojas paieskos edja
iraso zog@lar fraz atitinkartia reklamuotojo raktini zodzy sara% arba peririu puslapius su panasiu
turiniu, reklamuotojo reklama galiab parodyta. Sios reklamos yra dar vadinamas ,spamamis
nuorodomis” arba ,sponsokmis reklamomis®.

D.L. Duffy (2005) teigimu filialinis marketingasitvienas iS perspektyviausieklamavimosi
internete das, pardayjams svarbu sukurti ilgalaikius gerus rysSius sialii, kuriu déeka filialinis
marketingas ity sckmingas ir atnest didZziausa pelm. E. McCooey (2000) akcentuoja, kad labai
svarbu tinkamai pasirinkti filial (partnef), nes nuo partnerio tinklapio populiarumo bei Kads/
priklauso auditorijos palis, lankytoj; skatius, nuo ko ir priklauso susid@josiy reklama vartotaj
kiekis.

J. Gribble (2003)&kmingam filialinio marketingo valdymui, &lio laikytis Si taisykliy:
> leskoti ir bendrauti su potencialiai&ksingais filialais;

»>  Siekti sukurti abipusius naudingus ilgalaikius ngSisu filialais, taip pat nepamirsti asmeninio
komunikavimo su jais;

»  Plétoti ir tobulinti pardavimo skatinimo priemones dk@s hity lengvaiigyvendinamos filialams
su kuriais dirbama (dazniausiai taina pardavim skatinimo priemoés skmingai naudojamos ne
tik elektronirgje tergje).

E-tinklini marketing vysto ir pktoja ir specialiai tam sukurtos programos, kurigssi

dalyvauti tiek tiekjai, tiek ir partneriai. Pl&au apie jas kalbama kitame poskyryje.

2.3 Dalyvavimo e-tinklinio marketingo programoseagymai

Labai populiaru, taikant e-tinklinmarketing, naudotisivairiomis e-tinklinio marketingo
programomis, kurios apiéziamos kaip kompanijos, kurios organizuoja virtualagreks/ paslaugos
teikéjo ir partnerio bendradarbiavimuz atitinkana mokest, kuris iSskaitomas ii pardagjo.
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Pagrindinis dalyvavimo tokiose programose privalsmia tame, kad Sios programos ¢ek suranda
tinkamiausius partnerius, o partneriui- suteikidinggbe naudotis tiekju duomem baze pagal
atitinkamus kriterijus. (Dunn D., 2000)

Toliau bus aptartos kelios didziausios tokio {diio programos:

Affliate Windows (vww.affiliatewindows.co.uk — jkurtas 2000 metais, randasi Didziojoje

Britanijoje. Si programa turi apie 57 000 partnerPagrindiniai tieljai Sioje programoje yra
Vodafone, B&Q, Comet, Your M&S, Dixons, PC Worldex, Woolworths, Halifax, GalaCasinos,
Dorothy Perkins ir kt. Si programa turi unikafitaskaif sistem, skirta tiek partneriui, tiek paslaugos-
produkto pardagjui, kuri realiu laiku gali informuoti apie klientsraus.

Affiliate Future (www.affiliatefuture.co.uk randasi DidZiojoje Britanijoje. Si programa

nepateikia vieSos informacijos apie partneskatiy, tatiau pazymi, kad pagrindiniai tiéjai yra
SimplyLogCabins, Authentic Italy, Nick Junior BodKub, Disney Book Club, Sexy Her, Balkan
Holidays, Euromail Shop ir kt.

Deal Group Mediavww.dgmaffiliates.com) randasi DidZiojoje Britanijoje. Si programa

veikia nuo 1999 mat ir vadina save pirgja JK e-tinklinio marketingo kompanija. Dirba su
Sainsbury‘'s Bank, Wilkinson, Vodafone, BT, Dell, ROO2, Mercedes Benz, T-Mobile, SKY, Avis
rentals, Virgin. IS tiekjy saraSo matyti, kad Si e-tinklinio marketingo programvekusi dirbti su
telekomunikaciy kompanijomis.

TradeDoubler ww.tradedoubler.co.9ykyra Sved kompanija, turinti atstovybes dar 16-oje

Saliy. Joje dalyvauja 1 500 paslaug produkiy pardaéju ir apie 118 000 partneri Pagrindiniai
tiekéjai yra Apple, Hilton, P&O Ferries, Rail Europe, ri§o Dell, Toshiba, Hewlet Packard, BT,
Vodafone, Lycos, eBay, Yahoo ir kt. Si programacspartneriams slo kelet irankiy, kurie j i3
esnes iSskiria § iS kity e-tinklinio marketingo programsaraso:

e TD Pull - atlygio uz sandiusjrankis

e TD Call - atlygio uz aktyvius klientugankis

e TD Push — atlygio uz reklamos ploto pardavimus

e TD Reach +rankis padedantis uzpildyti partnerio puglegklama

e TD Toolbox —jrankis skirtas reklamos efektyvumui sigb

Paid On Resultsafww.paidonresults.cojrtaip pat Jungtigs Karalys¢s kompanija, dirbanti su

ACF, E-Consultancy, Euroffice, Grattam, Reid Fumet Ryman, Totally Shoes, QED-UK ir daugeli

kitu kompanijp. Daugumoje - tai aprangos, laisvalaikio bei naapyvokos preki pardavimai.
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Partneriams gloma ataskait sistema pateikianti informacija apie teikiamoslaetos efektyvurnp
Daugiausia specializuojasi atlygio uz samdistemoje.

Dalyvavimas e-tinklinio marketingo programose <skiteigalimyly dalyvauti produkt ir
paslaug reklamoje palyginus Zemomigreaudomis, t&au reikia pastedi, kad pela salygoja tik
sekmingi sandoiai. Galima ity teigti, jog €kmingus pardavimas galalggoti gemn pardavimy
komanda, t&au taip rera. Profesionali pardaviinkomanda tik reklamuos produktus ir paslaugas bei
mokeés komisinius — tai internetinisvetaini kiiréjy verslas, kury kiréjai gali panaudoti savo zinias ir
sugelgjimais uzsidirbti papildomas pajamas.

Profesionali e-tinklinio marketingo dalywi pajamos sudaro apie 10 000 Didziosios Britanijos
svam sterlingr per neneg. Pirmiausia &minga e-tinklinio marketingo veikla remiasi gerai
parengtomis internetémis svetaidmis. E-tinklinio marketingo teorijoje pastebimagdaida, jog tik
tokios svetaits gali pritraukti potencialius klientus.

Galima pasirinkti du pagrindiniusatdus dirbti su e-tinklinio marketingo programomisarba
administruoti jas patiems arba dirbti su e-tinldimnarketingo tinklais — tokiais kaip Affliate Winds
(www.affiliatewindows.co.uk Affiliate Future (www.affiliatefuture.co.uk Deal Group Media
(Wwww.dgm2.con),  TradeDoubler Www.tradedoubler.co.yk arba Paid On  Results

(www.paidonresults.con

E-tinklinio marketingo tinklai suteikia ataskaithsi atlygio midy pasirinkima. Kas svarbiausia
— jie pritraukia kompanijas, uzsiimé&as e-tinklinio marketingo programomis kartu suquaialiais
partneriais. Pavyzdziui, prisijungimas prie AffteaWindows suteikia p¢ima prie 40 000 aktywi
UK e-marketingo partnari

Suradus tinkamus e-tinklinio marketingo planus teehnologijas galima planuoti ilgalaikius
kompanij, santykius.

Didieji e-tinklinio marketingo tinklai uzdraddsavo partneriams naudoti bet kpkiapildonay
programir jrang, taciau iki Siol dar reikigdéti labai daug pastamgr darbo norint gversh padaryti
absoligiai ,Svariu®. (Internet Works, 2004)

Tapti £kmingai veikiagiam e-tinklinio marketingo partneriu uzima gana glaaiko ir
reikalauja daug pastang Labai didet to laiko daj sudaro efektyvaus skatinimo ir efektyvios
marketingo sistemos stmas bei vartotaj jtikinimas, kad jie rado ident & produkt, kuris jiems
reikalingas. Daug e-tinklinio marketingo pajameiskia viena — kad tinkamos pastangos ir infolijaac
yra nutaikytosi tinkamus zmones ir jiems reikalingus produktus giganda atitinkamogmonres

internetiniuose puslapiuose.
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Sekmingo e-tinklinio marketingo vié yra sugebjimas iSlaikyti pastoviai augannaup
aktyviy vartotop skatiy — reklamuojamiems produktams ir paslaugoms, onpsti - tai reiks
pastoviai didjancias pajamas. Dauguma e-tinklinio marketingo partngeli uZzsitikrinti €kminga
darla, jei jie sugeba pritraukti vartotpj Ir svarbiausia to dalis — papildarmuolaid; ir akciju

taikymas prekyboje. (Lucas W., 2007)
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3 E-TINKLINIO MARKETINGO GALIMYBI U PARDAVIM U SKATINIMUI
LIETUVOS E-RINKOJE TYRIMAS

E-tinklinio marketingo pradzia siejama su visiemergy zinomu Amazon.com. 1996 metais
Amazon .com prago bendradarbiavimo programpartnen puslapiuose buvo talpinamos nuoroglos
Amazon.com. Vartotojui paspaudus ir nupirkus pradskiS amazon.com, bendradarbiatjan
puslapio savininkui buvo mokami komisiniai. Amazmym buvo viena pirngy pracjusi
bendradarbiavimo programr bene geriausiai Zinoma ir @glai naudojama iki Siol. 2000 metais
Amazon.com uzpatentavadiendradarbiavimo prograngS. Collins, 2000).

Atsiracks Amerikoje prieS$ vienuolika megkartu su Amazon.com, e-tinklinis marketingas labai
greitai paplito Siauts Amerikoje kaip svarbus ir efektyvus metodggti virtualia galimyke stetiti
tikslinés rinkos virtualioje erdsje veiksmus, generuoti pajamas ir kurti vartotejeditabilum. Siuo
metu e-tinklinio marketingo panaudojimas lab&irsingai ir spaiai plinta Europos ir Azijos versle.

Kadangi e-tinklinis marketingas dar nezymiai apdimias Lietuvoje, jis neturi net aiSkaus
pavadinimo ir dazniausiavardijamas tik kaip reklamos mokestis interneteaeziltatus- tod sunku
pasakyti kiek jis efektyvus, kaip verslininkai yertina, ir Zinoma kokios e-tinklinio marketingo
galimyhkes skatinant pardavimus. Apzvelgus e-tinklinio mérigo naudojamas atlygio sistemas
Lietuvoje, pastebima, kad dazniausiai naudojamakgsai®o uz paspaudimus® sistema.

Si reklamos sritis Lietuvoje dar menkai nagta nes tai gana nauja. Daugiausia §jgmas
pats e-marketingas kaip sistema, gilinamgsi samprata bei veikimo principusgi@u jo galimylés
Lietuvos e-rinkoje bei pardavumskatinime analizuojamos menkaiatent tai gali lati pagrindiniu
tyrimo tikslu.

Kitame poskyryje bus apraSyta tyrimo metodai, kbuae taikomi tiriant e-tinklinio marketingo
naudojiny Lietuvos e-rinkoje. Naudojant pirmoje dalyje sukigr modelius bei teosj bus detaliai

aprasytas tyrimo planas ir eiga, aprasyti uzdawprendimo veiksmai bei iSkeltos hipaiez

3.1 E-tinklinio marketingo galimyhipardaviny skatinimui Lietuvos e-rinkoje tyrimo metodika
Siame skyriuje pateikta informacija apie tyrimo ey, aprasyti tyrimo tikslai ir uzdaviniai,
paaiSkinamas hipotagibei tyrimo metod pasirinkimas. Taip pat apraSyta tyrimo imtis bginho

organizavimas, pateiktas tyrimo organizavimo madeli

Tyrimo dalykas- e-tinklinio marketingo naudojimas Lietuvoje pavamams skatinti.

Tyrimo objektas- e- tinklinis marketingas Lietuvoje.
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Tyrimo tikslas- iSsiaiskinti e-tinklinio marketingo galimybes pavimy skatinime Lietuvos e-rinkoje.

Tyrimo uzdaviniai:

» Apzvelgti Lietuvos e- rinkoje reklamos naudojimaesiika;

> Istirti populiariausi Lietuvos tinklapi; reklamuojam prekiy ir paslaug paplitimg;

» ISanalizuoti dalyvavimo galimybes Lietuvos e-timk marketingo programose beiteikiamy
paslaug iSsivystyna.

> Atskleistiijmoniy poziiri i pardaviny skatinimy realioje ir internetigje erdwéese, bei pofirj i e-
tinklini marketing bei jo perspektyvas Lietuvoje.

DarbeiSkeltos hipotezs:

H1: Tinkamai sukurtas elektroninis reklaminis pramegs pritraukia daugiau lankytpji
tinklap;.

H2: dalyvavimas e- tinklinio marketingo programosensiina verslinini rizika ir skatina
didesnius pardavimus;

H3: e-tinklinio marketingo ,mokimo uz paspaudimus (cost per click)* tipas yra
populiariausias reklamuojantis Lietuvos e- rinkoje.

H4: e-tinklinis marketingas Lietuvasnoniy mazai zinomas ir naudojamas.

Hipotezzms patikrinti, reils istirti internetigs reklamos rink Lietuvos e- komercijoje, bei e-
tinklinio marketingo iSsivystymo lyig Tuomet galima bugvertinti ir Sy mokéjimo modeliy
efektyvumy bei naudojimo lyg bei e-tinklinio marketingo galimybes pardaviskatinimui.

Tyrime naudojamy metody apraSymas Metodas apiliziamas kaip tikslo siekimo, veikimo
budas, veiklos tvarkaasnoningai naudojama tam tikram tikslui pasiektiSkaniy, fakty, tyrimo kelias,
pagrindinis duoman rinkimo, apdorojimo ir analis bidas. (R. Tidikis, 2003) Teisingai panaudoti
metodai lemia ne tik tyrimo kryptingumbet ir tyrimo veiksmingum (L. Unterhauser, 2006)

Pasak K. Kardelio (2007) kokybintyrimy metodai yra lanksgs, nes orientuotiinterpretaci,

0 ne matavimusj proceg, 0 ne iSvag atkreipia @meg | situacijos ir elgesio rys kuris daro
didziausi jtaka patirties formavimui. Kokybinio tyrimo metodai liaol gilinasii daikty ir reiskiniy
kilme, o ne skaiiy, kieki. Siems tyrimams netaikomi griezti imtiesrio reikalavimai, ne tiriangju
pasirinkimy lemia teoriniai kriterijai.

Siame darbe yra naudojami ir kokybinis ir kiekysimyrimai. Kokybiniuose tyrimuose imties
dydis rera svarbiausias kriterijus, svarbu giluminis tyren&io tyrimo imtis bus nustatoma trimis

etapais:
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1. Siekiant iSskirti daugiausiai internete reklamuaoganprekes/ paslaugas pasirinkta 20
lankomiausy svetaini pagal TNS Gallup duomenis ( 6 lerdel

2. Siekiant istirti e-tinklinio marketingo iSsivystymdygi Lietuvoje pasirinktos 5
populiariausios kompanijos teikiéins Sk paslaug.

3. Norint istirti pardavina skatinimo naudojimo ypatumus, b@oniy huomor apie e-
tinklini marketing, atlikta anketigd imoniy apklausa, kurios imtis apskaiota pagal
mokslirgje literafiroje pateikd formule.

E-tinklinio marketingo galimyhi pardavim; skatinimui Lietuvos e-rinkoje tyrimas yra ir
kokybinis ir kiekybinis, nes gilinamasi negikiekybinius rodiklius, o if pati e-tinklin marketing, jo
iSsivystym Lietuvos rinkoje, naudojimo galimybes bei suvatdymTaigi Siame darbe bus
naudojamas kokybinis- zvalgybinis kabinetntgrimas beianketiné apklausa Anketirs apklausos
pagalba bus tiriama kokias pardauinskatinimo priemones ir kada dazniausiai naudoj@res, koks
ju poziiris § e-tinkling marketing bei jo perspektyvas Lietuvoje bei naudajim

Zvalgybiniuose tyrimuose pi&i naudojami antriniai duomenys, kurie padedaayesuprasti
esamas ir potencialias rinkas ir iSsiaiskinti, kggriausia bty galima tenkinti vartotej poreikius.
Viena iS Si tyrimy dalis- turimy rinky vertinimas- t.y. kaip Siuo metu yra tenkinami wéoju
poreikiai, kokios vyrauja kainos, konkurentai, kmkinoniy packtis rinkoje, j1 privalumai ir silpnosios
pusts ar parduodamas gaminys atitinka rinkos poreikagkios naudojamosémimo priemogs ir
pan. (L. Unterhauser, 2006)

Vienas iS zvalgybini tyrimu metod;, kuris bus naudojamas, ykabinetiniai tyrimai — tai
antrires informacijos apie rink kaupimas. Si informacija tam tikroje sistematizjet formoje
randama daugiausia spaudoje, reklamoje, intermdte Kabinetiniais metodaisékmingai tiriamos
ekonomines rinkosay/gos. (Klaipdos verslo ir technologijjkolegija, 2007)

Tyrimo organizavimas. E-tinklinio marketingo galimyl pardavinyg skatinimui Lietuvos e-
rinkoje tyrime bus atliktas zvalgybinis- kabinesiniyrimas, kurio metu bus apzvelgti populiariausi
Lietuvos tinklapiai, bei preis ir paslaugos, kurios yra reklamuojamos tuosdamuose. Taip bus
nustatyta, kurg prekip ir paslaug reklama yra populiariausia, ir galima bus iSskikas yra
daugiausiai ir maziausiai reklamuojama. Tyrimautegai bus pateikti lentgle

6 lentekje pateikti 2007 gruodzio én. lankomiausi Lietuvos tinklapiai pagal TNS Gallup
pateikta informacy, tinklapiy iSdéstymas pateiktas pagal lankomumo populigzumazjancia tvarka.

Ties kiekvienu tinklapiu bus suzyttos prekiy/ paslaug grupes, kurios yra reklamuojamos tame
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tinklapyje o skalius parodys kiek yra tos prekipaslaug grupss reklamos skelbimvienet;. Tokiu
budu, galima iSskirti kokios preék reklamuojamos daugiausiai, o kurios maziausiai.
Siekiant istiri tyrimo e-tinklinio marketingo idsgistimo lyg Lietuvoje, bus atliekamas

zvalgybinis tyrimas- apraSytos pagrinéire-tinklin. marketing taikartios kompanijos:

> Adnet.lIt
Tradedoubler.|t
Adme.lt
Aljansas.It
Textads.It

ApraSant 3i kompanij; taikomas paslaugas, bus kreipiamas didZiausiaseslysi sialomas

YV V V VY

paslaugas, naudojamus atsiskaityntiolus, tinklo didum. Sis tyrimas path iSsiaiskinti gilomy e-
tinklinio marketingo priemoni platumo spektr Lietuvoje, i1 naudojimo pobdi bei iSsivystymo lyg

Kita tyrimo dalis-imoniy apklausa Respondentai bus skaidomi pagabres veiklos pohdi
bei dyd. Bus apklaustos Kauno mieste veikims jmores. Sis kiekybini tyrimy metodas buvo
pasirinktas @ pakankamai didelio savo efektyvumo. Anketose kmena gausios statisés
medziagos, atskleidziagios faktire realyl, vieny reiSkiniy priklausomyls nuo kity, ju saveika. Visi
Sie duomenys, iSreiksti empiriniais kiekybiniaisditdiais, atspindi tikrog (Tidikis, 2003). Gaulti
duomenys apdoroti ,Microsoft Excel“ programos pégalTaip pat atlikta koreliactnanaliz, kurios
tikslas jvertinti statistinio rySio tarp pozymistipruna, bei atrinkti faktorius, kurie daro didziausia
itaka priklausomybei. Siai analizei naudota program#®SS*.

Sio tyrimo metu, apklausiant respondentus, jtgiria komercine veikla uZsiimaias imones,
bus iSsiaiSkinta, ar Lietuvamores daznai taiko pardavimskatining, kokias priemones naudoja, ar
taiko pardavim skatinimy internete, ar taiko savo veikloje e-tinklimarketing, koks jy poziaris i ji.
Sudarant ankef bus klausiama tolgiklausimy:

Tyrimo anketos aprasymas.

Tyrimo ankef sudaro 20 klausim iS ju- 12 uzdari, 7 pusiau uzdari, 1 atviras. Uzdaruose
klausimuose pateikiami galimi atsakynvariantai. Pusiau uzdaruose klausimuose pate#dimg
variantai, taip pat paliekama vietos iSsakyti sawmmorg ar pasakyti tai, ko neleido klausimo
ribotumas. Atviri klausimai respondentams suteigaimyb; savarankiSkai formuluoti atsakym
kuris atspindi jo stili, informuotuma ir kt.(Luobikieré, 2002, p.85). Anketoje pateiktas tik vienas

atviras klausimas, kuriuo siekiama iSsiaiSkintipasdento pareigyh) kurios \éliau grupuojamos
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vadovus, vadybininkus bei rinkodaros vadybininkLeks skirstymas sudarytas tam, kad iSsiaiskinti ar
pareigyle turi jtakos zZinioms apie e-tinklirmarketing.

Anketos klausimai yra sugrupugtiris grupes:

1. ,Pardavim skatinimo naudojimagnorese®. Sioje dalyje buvo siekiama issiaidkinti kokias
pardavimy skatinimo priemones naudajaores realioje bei virtualioje aplinkoje.

2. ,E-tinklinio marketingo naudojimagmoreje*. Sios dalies tikslagvertinti e-tinklinio
marketingo populiarum poziirj i § reklamos da.

3. ,Bendra informacija apigmor ir respondent'. Sios dalies tikslas nustatyjtinoniy dydi,
veiklos polidi bei respondentpareigybes.

Tyrimo imtis. Planuojant tyrimus, svarbu nustatyti reikalingiinimaly tyrimy skatiu, kad
buty galima padaryti statistiSkai reikSmingas iSvadéardelis, 2002). Tyrimo imtis apibziama kaip
generaligs visumos (dar vadinamos populiacija) dalis, kws [@trinkta tyrimui ir gals tinkamai
atstovauti bei teikti reikalingos informacijos.(Unterhauser, 2006)

Pagal Registr centro 2008 metu pateiktus duomenis, Kauno m2z30y metais veik 24905
imonip. Bet Siame tyrime bus apklausiamgsores tik turircios internetie svetair, o pagal
Statistikos departamento duomenis- interneto swetairi apie 50% imoniy, todl Sio tyrimo
populiacija apie 1250@moniy. Kadangi Kaune veikiafiy imoniy naudojagiy interneto svetaiyra
apie 12500, bus tiriama populiacijos dalis, kwadwmama imtimi. Imtis nustatyta naudojant formul
(Valackierg, 2004):
n= 1/(A2 +1/N).

Kur: n — atvey skatius atrankigje grupje, N — generaliéaibe, A — paklaidos dydis.

Istatome duomenisformule: n = 1/(0,01 + 1/12500) = 99 atvejai.

Paklaidos dydis yra 10% kvadratu.

Taigi apklausti reikty 99 imones.

Pagrindig respondent salyga — tuéti internetirg svetairR. Ankety buvo iSsista 99,
taciau atgal gerai uzpildytgrizo 49. Taigi apklausta 49airia veikla uzsiimaéiy imoniy, kurios turi
savo internetippuslap.

Tyrimo organizavimo modelis pateiktas 10 paveiksl
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Tikslas- istirti populiariausi
Lietuvos tinklapi
reklamuojam prekiy ir
paslaug paplitima

Daugiausiai internete
reklamuojam prekiy ir
paslaug iSskyrimas

Zvalgybinis tyrimas.
Imtis- 20 Lietuvos
populiariausi
tinklapiu

\/

A
Didziausi Lietuvos e-
tinklinio marketingo

Tikslas- istirti e-tinklinio
marketingo paplitira

aslaugas teikia Zvalgybinis tyrimas. , Ketingc
Eendro%q pask;:jgl Imtis- 5 didZiausios e- Lietuvoje, teikiamy paslaug
: tinklini m. taikartios spektn, bei ateities
tyrimas. im. perspektyy numatyna.

A 4
Imoniy apklausa

Tikslas nustatytimones
pozicijas bei nuomapapie
pard. skatinim bei e-
tinklini marketing.

Anketiné apklausa.
Imtis- 99 Kauno
imoniy.

10 pav. E-tinklinio marketingo galimybiy pardavimy skatinimui Lietuvos e-rinkoje

tyrimo modelis

Anketinés apklausos organizavimas.

Anketos tinkamumui patikrinimui naudotas pilotaZirtyrimas. Buvo iSsstos 5 anketos, ir
papraSyta pateikti komentarus bei anketa&umus. Buvo pastéli tokie trikumai, kaip neaiskus
klausimo ar atsakymo suformulavimas, arba galiatsakyma traikumas. Pasteti traikumai buvo
iStaisyti, bet anketos esmliko tokia pati. Tyrimui buvo pasirinktogvairia komercine veikla
uzsiimargios imores, kurios turi savo internegnsvetair. Tyrime dalyvag respondentai buvo
suskirstytii tris grupes- vadovai, vadybininkai bei rinkodasdgriaus vadybininkai. Anketos buvo
siurtiamos elektroniniu pasStu bei iSdalintos tiesiogiaspondentams. Elektroniniu pasStu anket
iSsiysta buvo daugiau. Gianket, platinimo kidai pasirinkti todl, kad dalinant anketas tiesiogiai, yra
didesre tikimybé gauti atsakymus, ¢&@mu tai uzima nemazai laiko. Tédkita pus anket, buvo
iSsiysta elektroniniu pastu; Sigittas yra greitas, paprastas bei pigus, bet atsakywatius yra zymiai
mazesnis.

IS viso buvo iSgjsta ir iSdalinta 99 anketpo 1i skirtingasimones, gizinta 49. Taigi iS viso
tyrime buvo naudojama 49 anketos. Ankatsako daznis 50%.
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Apklausoje dalyvavo 16 vaday26 vadybininkai ir 7 marketingo specialistai. p@ésdentai
buvo skirstyti pagal pareigas, norint istirti arggybés turijtakos zinioms apie e-tinklirmarketing.
Taciau gauti rezultatai neparégbkio reikSmingo rysio (pearsono koeficientas>0)0®d| galima

daryti iSvad, kad pareigybs neturijtakos zinioms apie e-tinklirmarketing.

14%

m Smulki
O Vidutiné
o Didelé

2170

11 Pav. Apklausy jmoniy pasiskirstymas pagal dyd
11 paveiksle matome, kad tyrime daugiausia (57%)vdso vidutines imores (nuo 50 iki 250
darbuotoy), Siek tiek maziau (29%) smulkios (iki 50 darbygjoir maziausiai apklausta dideli
imonip (14%). Nuo imores dydzio priklauso pardavim skatinimo naudojimas bei priemani

parinkimas.

3.2 E-tinklinio marketingo galimyhipardaviny skatinimui Lietuvos e-rinkoje empirinis tyrimas,

duomem analiz ir rezultat; aptarimas

Sioje dalyje pateikiamas e-tinklinio marketingo igaibiy pardavimy skatinimui Lietuvos e-
rinkoje empirinis tyrimas, pateikiama Sio tyrimoashneny analiz ir rezultat; aptarimas. Rezultatai
pateikti grupuojant duomenis bei grafipavidalu. RySiui tarp nagrjamy pozymip nustatyti,
naudota koreliaci analiz. Informacija apieimonés dyd bei veiklos pobdi buvo koreliuoti su

klausimais apie pardavigskatinimy bei e-tinklinp marketing.
3.2.1 PopuliariausiLietuvos tinklapi reklamuojam prekiy bei paslaug tyrimas

Siekiant istirti populiariausi Lietuvos tinklapy reklamuojamas prekes ir paslaugas, buvo

sudaryta 6 lentél 6 lentetje pateikti 2007 gruodzio én. lankomiausi Lietuvos tinklapiai pagal TNS
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Gallup (2007) pateikt informacip, tinklapiu iSdestymas pateiktas pagal lankomumo populiagum

mazjancia tvarka. Ties kiekvienu tinklapiu yra suzgtos preki/ paslaug grupes, kurios yra

reklamuojamos tame tinklapyje, o skas rodo, kiek yra tos prek paslaug grupes reklamos

skelbimy vienet;. Tokiu kidu, galima iSskirti kokios preék reklamuojamos daugiausiai, o kurios

maziausiai.
6 lenteé
Internetiniai puslapiai ir juose reklamuojamos prekés/paslaugos
Tinklapiai Draudi | Pram | Nekilno | Auto | IT Buitin | Kelion | Spau | Fotog | RySio | Kitos | Viso
mas ogos | jamas mobil | techn | ¢ és- da rafijo | pasla | ivairio§ reklam
turtas iai ologij | techni| turizm s ugos | paslau] u
0S ka as pasla os g tinklap

ugos prekes| yje
Delfi.lt 3 3 1 5 1 13
One.lt 2 1 4
Plius.It 1 1 2 1 1 4
Lrytas.|t 2 1 1 1 5
Zebra.lt 1 1 1 1 1 5
Videogaga.lt 1 1 1 3
Alfa.lt 1 1 1 3
Draugas.It 1 4 1 1 1 1 9
Blogas.It 1 1 2
Skelbiu.lt 1 1 2
Perlas.It 2 2
Supermama.lt 2 1 3
Autogidas.|t 1 4 1 1 2 9
Visalietuva.lt 4 5
Maps.It 2 1 3
Cha.lt 1 1 1 3
Vaizdelis.It 1 1 2 4
Klase.lt 1 1 1 3
Skelbikas.lt 1 1 1 1 1 5
Balsas.It 2 1 1 1 1 1 6
Viso: 2 15 16 11 6 4 15 6 2 4 12

Saltinis: sukurta autés

Atliekant § tyrima pastebta,

reklaminius skydelius (angl. banners).

=

kad daugiausigmores reklamai naudoja nuorodas bei

Baneriaitplae populiafis, nes pateikia ne tik teksginbet ir
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vaizdire bei garsig informacip- taip pritraukdami tikslia auditorip. Be to, yra nedidés sukirimo
bei patalpinimo iSlaidos.

6 lentetje matome, kad daugiausia tinklapiuose reklamuoganairios pramogos, tokios kaip
konkursai, zaidimai, filmai, taip pat daug kelignageniiry bei aviakompanij reklam. T&liau
lyderiauja nekilnojamo turto agemt; reklamos, kur yra beveik kiekviename puslapyje. Maziau
reklamuojasi fotografijos, draudimo bei rySio paglas teikiatios imores.

Yp&a intensyviai internetu naudojasi jaunimas, integneSkodamas pramoegtodtl pramogas
reklamuojaxios imoreés talpindamos savo reklanjaunimo pamgtuose tinklapiuose, tokiuose kaip
delfi.lt, videogaga.lt, draugas.lt pasiekia reiRigtiksling auditorif.

Tuo tarpu nekilnojamo turto ag@ndms tikslinga reklamuotis kituose skelhirtinklapiuose
bei dide] jvairiy lankyton sraug turinciuose tinklapiuose, tokiuose kaip delfi.lt, skebmskt, plius.It.
Kelioniu bei turizmo paslaugas teiki&ns imores reklamuojasi tiek jaunimo pagtuose , tiek
rimtesnio turinio tinklapiuose.

Daugiausia reklamos savo tinklapyje talpina delfidraugas.Ilt ir autogidas.lt. Delfi.lt-
populiariausias LietuviSkas tinklapis, kuriame laskdaugiausiavairaus amziaus iivairiu pomegiy
lankytoju- tockl jame galima rasti tiek nekilnojamo turto tiek ikeliy ar pramog reklamos, tuo tarpu
draugas.It skirtas daugiau jaunimui ir jame domjaueklama susijusi su pramogomis, 0 autogidas.|t
skirtas automobili mégéjams ir jame daugiau reklamuojasi kiti reklamokHapiai reklamuojantys
automobilius. Tai parodo, kad reklamuojantis ing@entikslinga pasirinkti tinklapius pagal tematik
auditorij, norint pritraukti potencialius lankytojus. Taitki daryti ir didziosios reklamos internete

paslaugas teikians ageniros, apie kurias bus kalbama kitame skyriuje.

3.2.2 Didziausi Lietuvos e- tinklinio marketingo paslaugas teikiarbendroviy paslaug tyrimas.

Kaip jau anksiau buvo migta, e-tinklinis marketingas Lietuvoje, dar tikirkmosi stadijoje.
Perzvelgus Lietuvos e-marketingo paslaugas teilaaninternetines svetaines, nustatyta , kad
labiausiai dominuojantys tinklapiai yra:

> Adnet.It
Tradedoubler.It
Adme.lt
Aljansas.It
Textads.lt

YV V VYV VY

49



l. Adnet.It — (www.adnet.l} — yra Lenkijos kompanijos ad.net filialas Lietyakurtas 2001 m.

Si kompanija Lietuvoje yra e-tinklinio marketinggder. Adnet.It teikia reklamos brokerio paslaugas
ir yra vieni didziausj reklamos ploto pirgu internete, toél, gali pasilyti pacias palankiausias
bendradarbiavimoatygas savo klientams.
Adnet.It teikia paslaugas reklamdaviams

Kuria marketinginius planus internete;

Padedagyvendinti marketinginius planus internete;

UZsako tyrimus ir kaupia informacija apie internatisvetaini lankomuna;

Sudaro reklamini kampanij biudzetus, silo optimaliausius sprendimus;

YV V V V V

Kaupia informaci apie specifinius tinklapius ingjlankomuma, bei reikalui esant sudaro
specifinio produkto reklaminkampanig, pasiekiatiia tiksling auditorip.
Teikiamos paslaugos tinklapiams:

Tarpininkauja bendradarbiaujant su tinklapiaisnkes lyderiais;

Konsultuoja kainodaros klausimais;

Tarpininkauja bendradarbiaujant su didZiausiomktaraos ageniromis Salyje;

Suranda reklamos uzsakovus, iSsprendzia techrkfausimus;

Suteikia reklamos demonstravimo sistesavo partneriams nemokamai;

YV V. V V V VY

Savo tinklo nariams padeda uzmegzti tarpusavio dkdns ir vykdyti tarpusavio reklamos
apsikeitimus — tokiu ddu skatina savo partneraugimn;
> Pardavirja naujienlaiSkiuose esé&ns reklamos plotus.

Kainodaros modeliai. Reklany internete galima nusipirkti keletuity. Kiekvienas kainodaros
modelis yra geras jei jis naudojamas atitinkamienasketinginiams tikslams pasiekti. Adnet.lilsi
Siuos mokjimo uz reklam badus:

CPM (Cost Per Mille) mokéjimas uz 1000 reklamos parodym

» pats populiariausias

» IS anksto zinoma uzkmokami pinigai
FF (Flat Fee)mokama uz reklamos demonstravimo daik

» mokama uz diep savai¢ ar nenes;

» nezinomi tiksiis reklamos kampanijos rezultatai (tik prognozuojami
Pagrindiniai klientai: Utenos alus; Teztour; Sony Ericsson; DnB Nord; $édbankas; Sampo

Bankas; Tele2; Bt Omnitel; Kraft Foods; Lietuvos draudimas; Forunménas; Samsung; Lietuvos
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telekomas; Blogas.It; Loreal; BMW, Audi; NESTLE kitos gerai Zinomogmores bei prekiniai

zenklai.

Il. Tradedoubler.It (www.tradedoubler.)t - tarptautit imore, teikianti interneto rinkodaros

paslaugas ir produktugmonrés centrir bastiné isikarusi Svedijoje, o jos veikla apima beveik is
Eurom: 18-0je Europos valstyipijkurti filialai, dar dviejose Europos Salyse paslasigeikiamos
iS greta esamy valstybi. ,TradeDoubler” bendradarbiauja su reklamdaviaisiterneto svetaimi
savininkais.

Troubledoubler.lt teikia Sias paslaugas reklamdavias:
> Sitlo pardaviny skatinimy internete, naudojantisy jproduktu ,td Pull“(daugylé populiariy
Europos interneto svetaipi
> Sialo pardavimy skatining telefonu, naudojantis yj produktu ,td Talk® (tinkle
suteikia galimyh atsiskaityti tik uz potencialipirkéju telefoninius skambiius i uzsakovo skamidiy
centr);
> Siulo pardavimy skatininy internete tikslinei rinkai, naudojantis; jproduktu ,td Push®(
reklamos kampanijjigyvendinimas specialiai atrinktose svets);.
> Sialo pardaviny skatinimy internete maksimaliai auditorijai, naudojantisrgklamos tinklas
,id Reach”, (bendradarbiavimas su didziausiais gtai$, specializuotomis svetamis, paiesSkos
sistemomis);
> Siulo pardaviny skatinimy internete tikslinei rinkai, naudojantig jproduktu,td Toolbox*
(technologirg platforma padedanti demonstruoti rekiamternete, administruoti sétines reklamos
kampanijas, steli ir analizuoti rezultatus).

Teikiamos paslaugos tinklapiams:

» Sialo naudotis partnegitinklu ,td Pull“, kuriuo naudojasi daugelis Eu@p garsi prekybos ir
paslaug imoniy;

» Siulo naudotis pay-per-call tinklu ,td Talk" (paded&klamdaviams rasti sétingesniy
produkty ar paslaug pirkéjus internetu. Tinklapio pajamas lems aktyyreklama susidoén
lankytojai — spaudziantys reklamos skydelius aoradas, skambinantys telefonu, perkantys
reklamuojamas prekes internetu);

» Sialo naudotis kampanijjtinklu ,td Push®, kurio pagalba galima uzdirbtiduodant svetaés
reklamos plotus ar nepanaudotas vietas reklamarpdas naujienlaiskiuose, ir pan.;

» Sialo prisijungti prie reklamos tinklo ,td Reach*, ndingai uzpildyti savo tinklapreklama;
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» Sialo naudotis rinkodarosasaja ,td Toolbox" — technologéinplatforma, skirta demonstruoti
reklamai internete, stéb ir analizuoti jos efektyvum ,td Toolbox* skirta portalams ar
didekms interneto svetaéms
Kainodaros modeliai:

> “td Pull” mokama tik uz faktinius rezultatus: utaminiy skydely ar nuorod paspaudimus,
nukreiptus unikaliuosius lankytojus, lankyjoregistracijas, produkto ar paslaugos uzsakymus,
pardavimus;

> td Call* - reklamdavys moka uz skambus ateinatius per tradedoubler.lt tinkla, ges/
iISsamy ataskai;

» td Push® - reklamdavys atsiskaito uz nukreiptastetojus is tradedoubler.lt;

» td Reach” - reklamdavys atsiskaito uz reklamiskydeli, atvertimus;

> td Toolbox“ reklamdavys sumoka uz wisreklamirg kampanig, kuria suorganizuoja ir
administruoja tradedoubler.It.

Pagrindiniai klientai: Aviaturas ir partneriai; Blue bridge;BMS; Dv#wniy keramika; Fauga,
Finasta ;Greitai.lt; Hronas; Husqgvarna; KLM; Masteods; Maxima; Neste Oils; Nordea Bank
Finland Plc Lietuvos skyrius; Omnitel; Peugeot; X@rBrocter&Gamble; Re/Max; Skynet; Snoras;
Sobieski; TEO LT; Tilde; Topo Centras; Velux; Vidnis optika ir kiti Zinomi prekiniai Zenklai bei

1Imoregs.

. Adme.lt- ,idp solutions” kompanijos projektakurtas 2005 m.. Pagrindirmadme.lt funkcija —
reklamos serveris (angl. ad server)wairios kitos paslaugos, susijusios su reklamarmete:
pradedant paprastos reklagsnantradts (angl. banner) sakimu, baigiant suétingais tyrimais ir
kompleksiniais reklamos sprendimais. Admeiilcilabai daug produlgtir paslaug — nuo interneto
svetairés sukirimo iki e-marketingo paslaug

Adme.lt teikia Sias paslaugas reklamdaviams ir tinkapiams:
> Reklaminio serverio paslaugas, kurio pagalba retarygs puikiai gali valdyti ir vesti  savo

reklaminiy Zzinwiy, ,baneriy” ir kity reklamos elementapskai;

> Reklaminiy kampanij; internete organizavimas ir valdymas;
> Ivairis interneto tyrimai ir apklausos;

> Svetainiy optimizavimo paslaugas;

> Svetaires paskelbimas internetiniuose kataloguose ir kt..

Kainodaros modeliai:
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> Reklamdavys moka uz parodyrekatiy;
> Reklamdavys moka uz reklamos kgik
> Reklamdavys moka uz atskirus darbus, pvz xeklamirg kampanij.
Adme.lt neskelbia vieSos informacijos apie saverMis, greilausiai @l to, kad vertina kliento

konfidencialuna.

V. Aljansas.It — Sis e-tinklinio marketingo projektas priklaugmonei UAB "ABG", ikurtas
2002 m.Imore yra Australijos korporacijos ,ABi Group® filialakietuvoje.

Teikiamos paslaugos reklamdaviams:

» Reklamos paslaugas bent kuriamejifinkle esatiiy tinklapiy ;

» Priima iS reklamdavio ir talpina jreklanmy jvairiais jiems priimtinais #dais: tekstiamis eilugmis,
teksto blokeliais ar reklaminiais skydeliais;

» Reklaminiy kampaniy; biudzeto valdyra ir limitus;

» Reklaminiy kampaniy rezultat; steljimo sistemas;

» Reklaminiy kampaniy valdyma ir koregavim.

Teikiamos paslaugos tinklapiams:

» Tarpininkavimo paslaugos tarp reklamdavio ir in&timy svetainiy;

» Nemokama registracija savo duomdrazse;

» Nemokamas prisijungimas prie aljansas.|t tinkiagupes;

» Mokami pinigai uz reklaminius paspaudimus (,,cost-pkck*) i$ tinklapiy.

Kainodaros modeliai. Kainodara Aljansas.Ilt pagta "mokjimo uz paspaudigl ("cost per
click") principu. Siame reklamos tinkle reklamossakovai moka tik uz unikalaus lankytojo atikt
paspaudim ant reklamigs uzsakovo nuorodos, publikuojamos registruoto tetireto reklamos
aljanso" nario tinklalapyje. Minimali unikalaus pasidimo kaina priklauso nuo paspaudimo kainos
konkretiame tinklapyje, kuriame publikuojama reklama. Rekbs uzsakovams nereikia nétkuz
pasikartojatius to paties lankytojo paspaudimus.

Aljansas.lt neskelbia duomenapie savo didziausius klientus, taip pat neskelll@tesis
informacijos apie save, nes rinkoje Siame segmant&urencija sp&rai didéja.

V. Textads.It. Tai dar vienas, gana jaunas reklamos tinklas Lag&jvpradjes savo veikd 2006

m. Pagrindig Textads.lt orientacija — tekstinr kontekstire reklama. Textad.It yra Adnet.lt tinklas
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skirtas tekstinei ir kontekstinei reklamai talpintPagrindinis konkurentas kol kas yra tinklas
Tradedoubler.lt.

Teikiamos paslaugos reklamdaviams:
» Serverio paslaugos;
» Reklamdaviui gilomas platus internetini svetaini tinklas, grieztai sugrupuotas pagal veiklos
sferas;
» Paprasta turinio valdymo sistema, prisijgsigeklamdavys labai paprastai susikofigoja savo
tekstirg antrast ar zinug pats, taip pat pats nustato kainparodymy aktyvum.

Tinklapiusi savo serve@rTextad.It priima nemokamai.

Kainodaros modeliai. Textads.|t sistemoje reklamdavys moka tik uz sgéjsna ant nuorodos.
Minimali kaina priklauso nuo pasirinktos kategosijoGalutire kaina priklauso nuo kategorijos
populiarumo ir yra nustatoma aukcione. Jei reklanmldekstires nuorodos efektyvumas (CTR)
didelis, jis gali nustatyti mazesnspustddjimo kaina nei konkurent Registracija reklamdaviui
Textad.lt serveryje yra mokama.

Siuose ir kituose tinklapiuose vyraujantys makais(komisiniai) uz tam tikg veiksmy yra labai
skirtingos, tai priklauso nuo tinklapitinklo didumo, kuriame norima reklamuotis, nuo r&oko
modelio, bei kity veiksnij, kuriuos nustato partneriai. Sie reklamos tinkl@Sai mokesiy dydzio
neskelbia, beto éna nustatyto fiksuoto moke&®, nes kiekvienu atveju jis yra skirtingas. Ebd
apzvelgus kii tinklapiy siilomus moke&us (komisinius) rasta informacijos, kad:

» Moke<gtio uz paspaudimus- kaina svyruoja nuo 0t0& 0.2ct uz paspaudim
» Mokegtio uz registraci — kaina svyruoja nuo 0,2 iki 2,51t uz registruvartotop.
Perzvelgus visas ankau mirgtus serverius ir tinklus, iSry§ja tam tikri bendri g
panasumai:
1. Visi minéti tinklai teikia reklamos talpinimo serverio pastgs;
2. visy tinkly kainodara iS esés panaSi — mokami pinigai uz paspauglimrba reklamos
parodymy skatiy;
3. Visi tinklai (iSskyrus Textad.lt) 8lo reklamdaviams reklamini kampaniy karimo,
igyvendinimo ir apskaitos paslaugas;
4. Visi minéti tinklai priima internetines svetaingsavo tinkf nemokamai;
5. Daugelis iS pamiéty e-marketingo svetainiyra gana naujos Lietuvos rinkoje;
6. Didzioji daugumas e-marketingo svetainra tik stamhbi uzsienio e-marketingo svetaini
filialai Lietuvoje.
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Verta pamigti ir keleta skirtum y:
1. Textad.It silo talpinti tik tekstines ir kontekstines reklam#&nutes bei antrastes;
2. Tradedoubler.It silo savo e-marketingo produktus, yigaket paslaug, iS kuriy reklamdavys
gali iSsirinkti jam priimtinausi;
3. Adnet.lt tinklas yra pats didziausias ir @ilusias, turintis riiaush duomem baz ir galintis
pasiilyti placiausia gamy e-marketingini produkt;, jam priklauso ir tekstigs e-reklamos tinklas
Textad.lt.
4. Vienos e-marketingo svetais siilo reklamdaviams reklamini,baneriy” , Zinuciy karima, o
kitos skatina juos @aus tai daryti.

ISkelta hipote&:

H1: Tinkamai sukurtas elektroninis reklaminis praness pritraukia daugiau lankytpji
tinklap;.

Hipotez pasitvirtino, nes kaip teigia internetimeklamy kuriartios bendro¥s Negkminga
tinklapio reklama vis dazniau stipriai atsiliepis verslo 8kmei. [prastiniai internetiés reklamos
budai vis maziau efektyvus ir vis labiau tolsta niw dieny realiju. Tockl bendrows siilo imonéems
jvairiausias reklamos internetasrs, su spalvinga animacija, garsais ir kitais &fiskkurie suzadina
lankytoju susidongjima. Vis daugiauimoniy naudojasi reklamos tinklinternete paslaugomis, tai
parodo, kad verta pasinaudatigagalba kuriant reklasrinternete, norint pasiekti geregmezultat;.

H2: dalyvavimas e- tinklinio marketingo programosakiuose) sumazina verslinigkizika ir
skatina didesnius pardavimus;

Si hipotez taip pat pasitvirtino, nes siekiant didaspiardavimy, reklama turi bti nukreiptaj
tiksling auditorip, o imorg norkdama reklamuotis internete pati, nezirnidairiuos tinklapius talpinti
reklama. Reklamos tinkl privalumas pries kitus tinklapius yra tas, kad tiei galimyke apjungti
nedidelius, specifinio turinio tinklalapius, ir tok bidu daug tiksliau nukreipti reklamimonres
tikslinei auditorijai. Reklamos tinklai padeda sukuinkodaros strategijinternete, padeda iSsirinkti
reklamos formas, bei reklamos demonstravimdus. Beto parengia tiksimedia-plan, kontroliuoja
kampanijos eig, parengia iSsamiataskai kampanijai pasibaigus- tai mazina verslinimkzika.

Lietuvoje, kaip ir visame pasaulyje galima pasitirtkk du pagrindinius bdus, kaip dirbti su
e-tinklinio marketingo programomis: tvarkyti, orgaunoti ir talpinti jas patiems reklamdaviams arba
naudotis stamhi tinkly teikiamomis paslaugomis. Lietuvoje vis popuiiare-tinklinis marketingas,
jau yra jvykdyta nemazaiékming; projeki;, ateityje Si verslo sfera taps vis patrauklesne ir
efektyvesne, joglare garantuota.
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3.2.3 Pardavim skatinimo naudojimo organizacijoje tyrimo rezultaptarimas

Anketoje klausimai buvo suskirstytitris dali, kurios buvo migtos ankstesniame skyriuje.
Pirmoje anketos dalyje Pardavimy skatinimo naudojimagmoreje” esartiais klausimais siekta
iSanalizuotiimoniy naudojamas pardavigskatinimo priemones realioje ekje bei internete, o taip
pat iy haudojimo daznum

1. Ar Jisy imore savo veikloje naudoja pardavinskatining?

Sis klausimas buvo pateiktas siekiant iSsiaiSkikéip daZnaijmones naudoja pardavim
skatinimy. Buvo pateikti 4 atsakymvariantai, iS kun reikéjo pasirinkti vien.

70% - 59%
60%
50%

0, .
3802 25% m Pardavimy
20% 12% skatinimo

N 0, ..
10% ] e naudojimas
0% ‘ ‘ ‘

Naudoja Naudojaretai  Nenaudoja, Nenaudoja,
daznai nes nebdtina bet mano kad
reikety

12 Pav. Pardavim skatinimo naudojimas

12 paveiksle matome, kachoniy poziaris i pardaviny skatinimy yra labai teigiamas, nes net
59% imoniy pardaviny skatininy naudoja daznai, o 25 %(¢crau. Taip yra toél, kad pardavim
skatinimo priemoés padedaimorems padidinti pardavimus, pritraukti daugiau pjik padidinti
pelm bei pasiekti ki imores tiksky. Tik nedaugeligmoniy nenaudoja pardavigskatinimo, téiau tai
gali lemti irimones veiklos poindis,imoniy finansires galimylgs bei kiti veiksniai.

2. Kada jisy jmore dazniau organizuoja pardavipskatinimo kampanijas?

Siuo klausimu siekta iSsiaiskinti, kada daZniausiaildojamas pardavimskatinimas. Buvo
iSvardintos didziausios Svest bei palikta vietos pazyét kita variant, kadaimores dar naudoja

pardaviny skatinim.
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57%
60%

50% +—

40% - 30% O Kada dazniausiai

30% - naudojamas pard.
20% -+ 14% — skatinimas
10% | 0 4%
0% : : : —
Per Motinos  Tévo dieng Valstybinés Kita
sezonines dieng Sventés
Sventes

13 pav. Pardavimy skatinimo naudojimas

13 paveiksle matome, kad dazniausiai pardavekatinimas naudojamas per sezonines Sventes,
tokias kaip Katdos, Velykos ir t.t. (57%), kitSvertiy proga pardavimai skatinamiciau. Taip yra
tockl, kad vartotojai jautriau reaguojaivairias nuolaidas esant Sioms Svemt, nes vyksta daugiau
pirkimy. Tokios Sveré#s kaip ®vo diena ar valstybiis réra tokios populiarios (tik 4-6%). 30%
respondent pazyng¢jo, kad taip pat naudoja pardavimrskatinima sumagjus pardavimamsyedanti
rinka naujas prekes ar paslaugas.

3. Kokias priemonesidy jmore parenka pardavim skatinimo kampanijoms?
Sis klausimas skirtas iSsiaiskinti, kokios pardayiskatinimo priemoés yra naudojamos

dazniausiai. Respondentai ¢galzyméti kelis variantus.

Nuolaidos ; ; ]67%
Papildomi priedai prie prekés | ] 45%
Konkursai ir zaidimai ] 33%
Vitrinos, iSkabos 16%
Nemokami prekiy pavyzdziai 12% O DaZniausiai
Parod 1 10% naudojamos
rodos 7: ° pard. Skatinimo
Prekybiniai leidimai [ 8% priemonés
Kuponai [7] 6%
0% 20% 40% 60% 80%

14 pav. Pardavimy skatinimo priemoniy pasirinkim g lemiantys veiksniai
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14 paveiksle matome, dazniausiai naudojamos pargdaskatinimo priemoés, tai nuolaidos,
papildomi priedai prie prekes, konkursai bei Zag@linSios skatinimo priemones reikalauja mazesni
iSlaidy, nei parodos ar nemokami prelgavyzdziai.

4. Kokie veiksniai lemia atitinkasnpardavim; skatinimo priemomi pasirinking?

Siuo klausimu siekta iSsiaiskinti respondenuomor, kokie veiksniai daro didZiausitaka
parenkant pardavimskatinimo priemones. Rezultatai rodo, kad daugga€5%) manoma, joitaka
daro imores finansigs galimykes. Taip yra tod, kad visy pirma parenkant pardavimskatinimo
priemones atsizvelgiama, kigknore gali leisti ESy, o po toijvertinami kiti veiksniai. Visi Kkiti
veiksniai, tokie kaip rinkos iSsivystymas, versk kultirinés normos ir t.t. zy@ti panasiu daznumu
(8-18%). Anketa pateikta priede.

5. Koks Jisy jmores pozirris § pardavimy skatining internete?

Sis klausimas pareg kad 35% respondentlabai teigiamai firi | pardavim skatinimy
internete. 46% responderdpie tai yra labiau teigiamos nei neigiamos nuasaoNeigiana nuomor
apie pardavim skatinimy internete turi tik 4% apklaugy. Daugelisimoniy yra teigiamos nuomones,
kadangi e-komercija spaai pleciasi ir Siuolaikikms imonems norint konkuruoti rinkoje, reikia
ivertinti ir iSnaudoti interneto teikiamas galimybesviena iSy yra suteikti informacijos ir informuoti
apie save internete, pritraukiant daugiau lankyigavo tinklapir taip padidinti savo padavimus.

Internetui tapus neatsiejama verslo dalimi, pamaviskatinimas elektronije erdéje
imorems atveria dideles galimybes reklamuojant savo geekavo vardbei pritraukiant vartotoj
démes. 6 klausimo rezultatai paréd kad pardavim skatininy internete naudoja didzioji dalis
apklaust imoniy (57%). Anketa pateikta priede.

7. Kokias pardavim skatinimo priemones naudojate arba ketinate naudtgrnete?

Siuo klausimu siekta iSsiaiskinti, kokias pardayiskatinimo priemones naudojmores internete.

Galima buvo zyniti kelis variantus.

\
Baneriai ] 51%
Nuorodos | 43%
Reklama paieskos sistemose ] 37%
, @ pard.
Reklama el. pastu 25% Skatinimo
o ) N - priemonés
E-tinklinis marketingas [] 2% internete

Naujieny bei diskusijy grupés [] 2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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15 pav. Pardavim skatinimo priemonés naudojamos internete

Siame paveiksle matome, kokios pardayiskatinimo priemoés internete yra ptéausiai
naudojamos, t.y. baneriai, nuorodos, reklama pagesSistemose- tai populiariausios prieggrkurios
padeda vartotojams rasti reikiamos informacijo® @porg, narsant internete. Taip pat gana populiari
reklama el. pastu, kurio pagallmones gali pasiekti savo vartotojus ir informuoti juapie save ir
savo prekes bei paslaugas. Naujidrei diskusiy grupes rera tokios populiarios, nes reklama jose
reikalauja daug laiko, be to pasiekiama magegnrtotoj, auditorija. E-tinklinis marketingas yra taip
pat mazai naudojamas, nes tai gana nauja pardaskatinimo priemoé& kuri dar ne daug kam
zinoma, taip pat pateikiama labai mazai informacgpie jo veikim.

Antroje anketos dalyje [E-tinklinio marketingo naudojimagmoreje” esartiais klausimai
siekta iSsiaiskinti, aimonés naudoja iSreklamos bda, kokia y nuomor apie j bei kokias naudoja
atsiskaitymo sistemas.

8. Ar esate girdie apie e-tinklini marketing?

Sis klausimas parodo, @nores yra girgjusios apie greklamos da, kadangi $i svoka gali
buti ir negirctta, nes e- tinklinis marketingas dar yra vadinamamrtnerysts rinkodara, arba visai
neapibéziamas jokiu pavadinimu, tébdanketos pradzioje buvo pateiktas paaisSkinimasiskpadty

respondentui suvokti e-tinklinio marketingo veikim

E-tinklinio marketingo Zzinomumas

40% 37%

35% -
30% - 26% 2504
25% -
20% . .
15(yz B 12% (] E—tlnkll.nlo
10% - | marketingo
5% - Zinomumas
0% ‘ ‘ ‘
Negirdéta Girdéjo Girdéta Girdtéta
savoka daug sgvoka, bet sgvoka ir
nesigilinta ketinama
pasidomeéti
placiau

16 pav. E-tinklinio marketingo Zinomumas
16 paveiksle matome, kad apie e-tinkimarketing 37% respondentnéra girctje nieko, kita
dalis arba girdo daug (26%), arba giégb ir ketina pasidorti apie tai daugiau. Takezultag lemia
tai, kad informacijos apiej §eklamos bda pateikiama nedaug,ifksta reklamos, éra konkretaus
paaiskinimo apie tai Lietuyi kalba, kai tuo tarpu JAV arba Didziojoje Britangoyra labai daug

tinklapiy, kur aprasSytas e-tinklinis marketingas, parasyagdknyq, kaip dirbti su Siuo reklamos
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budu. Bet Lietuvoje lyginant su 2007 metais, Siemetgalima rasti viea kita straipsi lietuviy kalba,
kur minimas e-tinklinis marketingas, tik jis kolkasardijamas labai skirtingai. Taigi digant reklamos
apimtims internete, dig ir e-tinklinio marketingo populiarumas.

9. Ar naudojate e-tinklinmarketing savojmores veikloje?

Sis klausimas rodo, kiek apklaustmoniy, turintiy savo interneti@ svetair, naudoja e-

22%
D O Naudoja

O Nenaudoja, bet ketina

tinklini marketing.

54% B Nenaudoja ir neketina nauoti

24%

17 pav. E-tinklinio marketingo naudojimasijmonése

17 paveikslas rodo, jog tik 22 % apklaughoniy naudoja e-tinklinmarketing, bet net 54%
nenaudoja ir neketina naudoti. Jeigu Smmsres hity daugiau informuotos apie e-tinklimarketing
ir jo teikiamus privalumus bei galimybes, Sis pmes sumaiy. 24% apklaust imoniy ketina
naudoti e-tinklin marketing ateityje.

Tolimesni klausimai apie e-tinklirmarketing atspindi atsakymus tikmoniy naudojadiuy S
reklamos internetediola (22%), neg Siuos klausima atsakyti rejlo tik respondentams Zysusiems
atsakym ,taip, naudojame*.

Taigi dauguma §i imoniy e-tinklini marketing naudoja derindamos su kitomis pardayim
skatinimo priemoémis, mazesh dalis naudoja tik e-tinklinmarketing. Tai priklauso nuamores
veiklos polmdzio, pvz. jeiimoré prekiauja tik internetu, tai ji gali naudoti iren tik e-tinklin
marketing.

Dauguma §j imoniy (75%) yra tiekjai e-tinklinio marketingo grandige, t.y. reklamuojasi
kitose svetaiéise uz tai mokdami svetaidms- partneriams, kuritarp apklausgu buvo tik 25%.

ISkelta hipote&

H3: e-tinklinio marketingo ,mokimo uz paspaudimus (cost per click)* tipas yra
populiariausias reklamuojantis Lietuvos e- rinkdjigpotez pasiteisino, tai rodo anketos, kuri pateikta
priede, 12 klausimas. IS naudajan e-tinklini marketing, 75% imoniy naudoja mokegtuz

paspaudimus. Beto didziaysiLietuvos e- tinklinio marketingo paslaugas teikian bendroviy
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paslaug tyrimas parod, kad dauguma reklamos bendnp\sialo bitent § mode|. Sis kdas yra
populiarus d savo apskaitos paprastumo, nes tinklapis pagngduna komisinius tiesiog uz
paspaudimus.

13. Ar Jisy jmore patenkinta e-marketingo rezultatais?

Siuo klausima siekta i$siaidkinti, ar nauddjas e-tinklin marketing jmores patenkintos rezultatais.

80% 75%

70%
60% -
50%

o] 25% : ri;?kke“t?r:;o
30% -
20% A naudojimo
10% 0% 0% rezultatai
0% T T T

IS dalies Labai patenkinti Jmoné nepasieké Nepatenkinti, ir

pateisino tiksly daugiau

lokes¢&ius nebenaudos

18 pav.Imoniy nuomone apie e-tinklinio marketingo naudojimo rezultatus

Imorés naudojadios e-tinklin marketing yra labai (25%) arba dalinai (75%) patenkintos
rezultatais. Vadinasi Sis reklamosdas teigiamai veikiamoniy pardavimus. E-tinklinio marketingo
programos naudojamos dar gana retai, tik 25% jaslaja, o0 75% yra apie jas géjig. 1S anketoje
pamirety prograny, tik vienaimonré pazyngjo, kad naudojasi adnet.It paslaugomis.

16, Jisy nuomone, ar e-marketingas naudinge®res veikloje?

Sis klausimas rodo benrgrespondent nuomor apie e-tinklinio marketingo nagdmonei.

8% .
4% @ Naudingas

; B Naudingas, bet nhauda
neapciupiama

45%

@ Nenaudingas, nes menki
rezultatai

0,
43% O Nenaudingas, nes Lietuvos

Zmonés konservatyvis

19 pav. Nuomorés apie e-tinklinio marketingo naudy jmonéms
19 paveiksle matome, kad dauguma mano, jog Sismeld ldas yra naudingagnonems.
Vadinasi e-tinklinis marketingas yra vertinamasgitainai ir turi galimyby pléstis tinkamai
informuojantimones apie tai.
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17. Jisy nuomone, ar e-tinklinis marketingas turi perspektlyietuvos e-rinkoje?
Siuo klausimu siekta iSsiaiskinti respondennhuomor apie e-tinklinio marketingo
perspektyvas Lietuvoje.

60%
50%

49%

40%
30% 21% 249,
O Nuomoneés apie
20% A e-tinklinio
10% A marketingo
0% 0% perpektyvas
0% : : : : . :
. ] B Lietuvoje
Perspektyvos Yra, bet Siuo metu  Néra, nes tai Neturi ir
tikrai yra tolimoje neturi, bet gal gana létas niekada
ateityje ateityje turés  procesas neturés

20 pav. E-tinklinio marketingo perspektyvos Lietuvge

20 paveiksle matome, jog 49% apklagstmano, kad perspektyvos Lietuvoje yra.ciba
likusi pug mano, kad perspektyvos yra, bet tolimoje ateitgjba kad Siuo metu perspekiynera ir
neaisku ar tuss ateityje. Tai parodo, kad dauguma respongdeéra abejingi Siam reklamogitui, o
likusiy respondent nuomor pasikeist, jei buy daugiau informacijos apie galimybes ir rezultatus,
kurios pavyko pasiekti kitomgnornéms.

Tyrimo pradzioje iSkelta hipotéz

H4: E-tinklinis marketingas Lietuvosmoniy mazai zinomas ir naudojamas, bet turi
perspektyy ateityje. Hipotez pasitvirtino. Tai rodo atsakymai9 ir 17 anketos klausimus. Kaip
matome e-tinklip marketing naudoja tik 22% apklausimoniy. Bet net 76% respondentnano, kad
Lietuvoje perspektywy e-tinklinis marketingas turi (paveikslas). T®bdsvarhy Sia paslaug
teikiantioms kompanijoms daugiau reklamuoti reklamos da, bei suteikti daugiau informacijos
apie tai kitomgmonems.

Tolimesni grafikai parodys, ar tuitakos pardavim skatinimo bei e-tinklinio marketingo
naudojimuiimoreés dydis bei veiklos patdis. Grafikuose pavaizduoti tie rezultatai, kurtiimyjy
tarpusavio priklausomybuvo stipri, arba rezultatas parodo reikSming.

1 ir 19 klausiny rySys rodo, kaipmores dydisitakoja pardavim skatinimo naudojimo daznum
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21 pav.Imonés dydziojtaka pardavimy skatinimo naudojimui

21 paveiksle matome, kad didelmones pardavim skatinimy naudoja dazniau nei mazos. Tai

gali lemti tai, kad didel imorés gali leisti daugiau iSlaidpardaviny skatinimo kampanijoms, derinti

daugiau priemomi, nes W veiklos spektras dazniausiaiura platesnis. Nors ir yramoniy

nenaudoja&iy pardaviny skatinim, tai gali kiti todél, kad j veikloje tai rera kitina.

2 ir 19 klausimo ry8ys parodo, kaimores dydisitakoja pardavim skatinimo naudojim
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100%
80%
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40%
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0%

100%
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j i

Per sezonines Sventes

14%

0% 0%
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H mazos jmonés
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14% 15% 14% 14%
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22 pav. Imonés dydziojtaka pardavimy skatinimo naudojimui

Siame paveiksle taip pat matyti, kad diggimones dazniau naudoja pardavirskatinimy per

sezonines Sventes, bet matyti, kad maauses pasinaudoja ir tokiSvertiu progomis kaip &vo ar

valstybires Svents. Taip gali fati todél, kad man imoniy specializacija tha gana siaura ir joms

lengviau pasiruosti pardavimo skatinimo kampaatgkirai Sventei.

3 ir 19 klausiny rySys parodo, kaigmores dydisitakoja pardaving skatinimo priemomi pasirinkin.
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23 pav.Imonés dydziojtaka pardavimy skatinimo priemoniy parinkimui

Kaip matome 23 paveiksle, prekybinius leidimus daugja naudoja didet imores, o

nemokamus preki pavyzdzius mazos, nes mazanonei lengviau organizuoti Sia priemormkél

mazesni pardavimy. Konkursus ir zaidimus taip pat naudoja daugiadels imorés, nes tai

reikalauja didesnio pasiruoSimo, bei dide§laidy.

6 ir 19 klausiny rySys parodo, kaigmores dydisitakoja pardavim skatinimo naudojiminternete.

100%

80%

60%

90% -

86%

70% -

57%

W mazos jm.

50% -
40% -
30% -
20% H
10% -

0% -

43%

43%

35%

O vidutinés jm.

14%

| didelés jm.
14%
0%

Naudoja

Nenaudoja, bet ketina
ateityje naudoti

Nenaudoja ir neketina

24 pav.Imonés dydziojtaka pardavimy skatinimui internete

Kaip matome pardavimskatininy internete daugiausia naudoja digeimores, nes Siomis

dienomis dideleijmonei privalu tugti interneto svetaiy kuria beabejo reikia reklamuoti, kas

reikalauja dideli iSlaidy. Ne mazas sk&us mai; imoniy nenaudoja pardavimnskatinimo internete,

taip yra todl, kad priklausomai nugmones mazumo ir jos veiklos padzio, mazogmores gali ir

netugkti internetires svetails, nes tai gali tiesiog neduoti didelhaudos.

1 ir 18 klausiny rySys parodo, kaigmores veiklos pofadis jtakoja pardavim skatinimo naudojiaa
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25 pav.Imoneés veiklosjtaka pardavimy skatinimui
Taip pat pasteita, kad prekybiés imonés pardavim skatinimy naudoja dazniausiai, nes
pardavimy skatinimas lengviau pritaikomas prekyboje, neilgag: ar gamybos sektoriujgdomu tai,
jog net 29% paslaugas teikian imoniy nenaudoja pardavignskatinimo. Tai priklauso nuo paslaug
pobadZio, bet manau, kad tinkamai parinktos pardavgkatinimo priemoés gali pritraukti daugiau
paslaugos vartotoj
3 ir 18 klausiny rySys rodo, kaipgmores veiklos poladis jtakoja pardavim skatino priemonj

pasirinkiny.
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26 pav.Imonés veiklosjtaka pardavimy skatinimo priemoniy parinkimui

Siame paveiksle matome, kad pardayiskatinimo priemoés pasiskirsto labaiairiai. [domu
tai, kad visos apklaustos gamybmsonés naudoja nuolaidas, tai tikslinga, nes parduod&itoens
imoréms pigiau, gali padidinti savo gamybos apimtis. Danas iS rySkesni skirtumy tas, kad
prekybosimores lyginat su kitomis daugiausia naudoja vitrinaskabas, tai suprantama, nes gjgk
démeg i prekes galima pritraukti naudojgntirias patrauklias vaizdines priemones. Gamybumes
placiai naudoja parodas, nes jose yra puikios galimyparodyti ir pristatyti savo gaminama
produkcip.

9 ir 18 klausiny rySys rodo, kaigmores veiklos poldis jtakoja e-tinklinio marketingo
naudojing.
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27 pav.Imonés veiklos polidzio jtaka e-tinklinio marketingo naudojimui

E-tinklini marketing daugiausia naudoja prekybsmimones, nes joms tai yra aktualiausia,
kadangi e-tinklinis marketingas daugiausia skinpaskybai internete. Keau tiek gamybigs tiek
paslaugas teikiains imores e-tinklin marketing gakty pritaikyti taip pat, nors tyrimo rezultatai
rodo, kad jos neketina naudoti. Jeigitdodaugiau informacijos apig Eeklamos bda ir jo naudojimo

galimybes, Siogmonres gaéty ji pritaikyti ir savo veikloje.

3.3 E-tinklinio marketingo galimyhi pardaviny skatinimui Lietuvos e-rinkoje empirinio tyrimo ir

rezultat, jvertinimas

Atlikus empiring tyrima ,E-tinklinio marketingo galimyhj pardaviny skatinimui Lietuvos e-

rinkoje “ ivertinami gauti rezultatai:

Pardavinn skatinimasimorese yra naudojamas gana daznai ir vertinamas laigiatai.
Dazniausiai pardavim skatinimas naudojamas per sezonines Sventes, §usgiardavimams ar
ivedant nauja prekes ar paslaugaska. Kaip ir realioje erdgje taip ir internetémonrés vis daugiau
naudoja & rémimo priemoRr, o0 tobukjant internetinei reklamai pardavimus internetetisiiagalima
daugeliu lndy. Daugiausiaimores internete naudoja reklamines uzskkdes, nuorodas, bei reklam

elektroniniu pastu.

Vienas i$ naujausipardaviny skatinimo lady internete E-tinklinis marketingas naudojamas
dar gana retai, nes daugeiisoniy dar réra girdtje apie Si Inda, truksta informacijos apie e-tinklinio
marketingo galimybes ir veikimo principus.ionés naudojatios § reklamos hda yra patenkintos
rezultatais.

Pardavinu skatinimo naudojimo tiek realioje erge tiek internete paixis Siek tiek priklauso

nuo imores finansini galimybiy, dydzio bei veiklos paidzio. Dideks imonés pardavim skatinimy
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naudoja dazniau ir naudoj@airesnes priemones,¢tau ne visomsimorems jis yra litinas- tai
priklauso nuamores veiklos. Daugiausia pardavirskatining naudoja prekybiés imores.

Internete spé&iai pleciasi reklamos naudojimas, tinklapiai reklamuojasidse tinklapiuose, o
savo tinklapyje reklamuoja kitus tinklapius. Tyrimeetu pasteia, kad reklamuojantis tinklapiuose
kreipiamas didelis @mesysi to tinklapio lankom auditorip ir tinklapio poludj, taip yra daugiau
galimybiy pasiekti potencialius vartotojus.

Reklamuojantis internetgmorés gali pasirinkti p&os tinklapiusi kuriuos nori talpinti savo
reklama, bet Lietuvoje yra reklamos internete paslaugisar&iy imoniy, kurios gali paéti tinkamai
parinkti tinklapius, sukurti reklaminpranesim, ir visa reklamos kampanij E-tinklinis marketingas
néra iSskiriamas kaip atskiras reklamosdas, tiesiog siomi e-tinklinio marketingo atsiskaitymo
modeliai. Didziosios internetéis reklamos agemtos daugiausiai 8lo atsiskaitymo model uz
paspaudimus (angl. cost per click). Srpleciantis internetids reklamos naudojimui, vis daugiau

démesio skiriama ir e-tinkliniam marketingui.
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ISVADOS

Atlikus literatiros analiz ir empirin tyrima, galima daryti tokias iSvadas:

1.Pardavimy skatinimas - tai visuma pirkéjus nukreiptt veiksmy, kuriais siekiama paskatinti
vartotojus pirkti prekes ar paslaugas, suteikiaapildoma naud, perkant konkr&u momentu.
pardavimy skatinimo priemoni parinkimas priklauso nuo rinkos komunikacijos fiksekonomikos
lygio, rinkos iSsivystymojmores finansiny galimybi, prekybos tarpinink galimybiy, normy. Taip
pat reikiajvertinti tai, i ka bus nukreiptos pardavipskatinimo priemoés: ari galutinius vartotojus,
prekybos tarpininkus af imonés personal Ivertinus visus veiksniugtakojartius pardavim
skatinimo priemonj parinkima, galima priimti sprendimus, kokias priemones naidmkia bus y
taikymo trukng, bei pasirinkti ar tai bus daroma realioje &jevar bus pasitelkta ir interneto pagalba.
2. Virtuali erdw vis dazniau pake&a realpja, pardavimy skatinimas vykdomas taip pat ne tik
tradiciniame versle bet ir elektroniniame. Dazniausternete pardavim skatinimas nukreiptag
vartotojus, pasitelkiant internetinio puslapio lanlumo didinima bei internetidgs reklamos
naudojimy.  Pl&iausiai naudojamos internets reklamos formos tai rekland® uzsklandiés,
nuorodos, reklama paieSkos sistemose, reklamaastup Pasirinkdama, kurias reklamos formas
naudoti,imorg turi jvertinti savo finansinius iSteklius, tikstis auditorijos ypatumus, bei tikslus kuri
nori pasiekti. Kuriant internetin svetaire ir reklaming praneSim, imoré turi tinkamai pateikti
informacija, kuri sudoming vartotop.
3. Elektroninis tinklinis marketingag@ngl. affiliate marketing dar vadinama partnerygstrinkodara
-tai pardavim skatinimas internete, savo tinklapio lankytoju&neipiantj jvairias kitas svetaines, uz
tai gaunant peln Jei lankytojas &jes iS partnerio svetais | kita svetair, ka nors nusiperka ar
atlieka ki, kompensuojam veiksm, | partnerio gskaity iskatiuojami pinigai. Tai gali bti arba
procentas nuo pardavimsumos, arba konkreti fiksuota suma uz lankytojsilapkyma ar atlikg
operacig. E-tinklini marketing vysto ir pktoja ir specialiai tam sukurtos programos, kurigsd
dalyvauti tiek tiekjai, tiek ir partneriai. Sis reklamogithas padeda verslininkams sumazinti reklamos
iSlaidas bei rizik.
4. Atliktas empirinis E-tinklinio marketingo galimyli pardavim skatinimui Lietuvos e-rinkoje
tyrimas parod:

4.1 Kad pardavim skatinimas plé&iai naudojamas internete ctau e-tinklinis marketingas yra dar

tik karimosi stadijoje, beto tiksta informacijos apieiSreklamos bda. IS apklaust imoniy,

daugiausia (87%) e-tinklinmarketing naudoja prekybis imorés. Bet Sis reklamostidas gali



pactti ir paslaugas teikiaiiooms jmonems, nes kaip matyti Lietuvoje tokios paslawsferos kaip
aviacija, fotografijos paslaugos bei pramogos mekiajamos labai ptaai.

4.2 Apklaust imoniy dalis (22%) naudojainy e-tinklini marketing yra patenkintos rezultatais.
Beto daugelis respondentmano (49%), kad e-tinklinis marketingas turi peidgw Lietuvoje,
todkl galima daryti iSvag, kad e-tinklinis marketingas taps populiaresnididés jo naudojimas
kartu ir dickjant reklamos internete apimtims.

4.3 Pardavim skatininy internete naudoja didzioji dalis apklawgtmoniy (57%). Lietuvoje yra
nemazai reklamos kompaipijpadeda&iy sukurti tiek patrauki ir informatyw; tinklapi, tiek jo
reklaminius pranesSimus, kurie galittb talpinami daugelyje kit tinklapiy, atsizvelgianti
reklamuojamos pres ar paslaugos padi.

4.4. Lietuvoje jau galima pasinaudoti ir e-tinkbnmarketingo tinki paslaugomis, kugi pagalba
norintiems reklamuotis tinklapiams yra sudaromddamaos internete kampanijos, parenkamos
tinkamiausios reklamos formos bei apréjko modeliai. Tai tokios kompanijos kaip adnet.lt,
tradedoubler.It, adme.lt ir kitos.

4.5 Tyrimas parog kad Lietuvoje daugiausiai naudojamas apéiolo modelis yra uz
paspaudimus (angl. Cost per click)¢iéa ateityje tukty didéti ir kity modeliy naudojimas, nes
didzioji dauguma e-marketingo svetainyra stamhi uZsienio e-marketingo svetainfilialai
Lietuvoje, toa@l visas naujoves ir patirperima i$y. Zvalgybinis tyrimas parag kad mokes&o uz
paspaudimus dydis Lietuvoje svyruoja nuo @tOKki 0.2ct uz paspaudign o mokesio uz
registraciy — nuo 0,2 iki 2,51t uz registrupvartotop.

4.6 Galima teigti, kad Lietuvoje e-tinklinio markejo naudojimas dig , jau yrajvykdyta
nemazai &mingy projekiy, o prie tinkly prisijungia vis daugiaumoniy- todl ateityje Si verslo

sfera taps vis patrauklesne ir efektyvesne.

PASIULYMAI
Atlikus tyrima ir jvertinus gautus rezultatus galima pateikti Siucshanus:

» Imoréms norirgioms paskatinti savo pardavimus internetey yigma reikia sukurti informatyi
ir patraukly interneto svetai) ja reklamuoti kituose tinklapiuose atsizvelgiamnkytop auditorip.
> Visa tinklapio struldira turi duoti lankytojui tai ko jis ieSko. Tekstagri biti gerai apmastytas,

strukfira turi uti patogi vartotojui, o pateikiama informacija twsudominti ir priversti lankytaj
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daryti tai ko nori tinklapio savininkai: uzsiregigbti tinklapyje, uzsakyti prekes, uzpildyti koktee

forma ar tiesiog nupirkti prekar paslaug

» Informacija tinklapyje turi bti nuolat atnaujinama, pateikiamos naujienos, ikélaas nuolatinis
susidongjimas tinklapiu. Reklaminiai praneSimai interneterrit bati patrauklis vartotojui,
informaty\is, ta&iau neerzinantys.

» E-tinklini marketingo paslaugas teikiaoms imorems reiktty daugiau akcentuotii Feklamos
buda, suteikti daugiau informacijos apie jo veikirbei galimybes.
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SUMMARY
It is very important to promote sales in the in&#rrbecause electronic commerce is developing

rapidly. Of course it is inseparable from promotiarthe internet, because due to it, it is possible
report to customers about present shares, discandtto entice them into web page. Promotion in the
internet is quite expensive and is not availablealb businessmens. Affiliate marketing— one of the
handiest solutions, because a businessman, wha waptomote his product or service, pays for the
promotion only when somebody buys the good exasigause of that promotion. It is perfect
opportunity not to freeze current asset, to redex@enses of supported budget and to risk less to
experience loss because of unsuccessful shares.
Object of the work — promotion of sales.
Purpose of the work— to reveal application opportunities of affiliaterketing to promote
sales.
Seeking for the raised purpose there are foresematasks
To analyze theoretical aspects and means of selesofion.
To explore methods and possibilities of promotiothie internet.

To reveal process principles of affiliate marketing

w0 DN PE

To evaluate application possibilities of affiliatearketing to promote sales in Lithuania.
Results of the done research “Opportunities ofiafi marketing to promote sales in e-market of
Lithuania” show, that sales promotion in the eniegs is used quite often and evaluated very
positively. Nature of usage of sales promotionha teal space and internet a little bit depends on
financial opportunities of the enterprise, size actlon type. Promotion usage is rapidly expanding,
web pages are promoted in other web pages, antlein web pages promote other web pages.
Enterprises, when promoting in the internet, maglitchoose web pages in which they want to put
their promotion, but there are in the internet ithania enterprises, which render promotion sesjic
which may help appropriately to choose web pagesréate promotion report and all promotion
company. Affiliate marketing is not distinguished separate promotion method, there are simply
suggested affiliate marketing payment models. Th@magencies of internet promotion mostly offer
payment model for cost per click. Increasingly mattention is paid to affiliate marketing while

usage of internet promotion is rapidly growing.



PRIEDAS
Anketa

Vilniaus Universiteto magistrait Loreta Samaiité, rengdama magistro tezes tema
.Pardavimy skatinimas e-tinklinio marketingo pagrindu” atiéekmoniu anketire apklaug, kurios
tikslas - nustatytimones pozicijas bei nuomerapie e-tinklin marketing. Sio tyrimo rezultatai nebus
vieSai skelbiami. Jie bus panaudojami rengiantibaigj dark.

Zemiau pateikti apikZimai pa@ds geriau suprasti anketos klausimus:

Pardavimy skatinimas- tai marketingo priemass, tokios kaip kuponai, nuolaidos, premijos,
priedai bei loterijos, kuriomis siekiama greitaikslii susidongjima preke ar paslauga ir padidinti
pardavimus.

Elektroninis tinklinis marketingas (angl. affiliate marketing dar vadinama partnerygst
rinkodara -tai pardavim skatinimas internete, savo tinklapio lankytojukneipianti jvairias kitas
svetaines, uz tai gaunant pelnJei lankytojas ajgs iS Jisy svetaigs i kita svetair, ka nors nusiperka
ar atlieka kig, kompensuojam veiksm, | jisy saskaity iskakiuojami pinigai. Tai gali bti arba
procentas nuo pardavimsumos, arba konkreti fiksuota suma uz lankytojsilapkyma ar atlikg
operacij.

PrasSau sy atsakytij Zemiau pateiktus klausimus, pasirenkant Jums pniausik viena ar
kelis atsakym variantus

IS anksto dkoju!

| PARDAVIM U SKATINIMO NAUDOJIMAS [MONEJE

1. Ar Jasu imore savo veikloje naudoja pardavinskatininy? (jeigu atsakte i § klausimy teigiamai
arba manote, kadisy imonei reikty naudoti pardavinp skatinirm, pereikite prie 2 klausimo, kitu atveju —
prie 5 klausimo)

0 Taip, naudoja daznai (dazniau nei tris-keturisdspger metus)
0 Taip, naudoja retai (vierdu kartus metus)

0 Nenaudoja, @&au manau, kad retky naudoti

0 Nenaudojajmores veikloje tai gra bitina

2. Kada jisy imoré dazniau organizuoja pardauvirskatinimo kampanijas?
Per sezonines $ventes (Svtals, Naujieji metai, Sv.Velykos)
Motinos dien

Tévo diery

Valstybines Sventes

Kita (irasykite)

0 ) O R O

3. Kokias priemonesudy imore parenka pardavimskatinimo kampanijoms?
1 Kuponai

Nuolaidos

Prekybiniai leidimai

Nemokami prekj pavyzdziai

Papildomi priedai prie prék

Konkursai ir zaidimai

I A O R O



[J Vitrinos, iSkabos
[1 Parodos
[ Kita (jrasykite)

4. Kokie veiksniai lemia atitinkampardaviny skatinimo priemoni pasirinkimy?
(] Suderinamumas su kitordmimo priemogm

Ekonomikos lygis

Rinkos iSsivystymas

Imores finansigs galimyles

Prekybos tarpinink (didmeninink;, mazmeninink) paggum lygis

Kult@rinés normos

Verslo normos

Kita (irasykite)

0 I o A O

5. Koks Jisy imorés poziris | pardaviny skatinimy internete?(Poziiris “Labai neigiamas”
vertinamas 1 balu, o paiis ,Labai teigiamas” vertinamas 5 balais)

Labai Labiau neigiamas Neautralus — neturimeLabiau teigiamas Labai
neigiamas (1) nei teigiamas (2) nuomorgs Siuo| nei neigiamas (4) teigiamas (5
klausimu(3)

6. Ar Jisy imore naudoja pardavimskatininy internete?Jei atsakte teigiamaij § klausimy arba
galvojate, jog perspektyvoje naudosite pardayvakatining internete, pereikite prie 7 klausimo, o jei atdak
neigiamai, pereikite prie 8 klausimo)

] Taip, naudoja
1 Ne, nenaudoja, t&au galvojama apie tai
1 Ne, nenaudoja ir neketina, nesabitinas

7. Kokias pardavim skatinimo priemones naudojate arba ketinate naurdetnete?
Baneriai (eklaminiai paveiksliai talpinami jvairiuose tinklapiuose su nuoroda jmores
internetiry svetair)

Nuorodos

Reklama paieskos sistemose

Naujien; bei diskusiy grupes

Reklama elektroniniu pastu

E-tinklinis marketingas

Kita (iraSykite)

OJ

I o O A O

| E-TINKLINIO MARKETINGO NAUDOJIMAS  IMONEJE

8. Ar esate girdjc apie e-tinklin marketing? (jei atsakte neigiamaij § klausim, pereikite prie 16
klausimo)
(] Taip, esame gifge daug
Taip, girctta svoka, t&iau nesigilinome tai niekada
Taip, girctta savoka ir ketiname pasidogti apie tai
Ne, nesame gikgle nieko

O O0dd
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9. Ar naudojate e-tinklin marketing savoimoreés veikloje?(jei atsakte teigiamaii § klausim,
arba ketinate naudoti e-tinklimarketing savo veikloje, pereikite prie 10 klausimo, jeiede neigiamai —
prie 16 klausimo)

(] Taip, naudojame
7 Ne, nenaudojame,d&@u ketiname
] Ne, nenaudojame ir neketiname naudoti

10. Ar e-marketingas naudojamas kartu su kitomis pang@gkatinimo priemoémis?
{1 Taip, e-marketingas yra dalis organizuojamas pangdagkatinimo kampanijos
[ Taip, ta&iau sudaromos dvi atskiros pardaviskatinimo kampanijos — tradi@ms
priemorems ir e-marketingui
] Ne,imorgje naudojamas tik e-marketingas

11.E- tinklinio marketingo grandige, Jisy imorg yra:
[ Tiekéjas (jus reklamuojate savo produkgckity imoniy internetiniuose puslapiuose)
(] Pirkéjas (perkate kif imoniy internetiniuose puslapiuose nastretiy Saliy
reklamuojamus produktus)
1 Partneris (savo internetije svetaigje reklamuojate kit imoniu produkcip)

12.Kokia atlygio sistema naudojama e-tinkliniame mérge, kuriame dalyvaujatsy
imong?

mokestis uz pardavig(cost per sale);

mokestis uz nukreipim(cost per lead);

mokestis uz spragtgima (cost per click)

mokestis uzitkstant reklaminio skydelio ar nuorodos parodyrCost Per 1000

Impressions).

7 Kita

[ I R

13. Ar Jasy imore patenkinta e-marketingo rezultatais?
[l Taip, labiau patenkinta
[ Taip, IS dalies pateisino pardavimo skatinimkesius
1 Ne,imore nepasiek pardaviny skatinimo kampanijos tiksl
] Ne, todl daugiau neketinama naudoti

14. Ar Jusy imorg naudoja dalyvavimo e-tinklinio marketingo progra®gei atsakte teigiamai
§i klausimy, pereikit prie 16 klausimo)

(] Taip, naudoja
] Ne, t&iau esame apie tokias géjd
1 Ne, ir nesame apie tokias gijd
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15. Pazyntkite, kurig (-ias) iS Zzemiau pateikiprograny naudoja dsy imone?

O

I O R O

Adnet.It
Adclick.lt
Tradedoubler.It
Adme.lt
Aljansas.It
Kita (iraSykite)

16. Jasy nuomone, ar e-marketingas naudingasres veikloje?

U
U
0
U

Taip, Zzinoma, naudingas

Taip, naudingas, &&au ta nauda nedpopiama
Nenaudingas, nes rezultatai menki
Nenaudingas, nes Lietuvos Znésrkonservatyrs

17.Jasy nuomone, ar e-tinklinis marketingas turi perspektyietuvos e-rinkoje?

I O RO

Taip, be abejo turi

Taip, gal ir turi, téiau tolimoje ateityje
Nemanau, nes tai gémai létas procesas
Siuo metu neturi, tdau ateityje galbt

Ne, neturi ir niekada netts

I BENDRA INFORMACIJA APIE IMONE IR RESPONDENTA

18. Jisy imore veikia:

0 O O

Gamyboje
Apdirbimo pramogje
Paslaug sferoje
Mazmenirgje prekyboje
Didmenirgje prekyboje
Kita (iraSyktie)

19. Jasy imores dydis:

U
U
U

Smulkiimore (iki 49 darbuotay)
Vidutiné imore (50- 249 darbuotojai)
Didel¢ imorg (daugiau nei 250 darbuot)j

20. Jasy pareigogmorgje:

Dékoju uz sugaish laikg!
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