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Vengre, J. (2026). Nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumas Lietuvos busto rinkoje. Magistro darbas.
Vilniaus universiteto Siauliy akademija, Regiony plétros institutas, Siauliai.

SANTRAUKA

Magistro baigiamajame darbe analizuojamas nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumas Lietuvos biisto rinkoje.
Darbo aktualumg pagrindzia didé¢janti konkurencija nekilnojamojo turto tarpininkavimo rinkoje, ribotos galimybés
konkuruoti kainomis ir auganti paslaugy kokybés, profesiniy gebéjimy bei prisitaikymo prie rinkos pokyciy svarba.
Siuolaikingje biisto rinkoje brokeriy konkurencingumas tampa vienu i§ esminiy veiksniy, lemianéiy jy veiklos rezultatus
ir ilgalaikj iSlikima rinkoje.

Darbo tikslas — sukurti ir empiriSkai pagrjsti NT brokeriy konkurencingumo vertinimo modelj bei jvertinti Lietuvos biisto
rinkoje veikian¢iy NT brokeriy konkurencingumg. Tyrimas grindZziamas teoriniu nekilnojamojo turto brokeriy
konkurencingumo modeliu, kuriame konkurencingumas aiSkinamas per operacinj ir adaptacinj pajégumus bei jy sasajas
su veiklos rezultatais. Darbo uzdaviniai apima nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo teoriniy aspekty analize,
teorinio konkurencingumo modelio parengimg bei brokeriy konkurencingumo empirinj vertinima.

Tyrimo metodologija apima mokslinés literatliros sisteminimga ir lyginamaja analizg, kiekybinj tyrima bei statisting
duomeny analiz¢. Empirinis tyrimas atliktas anketinés apklausos metodu. Duomeny analizei taikyti apraSomosios
statistikos, koreliacinés ir daugialypés tiesinés regresinés analizés metodai, leidg jvertinti rySius tarp brokeriy pajégumy
ir jy veiklos rezultaty.

Tyrimo rezultatai atskleidé, kad tiek operacinis, tiek adaptacinis pajégumas reikSmingai siejasi su nekilnojamojo turto
brokeriy veiklos rezultatais ir jy konkurencingumu. Operacinio pajégumo kontekste palankiausiai vertinamos paslaugy
kokybés ir vietinés rinkos ziniy dimensijos, atspindin¢ios brokeriy orientacija j profesionaly klienty aptarnavima ir
praktinj rinkos i§manyma. Adaptacinio pajégumo atveju issiskiria technologinis prisitaikymas ir tinklaveikos plétojimas.
Nustatyta, kad brokeriy pajégumy raiska ir veiklos rezultatai labiausiai susij¢ su darbo patirtimi ir priklausymu
nekilnojamojo turto brokeriy asociacijai.

Darbo pabaigoje pateiktos rekomendacijos nekilnojamojo turto brokeriams, tarpininkavimo jmoniy vadovams ir
mokslininkams. Sitlloma stiprinti brokeriy profesinius geb¢jimus, skatinti aktyvy dalyvavima profesinése asociacijose,
investuoti j technologinius sprendimus ir tgstinj profesinj tobul¢jimg. Taip pat rekomenduojama plétoti tolesnius
mokslinius tyrimus, analizuojanc¢ius nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumga skirtinguose rinkos kontekstuose.

Darbas turi teoring ir prakting reikSme¢, nes prisideda prie nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo
konceptualizavimo, operacinio ir adaptacinio pajégumy taikymo praktikoje bei sudaro prielaidas tolesniems
konkurencingumo tyrimams nekilnojamojo turto rinkoje.

Raktiniai zodziai: nekilnojamojo turto brokeriai, konkurencingumas, operacinis pajégumas, adaptacinis pajégumas, biisto
rinka Lietuvoje
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Vilnius University Siauliai Academy, Regional Development Institute, Siauliai.

SUMMARY

This master’s thesis analyzes the competitiveness of real estate brokers in the Lithuanian housing market. The relevance
of the study is grounded in the increasing competition within the real estate brokerage market, limited opportunities to
compete on price, and the growing importance of service quality, professional capabilities, and adaptation to market
changes. In the contemporary housing market, brokers’ competitiveness has become one of the key factors determining
their performance outcomes and long-term sustainability.

The aim of the thesis is to develop and empirically substantiate a model for assessing the competitiveness of real estate
brokers and to evaluate the competitiveness of brokers operating in the Lithuanian housing market. The study is based on
a theoretical model of real estate broker competitiveness, in which competitiveness is explained through operational and
adaptive capabilities and their relationships with performance outcomes. The objectives of the thesis include the analysis
of theoretical aspects of real estate broker competitiveness, the development of a theoretical competitiveness model, and
the empirical assessment of brokers’ competitiveness.

The research methodology includes the systematization and comparative analysis of scientific literature, a quantitative
research approach, and statistical data analysis. The empirical study was conducted using a questionnaire survey.
Descriptive statistics, correlation analysis, and multiple linear regression analysis were applied to assess the relationships
between brokers’ capabilities and their performance outcomes.

The research results reveal that both operational and adaptive capabilities are significantly associated with real estate
brokers’ performance outcomes and their competitiveness. Within the context of operational capability, the highest
evaluations were given to service quality and local market knowledge dimensions, reflecting brokers’ orientation toward
professional customer service and practical market expertise. In the case of adaptive capability, technological adaptation
and the development of networking activities stand out. The study also found that the expression of brokers’ capabilities
and their performance outcomes are most strongly related to work experience and membership in real estate broker
associations.

The final part of the thesis presents recommendations for real estate brokers, brokerage firm managers, and researchers.
It is suggested to strengthen brokers’ professional capabilities, encourage active participation in professional associations,
invest in technological solutions, and promote continuous professional development. Further scientific research analyzing
the competitiveness of real estate brokers in different market contexts is also recommended.

The thesis has both theoretical and practical significance, as it contributes to the conceptualization of real estate broker
competitiveness, supports the practical application of operational and adaptive capabilities, and provides a foundation for
further research on competitiveness in the real estate market.

Keywords: real estate brokers, competitiveness, operational capability, adaptive capability, lithuanian housing market.
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IVADAS

Temos aktualumas. Nekilnojamojo turto (NT) rinka yra sudétinga sistema, kuri pasiZymi tokiomis
savybémis kaip ribotumas, turto nevienalytiSkumas ir likvidumas (Piasecka, 2017; Keizeriené, 2016;
Anghel & Hristea, 2015). Be to, NT pirkéjai ir pardavéjai susiduria su informacijos asimetrijos
problema (Edelstein & Green, 2018), o igyvendinamy sandoriy verté yra didelé ir daznai turi ilgalaikj
poveikj jy gerovei (Cunningham et al., 2022). Taigi, biisto pirkimas ar pardavimas daugeliui namy
iikiy yra vienas svarbiausiy finansiniy sprendimy gyvenime. Sios aplinkybés lemia, kad dauguma
rinkos dalyviy jgyvendindami NT sandorius pasitelkia profesionalius tarpininkus — nekilnojamojo
turto brokerius (National Association of Retailors, 2024).

Nepriklausomai nuo didelés NT brokeriy paslaugy paklausos, konkurencija Lietuvos NT
tarpininkavimo rinkoje taip pat yra didele. Remiantis Oficialios statistikos portalo (2024)
duomenimis, asmeny, vykdanciy su NT operacijomis susijusig veikla, skai¢ius nuo 2019 iki 2023
mety iSaugo beveik dvigubai, o NT sandoriy skaicius per ta pati laikotarpj padidéjo tik 13 proc.
(Registry Centras, 2025). Mokslininkai pazymi panaSias tendencijas ir kitose pasaulio Salyse
(Barwick & Wong, 2019). Greitesnis NT brokeriy skai¢iaus augimas rodo stipréjantj konkurencinj
spaudimg NT tarpininkams, nes norint pritraukti klientus, svarbu iSsiskirti paslaugy kokybe,
kompetencijomis, geb¢jimais prisitaikyti prie technologiniy naujoviy ir rinkos pokycius. D¢l Sios
priezasties, aktualu analizuoti NT brokeriy konkurencinguma.

Nepriklausomai nuo konkurencijos NT brokeriy rinkoje did¢jimo, mokslinéje literattroje vis dar
triksta aiSkaus teorinio pagrindo leidziancio apibrézti NT brokeriy konkurencinguma ir jj jvertinti.
Dvoulety ir Blazkova (2021) teigimu, konkurencingumo vertinimas yra itin sudétingas dél skirtingy
teoriniy prieigy ir skirtingy sektoriy specifikos, o tai ypac¢ aktualu paslaugy sektoriui. Tuo tarpu atlikti
empiriniai NT tarpininkavimo srities tyrimai dazniausiai analizuoja pavienius paslaugos kokybés
(Dabholkar & Overby,2006; Araloyin & Olatoye, 2011; Chiang & Yu, 2011; Gornostaeva, Alekhina
& Lazareva, 2017; Pileliené & Simkus, 2019) arba kuriamos pridétinés vertés (Benites-Gambirazio,
2020; Cunningham, Gerardi & Shen, 2022; Hong, 2022), tafiau nepateikia iSsamaus
konkurencingumo modelio ir neatsako j klausima, kas i8 tiesy sudaro konkurencingg NT brokerj. Tai
rodo, kad NT brokeriy konkurencingumo vertinimas yra aktualus moksliniame ir praktiniame
kontekste.

Temos iStirtumas ir naujumas. Mokslininkai analizuoja konkurencinguma skirtingais lygmenimis
nuo jmongés iki Salies ar net regiono (Burinskien¢ ir Daskevi¢, 2023; Kozlovskis, Drink¢ ir Zvirgzdina,
2023). Ivairiy Saliy mokslininkai analizuoja skirtingy sektoriy (Sugiono et al., 2023; Kozlovskis,
Drinke & Zvirgzdina, 2023; Tam, 2024) ir dydzio(Sipa, Gorzen-Mitka & Skibinski, 2015; Dvoulety
& Blazkové, 2021; Cong & Thu, 2021) jmoniy konkurencingumo veiksnius, vertina, kaip inovacijos
(Nawaya & Rahmat, 2019), elektronin¢ prekyba (Wu, Bi, Siddiqui & Tang, 2023), socialiné
atsakomybé (Wolak-Tuzimek & Duda, 2021) ir kiti veiksniai prisideda prie jmoniy konkurencinio
pranasumo kirimo. Kita vertus, konkreciai NT brokeriy konkurencingumo tematika akademinéje
aplinkoje yra mazai analizuojama. Koutroumanis (2021) teoriSkai iSanalizavo NT brokeriy
konkurenciniy pranasumy tema ir pasitilé teorinius jrankius, kuriuos NT brokeriai gali taikyti, bet
empiriSkai brokeriy konkurencingumas vertinamas mazai. Mokslinéje literatiiroje analizuojama
konkurencija NT tarpininky rinkoje (Barwick & Pathak, 2015; Barwick & Wong, 2019; Qiu & Guo,
2024) ir Sios rinkos koncentracija (Hannum, 2019). Dalis mokslininky bando vertinti atskiras NT
brokeriy konkurencingumo sudétines dalis. Pavyzdziui, nustatyti NT brokeriy kuriamg pridéting verte
(Benites-Gambirazio, 2020; Cunningham, Gerardi & Shen, 2022; Hong, 2022), analizuoti NT
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brokeriy paslaugy kokybe (Dabholkar & Overby,2006; Araloyin & Olatoye, 2011; Chiang & Yu,
2011; Gornostaeva, Alekhina & Lazareva, 2017; Pilelien¢ & Simkus, 2019) bei brokeriy pasirinkimo
veiksnius (Owusu, Badu & Mensah, 2015; Rattanaprichavej, 2023; Shi & Xiao, 2024). Taip pat yra
atlikti empiriniai tyrimai vertinantys NT brokeriy ekspertiSkumo (Waller & Jubran, 2012), patirties
(Waller & Jubran, 2012; Gay & Zhang, 2014; Fang & Hayunga, 2024), tinklaveikos (Shen & Sun,
2025) poveiki parduodamy NT objekty kainai ir pardavimo grei¢iui. Visi Sie tyrimai netiesiogiai
vertina NT brokeriy konkurencinguma, bet patikimy publikacijy tiesiogiai matuojanciy NT brokeriy
konkurencinguma nepavyko rasti. Atsizvelgiant | tai, Siame darbe bus parengtas teorinis NT brokeriy
konkurencingumo modelis ir atliktas empirinis jo vertinimas.

Problema. Atsizvelgiant | tai, kad konkurencinis spaudimas Lietuvos NT rinkoje sparciai auga, o
skaitmeninés technologijos 1§ esmés keic¢ia brokeriy vaidmenj (Petermann, 2021), iSryskéja
pagrindiné tyrimo problema: triikksta mokslinio pagrindimo, leidZiancio apibrézti, modeliuoti ir
vertinti NT brokeriy konkurencingumg. Siekiant iSspresti Sig problema, darbe keliami tokie
probleminiai klausimai: Kaip vertinti NT brokeriy konkurencinguma? Koks yra Lietuvos bisto
rinkoje veikian¢iy NT brokeriy konkurencingumas?

Tyrimo objektas — NT brokeriy konkurencingumas.

Tyrimo tikslas — sukurti ir empiriskai pagristi NT brokeriy konkurencingumo vertinimo modelj bei
ivertinti Lietuvos bisto rinkoje veikian¢iy NT brokeriy konkurencingumg.

Tyrimo uzdaviniai:

1. ISanalizuoti nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo teorinius aspektus.

2. Parengti teorinj nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo modelj.

3. Empiriskai jvertinti NT brokeriy konkurencinguma Lietuvos busto rinkoje.
Tyrimo hipotezés:

1. NT brokeriy konkurencingumas priklauso nuo jy operacinio pajégumo.
2. NT brokeriy konkurencingumas priklauso nuo jy adaptacinio pajégumo.
Tyrimo metodai.

Sprendziant tyrimo problemg taikoma kiekybinio tyrimo strategija, grindZiama teorinés analizes ir
empirinio vertinimo derme.

Mokslinés literatiiros sisteminimas ir lyginamoji analizé. Siekiant atskleisti nekilnojamojo turto
brokeriy konkurencingumo sampratg, struktiira ir vertinimo galimybes, analizuojami moksliniai
Saltiniai, nagrin¢jantys konkurencingumo teorijas, paslaugy sektoriaus ypatumus bei NT
tarpininkavimo veiklos specifikg. Literatiiros sisteminimas ir lyginamoji analizé taikomi
identifikuojant konkurencingumo sudétines dalis, jy tarpusavio sgsajas bei pagrindziant NT brokeriy
konkurencingumo teorinj modelj.

Anketiné apklausa. Siekiant empiriskai jvertinti NT brokeriy konkurencingumg Lietuvos bisto
rinkoje, atlikta anketin¢ apklausa. Apklausos instrumentas parengtas remiantis teoriniu NT brokeriy
konkurencingumo modeliu, apimanciu operacinj pajéguma, adaptacinj pajéguma ir brokeriy veiklos
rezultatus. Apklausos metu i§ viso dalyvavo 204 respondentai, i§ kuriy 201 respondentas anketa
uzpildé teisingai, todél tyrimo rezultaty analizé grindziama 201 respondento atsakymais.

Statistiniai metodai. Analizuojant anketinés apklausos duomenis taikyti apraSomosios ir analitinés
statistikos metodai. Duomenims apibendrinti taikyta dazniy ir procentiniy dazniy analize, skirstiniy
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centrinés tendencijos ir sklaidos rodikliy analizé (apskaiciuojant vidurkius ir standartinius
nuokrypius). Sudaryty skaliy vidiniam suderinamumui jvertinti apskaifiuotas Kronbacho alfa
koeficientas. Skaliy vidurkiy skirtumy statistiniam reikSmingumui tarp atskiry respondenty grupiy
nustatyti taikytas Stjudento t kriterijus nepriklausomoms imtims. RySiams tarp kintamyjy nustatyti
taikyta koreliacin¢ analiz¢, naudojant Pearsono ir Spearmano koreliacijos koeficientus. NT brokeriy
operacinio ir adaptacinio pajégumy poveikiui veiklos rezultatams jvertinti taikyta zingsniné
daugialypé tiesiné regresiné analize.

12



1. NEKILNOJAMOJO TURTO BROKERIU KONKURENCINGUMO
TEORINIAI ASPEKTAI

1.1. Konkurencingumo koncepcija ir lygiai

Konkurencija tarp tikio subjekty egzistavo visada, bet pastaruoju metu verslo aplinka tampa vis labiau
konkurencinga ir sudétinga (Nawaya & Rahmat, 2019). Dvorsky, Kliestik, Cepel ir Strnad (2020)
pazymi, kad vykstant technologiniams pokyciams ir globalizuojantis rinkoms, konkurencinis
spaudimas jvairiuose sektoriuose taip pat stipr¢ja. Tokia intensyvi konkurencing aplinka vercia tikio
subjektus siekti konkurencinio pranasumo, be kurio ilgalaikis iSlikimas rinkoje tampa sunkiai
jmanomas (Sugiono et al., 2023). Todé¢l konkurenciné¢ aplinka skatina jmones ieSkoti savo
iSskirtinumo, kuris tiesiogiai siejasi su konkurencingumo koncepcija. Butent augantis konkurencijos
mastas paskatino didesni akademinj susidoméjima Sia tema. Pasak Cong & Thu (2021), per
pastaruosius tris deSimtmecius konkurencingumo klausimai aktyviai analizuojami mokslin¢je
literatiiroje. PanaSig pozicija iSreiSkia ir Wu, Bi, Siddiqui ir Tang (2023), pabrézdami, kad
konkurencingumo koncepcija sulauké placios diskusijos po Michaelo Porterio darby paskelbimo
devintajame praeito amziaus deSimtmetyje.

Mokslingje literatiiroje akcentuojama, kad konkurencingumas yra daugiamaté sgvoka, kuri gali biiti
analizuojama skirtingais lygiais: jmonés, sektoriaus bei Salies (Burinskien¢ ir Daskevi¢, 2023). Cong
& Thu (2021) sidllo papildomai isskirti ir produkto bei regiono konkurencingumo lygius. Kiti
mokslininkai (Zuoza, 2022; Sismiati, Sulaiman, Usmar, Tamrin Lanori & Susanto, 2025) be kity
konkurencingumo lygiy i$skiria individo, asmenybés arba darbuotojo konkurencinguma. Burinskiené
ir Daskevi¢ (2023) pabrézia, kad visi konkurencingumo lygiai yra tarpusavyje glaudziai susij¢, nes
atskiros jmonés konkurencinguma lemia ir platesni pramonés bei Salies veiksniai, bet ir jmoné
konkurencingumas veikia aukstesnio lygio konkurencingumus (zr. 1.1. pav.).

SALIES KONKURENCINGUM

Salies ekonoming ir Salies gamybos

. " - Infrastruktiiros
moksliné padétis plétros lygis

plétra

PRAMONES SAKOS KONKURENCINGUMAS

echnologijos isivystymo ainos ir kokybes santykis, Politiné-ekonominé aplinka;

lygis iSlaidy racionalumas lobizmas
UKIO SUBJEKTO KONKURENCINGUMAS
Darbuotojy motyvavimo arbuotojy gebéjimai, Darbuotojy mokymo it

patirtis ir kompetencija

sistema valifikacijos kélimo sistema

DARBUOTOJO KONKURENCINGUMAS

vietimo ir mokslo sistema Geb¢jimai ir kompetencija Motyvacija

1.1 pav. Skirtingy konkurencingumo lygiy tarpusavio sgsajos

Saltinis: Zuoza, 2022, p- 20
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Paveiksle pateikta konkurencingumo lygiy struktiira atskleidzia, kad kiekvienas aukStesnis lygmuo
grindZiamas Zemesniame lygmenyje turimais geb¢jimais, veiksniais ir iStekliais. Piramidés pagrindas
apima darbuotojy konkurencingumas, kuris priklauso nuo Svietimo ir mokslo sistemos, darbuotojo
individualiy gebéjimy, kompetencijos ir motyvacijos. Sie aspektai formuoja dikio subjekto
konkurencingumg. Ukio subjektai per technologinj i$sivystyma, kainos ir kokybés santykj bei
esamoje politin¢je-ekonomingje aplinkoje sudaro pramonés Sakos konkurencinguma. Galiausiai, visi
aptarti konkurencingumo lygmenys lemia visos Salies konkurencinguma, kuris susideda i§ bendro
ekonominio, mokslinio, gamybinio ir infrastruktiirinio Salies pajégumo.

Vertinant 1.1 pav. pateikta konkurencingumo lygmenis, galima teigti, kad, viena vertus, NT brokeriy
konkurencingumas turéty buti priskiriamas Zemiausias darbuotojo konkurencingumo lygmeniui, nes
brokeris yra individas, kurio geb¢jimai, kompetencijos ir turima motyvacija lemia jo darbo rezultatus.
Kita vertus, NT brokeriai daZniausiai rinkoje veikia kaip individualiis verslininkai (NAR, 2024)
prisiimdami visg rizikg ir patys atsakydami uz savo klienty pritraukimg (Benites-Gambirazio, 2020).
Sis faktas perkelia NT brokerius j iikio subjekto lygj. Tai rodo, kad NT brokerio konkurencingumo
lygio identifikavimas yra sudétingas ir reikalauja nuodugnesnés darbuotojo ir tkio subjekto
konkurencingumo sgvoky aiskinimo.

Norint geriau suprasti NT brokeriy konkurencingumo savoka ir jos sudéti, tikslinga apibrézti tiek
darbuotojy, tiek 1ikio subjekty konkurencingumo savokas. Individualiame lygmenyje
konkurencingumas daZnai apibtidinamas kaip polinkis konkuruoti tarpusavyje, varzytis su savimi
(Klein & Newby, 2020) arba kaip individualus bruozas, lemiantis polinkj rinktis konkurencines
situacijas (Swab & Johnson, 2019). Si savoka yra bendro pobiidzio ir apibiidina asmens
konkurencinguma ne tik profesin¢je veikloje. Zuoza (2022) nurodo, kad darbuotojy
konkurencingumas tai ,,individo (asmeniniy ir profesiniy) savybiy visuma, kuri uztikrina individo
vystymasi ir savirealizacijg nuolatos besikeiciancioje aplinkoje* (p. 20). Mokslinéje literatiroje
darbuotojy konkurencingumas dazniausiai analizuojamas jmonés konkurencingumo kontekste ir
vertinama kaip darbuotojy konkurencingumas gali prisidéti prie jmoniy konkurencingumo ir
analizuojama kaip darbdaviai gali prisidéti prie didesnio darbuotojy konkurencingumo (Jureviciené
& Komarova, 2010).

Ukio subjekty konkurencingumo koncepcija yra placiai analizuojama mokslinéje literattiroje
ivairiose kontekstuose. Ivairiy Saliy mokslininkai analizuoja skirtingy sektoriy (Sugiono et al., 2023;
Kozlovskis, Drinke & Zvirgzdina, 2023; Tam, 2024) ir dydzio (Sipa, Gorzen-Mitka & Skibinski,
2015; Dvoulety & Blazkova, 2021; Cong & Thu, 2021) jmoniy konkurencingumo veiksnius, vertina,
kaip inovacijos (Nawaya & Rahmat, 2019), elektroniné¢ prekyba (Wu, Bi, Siddiqui & Tang, 2023),
socialiné atsakomybé (Wolak-Tuzimek & Duda, 2021) ir kiti veiksniai prisideda prie jmoniy
konkurencinio pranasumo kirimo. Mokslininkai taip pat skirtingai traktuoja tkio subjekto
konkurencingumo savoka (zr. 1.1 lentelg).

ISanalizavus lentel¢je pateiktus tkio subjekto konkurencingumo apibrézimus, galima pastebéti, kad
mokslininkai paZzymi skirtingus Sio reiskinio aspektus, todel skirtingy apibrézimy analizé leidzia
visapusiskai apibrézti sgvoka ir pazinti iikio subjekty konkurencingumo sudéti. Burinskiené ir
Daskevi¢ (2023) pateikia glausta apibrézima, kuriame konkurencingumas suprantamas kaip tkio
subjekto gebéjimas konkuruoti. Toks poziiiris nusako tik bendra iikio subjekto konkurencingumo
esme, bet neatskleidzia konkretesniy gebéjimy, kurie uztikrina organizacijos konkurencinguma.
Panasy apibrézima pateikia Shvindina (2020), taciau mokslininké patikslina, kad konkurencinguma
uztikrina gebéjimas ne tiesiog varzytis, bet daryti tai veiksmingai ir tvariai. Vis délto Siame
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apibrézime nepaaiSkinama veiksmingumo ir tvarumo sudétis, o kiti mokslininkai (Wu, Bi, Siddiqui
& Tang, 2023) patikslina, kad tai pelninga veikla, uzimamos rinkos plétra, vartotojy poreikiy
tenkinimas.

1.1 lentelé

Ukio subjekto konkurencingumo savokos ai§kinimas mokslinéje literatiiroje

Saltinis ApibréZimas

Burinskiené & | Ukio subjekto konkurencingumas — tai jo gebéjimas konkuruoti.
Daskevic, 2023.

Kozlovskis, Drinke | Konkurencinguma galima apibrézti kaip verslininky gebéjima: mobilizuoti ir veiksmingai
& Zvirgzdina, 2023 | naudoti gamybinius iSteklius, reikalingus sékmingam prekiy ir paslaugy sitlymui globalioje
ekonomingéje aplinkoje; kurti vertingas uzimtumo galimybes; valdyti poky¢ius ir pritaikyti versla
prie kintanciy salygy, ypatingg démes;j skiriant inovacijoms; stiprinti savo geb¢jimus visose Siose
srityse, o tai didele dalimi susije¢ su investicijomis.

Wu, Bi, Siddiqui & | Ukio subjekto konkurencingumas — tai gebé&jimas padidinti rinkos dalj, pelningumg ir pridéting

Tang, 2023 verte i§laikant ilgalaikj konkurencinj pranasuma.

Chikan, Czako, | Imonés konkurencingumas — tai gebéjimas tvariai vykdyti dvejopa paskirti: tenkinti vartotojy
Kiss-Dobronyi & | poreikius pelningai, kuris realizuojamas rinkai siiilant prekes ir paslaugas, kurias vartotojai
Losonci, 2022 vertina labiau nei konkurenty sitilomas.

Cong & Thu, 2021 | Ukio subjekty konkurencingumas gali biiti apibréZiamas kaip nuolatinis paslaugy kokybés
gerinimas, potencialo iSnaudojimas ir finansinio stiprumo pasitelkimas islaikant balansa tarp
klienty pasitenkinimo ir akcininkams kuriamos pridétinés vertés.

Shvindina, 2020 Ukio subjekto konkurencingumas suprantamas kaip organizacijos gebéjimas veiksmingai ir
tvariai varzytis su kitomis rinkos dalyvémis.

Saltinis: sudaryta pagal lenteléje nurodytus 3altinius

Dalis mokslininky (Chikan, Czako, Kiss-Dobronyi & Losonci, 2022; Cong & Thu, 2021)
apibrézdami tkio subjekty konkurencinguma pazymi dvejopa konkurencingumo paskirtj ir nurodo,
kad konkurencingumas aprépia klienty poreikiy tenkinimg ir veiklos pelningumo. Kitaip sakant,
Siuose apibrézimuose pazymima balanso tarp pridétinés vertés kiirimo vartotojams ir akcininkams
svarba. Be to, Cong & Thu (2021) apibrézime pateikiamos ir priemonés uztikrinancios tikio subjekto
konkurencinguma, t. y. paslaugy kokybé, potencialo iSnaudojimas bei finansinée stiprybé. Kozlovskio,
Drinkés ir Zvirgzdinos (2023) apibrézimas yra vienas iSsamiausiy, nes jame iSskiriamos keturios
esminés konkurencingumo sritys: efektyvus iStekliy naudojimas, uzimtumo kirimas, gebé¢jimas
prisitaikyti prie poky¢iy ir inovatyvumas. Be to, mokslininkai pabrézia, kad visy Siy veiksniy
stiprinimas  susijes su investicijomis. Siuo pozitriu konkurencingumas yra susijes ne tik su
ekonominiais rodikliais, bet ir su organizaciniu lankstumu, gebéjimu prisitaikyti prie pokyciy.

Apibendrinant konkurencingumo koncepcijos nagrinéjima, galima teigti, kad konkurencingumas tai
sudétinga ir daugiasluoksné sgvoka, kuri mokslingje literatiiroje nagrin¢jama jvairiais lygmenimis:
nuo pavieniy asmeny iki visos Salies. Visi konkurencingumo lygiai yra susij¢ tarpusavyje, nes
darbuotojy geb¢jimai, kompetencijos ir motyvacija prisideda prie jmonés konkurencingumo, o
imoniy veikla savo ruoztu daro jtakg visam sektoriui ir Salies ekonomikai. Bendriausia prasme
konkurencingumas suvokiamas ne tik kaip geb¢jimas varzytis, bet ir kaip gebéjimas tai daryti tvariai
ir veiksmingai bei kuriant verte vartotojams ir paciai imonei. Toks poziiiris | konkurencinguma
atskleidzia, kad svarbiis ne tik galutiniai veiklos rezultatai (pelnas ar rinkos dalis), bet ir vidiniai
organizacijos iStekliai bei gebéjimai, leidZiantys prisitaikyti prie pokyciy.

1.2. Nekilnojamojo turto brokeris kaip iikio subjektas konkurencinéje rinkoje

Analizuojant konkurencingumo koncepcija nustatyta, kad konkurencingumas vertinamas skirtingais
lygmenimis. NT brokeriy konkurencingumas vienareikSmiskai negali biiti priskirtas ne vienam i
ankstesné¢je darbo dalyje iSskirty konkurencingumo lygiy, nes, viena vertus, brokeris yra pavienis
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asmuo, todé¢l ji buty tikslinga priskirti prie individualaus ar darbuotojy lygio. Bet, kita vertus,
brokeriai turi daugybe iikio subjekty bruozy, nes nedirba pagal darbo sutartj, patys prisiima visg rizikg
ir atsako uz klienty pritraukima, todél jy konkurencinguma tikslinga vertinti per iikio subjekto
konkurencingumo prizmg.

Siekiant pagristi kokiame lygmenyje turi biiti analizuojamas NT brokerio konkurencingumas,
tikslinga apibrézti NT brokerio sgvoka. Pasak Ngoc, Tien, Hieu & Duc (2023), NT brokeris ,,yra
profesionalas, atliekantis lemiamg vaidmenj NT sandoriuose, suvesdamas pirkéja ir pardavéja® (p.
509). Pilinkienés ir kt. (2020) pateikia panasSy apibrézimg ir nurodo, kad NT brokeriai yra NT rinkos
dalyviai, ,,kurie teikia tarpininkavimo tarp NT pirkéjo ir pardavéjo paslauga™ (p. 113). Beck, Scott &
Yelowitz (2022) apibrézdami NT brokeriy savoka jvardija juos, kaip tarpininkus, kurie
,haudodamiesi savo Ziniomis ir gebéjimais, palengvina mainus tarp namy pirkéjy ir pardaveéjy (p.
165). Barwick & Pathak (2015) taip pat nurodo, kad NT brokeriai yra ekspertai parduodantis Zinias
apie vietines nekilnojamojo turto rinkas ir teikiantis su nekilnojamojo turto pirkimu ir pardavimu
susijusias paslaugas uz komisinius.

Agboola et al. (2021) apibrézimas yra platesnis, apimantis pagrindines NT brokeriy funkcijas ir
nurodo, kad ,,brokeriai yra tarpininkai, kurie, pasitelkdami savo tinklus ir specifines Zinias apie rinka,
padeda sumazinti informacijos asimetrijg ir suSvelninti rizika, susijusig su sudétingais NT rinkos
procesais (p. 512). Jie padeda klientams orientuotis paieskos, rinkodaros, deramo patikrinimo, kainy
derinimo ir teisiniy dokumenty tvarkymo procesuose. Pasak Cunningham et al. (2022), 8i informaciné
funkcija yra viena pagrindiniy prieZasciy, kodél pirkéjai ir pardavéjai kreipiasi pagalbos, nes paprastai
brokeriai yra geriau informuoti apie vietos biisto rinkos biikle ir konkretaus busto vert¢ tam tikru
metu. Panasios nuomongés laikos ir Agarwal, He, Sing & Song (2019), nurodydami, kad NT brokeriai
naudojasi savo informaciniu pranasumu biisto rinkoje, kad sumazinty paieskos iSlaidas ir pagerinty
pirkéjy ir pardavejy atitikima. Gay & Zhang (2014) paaiskindami NT brokeriy svarbg ir teikiama
nauda nurodo, kad jie supaprastina informacijos apie NT objektus rinkimo procesa, suderina pirkéjus
ir pardavéjus bei padeda galutiniame deryby procese. Jie taip pat reklamuoja ir parduoda objektus, o
Jju patirtis leidzia patikimiau jvertinti namo vertg. Kitaip tariant NT brokeriai suranda pirkéjus ir
pardavéjus konkreciam turtui ir besiremdami savo vietinés rinkos Ziniomis ir atsizvelgdami j NT
savybes formuoja savo eksperting nuomong apie $j turtg bei pateikia ja savo klientams. Yavas (2007)
nurodo, kad brokeriai atlieka lemiamg vaidmen;j beveik visuose NT sandorio etapuose, pradedant
pirminiu konsultavimu ir baigiant s¢kmingu sandorio uzbaigimu. Brokerio veikla yra daugialypé ir
apima ne tik pagrinding pareiga suvesti pirkéja su pardavéju, bet ir prisiimti atsakomybe uz
profesionaliy, kokybisky ir etiSky paslaugy teikima.

Brokeriy veikla pasizymi tokiais bruozais, kurie labiau primena savarankiska versla, o ne pasamdyto
darbuotojo darba. Visy pirma, daugelyje rinky NT brokeriai néra samdomi NT agentiiry darbuotojai,
o veikia kaip nepriklausomi paslaugy teikéjai. Pavyzdziui, JAV Nacionalinés brokeriy agenttiros
(NAR, 2024) pateiktais duomenimis, apie 87 proc. Salies licencijuoty NT brokeriy priskiriami prie
savarankiSkai dirbanc¢iy asmeny. Tai reiskia, kad brokeriai turi sprendimy autonomija ir savarankiskai
valdo savo veikla. Kitaip sakant, brokeriai prisiima visg atsakomybe uz klienty paieska ir uzdirbamus
komisinius.

Sékmingas ir konkurencingas brokeris turi pasizymeéti ne tik pardavimo jgiidziais, bet ir geb¢jimu
teikti kompleksines paslaugas, uztikrinancias verte klientui. PanaSios nuomonés laikosi ir Benites-

Gambirazio (2020) nurodydamas, kad NT brokeriai néra paprasti tarpininkai, o tampa rinkos
formuotojais, kurie randasi koordinuoja pirkéjus, pardavéjus ir nekilnojamojo turto rinka.
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Mokslininkas remdamasis etnografiniais steb¢jimais ir interviu, iSnagrinéjo NT agenty atliekama
darbg ir i§skyrée trys pagrindinius etapus (Zr. 1.2 pav.).

Saves pardavimas klientui

Kuria teigiama jvaizdj ir pasitikéjimg per malony ir profesionaly bendravima

Rinkos pardavimas klientui

Pateikia informacija klientui apie rinkos logika ir hierarhijas

Pagalba klientui prisitaikant prie rinkos taisykliy

Padeda formuoti kliento suvokima apie busto kokybe ir verte

1.2 pav. NT brokerio veikla rinkoje
Saltinis: sudaryta pagal Benites-Gambirazio, 2020.

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, pirmiausia brokeriai investuoja j santykj su klientu pasitelkdami
saves reprezentavimo strategijas. Jie siekia buti patrauklis, prieinami, profesionaliai atrodantys,
pasiZymintys geru skoniu ir taip kuria pasitikejimo ir patikimumo jsptdj, kuris tampa svarbia kliento
pritraukimo ir i§laikymo prielaida. Toliau brokeriai siekia suderinti klienty likesc¢ius su realiomis
rinkos salygomis, skatindami juos priimti rinkos logika bei hierarchijas, pavyzdziui, kainy skirtumus
ar skirtingy biisty vertés suvokima. Galiausiai jie padeda klientams prisitaikyti prie rinkos taisykliy,
naudodamiesi kainomis kaip signalais ir remdamiesi skonio hierarchijomis, kurios padeda formuoti
kliento suvokimg apie biisto kokybe ir verte. Taigi, NR brokeriy veikla pasizymi gebé¢jimu derinti
racionalius, ekonominiais principais pagristus argumentus su emociniu bendravimu, taip
subalansuojant ,,8alta” rinkos realybe ir ,.Siltus® tarpasmeninius santykius, kurie skatina klienty
isitraukimg i sandorius (Benites-Gambirazio, 2020).

Benefield, Sirmans & Sirmans (2019) taip pat analizuoja NT brokeriy vaidmenj rinkoje ir nurodo,
kad brokeriai atlieka keleta svarbiy funkcijy, kurios padeda nekilnojamojo turto rinkai veikti
efektyviau. Pirma, jie yra arciau rinkos, todél geriau Zino situacijg ir atitinkamai gali lengviau surasti
potencialius pirkéjus ar pardavéjus. Antra, jie padeda derétis dél sandorio salygy ir uztikrina, kad
sutartys biity tinkamai sudarytos. Trecia, brokeriai koordinuoja visg sandorio uzbaigimo procesa,
tode¢l pirkimo—pardavimo veiksmai vyksta sklandziau. Mokslininkai papildo, kad be $iy funkcijy,
brokeriai taip pat gali daryti jtakg paciy sandoriy rezultatams. Nuo jy pastangy priklauso ne tik tai, ar
biistas bus parduotas, bet ir uz kokig kaing bei per kiek laiko tai jvyks.

Atlikus mokslinés literatiiros analize, paaiskéja, kad NT brokeris atlicka daugybe funkcijy
jgyvendinant NT sandorj. Siekiant geriau suprasti NT brokerio vieta rinkoje, tikslinga sugrupuoti ir
iSskirti pagrindines NT brokeriy funkcijas (zr. 1.2 lentele). Kaip matyti i§ pateiktos lentelés,
pagrindinis NT brokeriy vaidmuo yra veikti kaip tarpininkams tarp pirkéjy ir pardavejy, efektyvinant
paieskos procesg ir mazinant sandorio kasStus. Jie teikia kritiSkai svarbig informacija apie rinka,
mazina informacijos asimetrijg ir padeda klientams valdyti su NT sandoriais susijusias rizikas. Be to,
brokeriy veikla apima aktyvig rinkodarg ir pirkéjy pritraukimg, naudojant platy klasikiniy ir
skaitmeniniy kanaly portfelj. Svarbi brokeriy funkcijy dalis yra klienty konsultavimas ir profesionalus
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deryby vedimas, siekiant subalansuoti abiejy Saliy interesus. Jie taip pat administruoja visa sandorio
procesa nuo pradzios iki pabaigos, uztikrindami sklandy jo uzbaigima. Galiausiai, ilgalaikiy ir tvariy
santykiy su klientais ktirimas bei palaikymas yra raktas j sekmingg veikla, nes tai uZztikrina klienty

lojalumg ir vertingas rekomendacijas ateityje.

Tarpininkavimas ir
paieska

mazindamas paieSkos kastus ir didindamas paieskos proceso
efektyvuma. Brokerio pareiga yra identifikuoti ir pasitlyti
pirkéjo ieSkomas savybes atitinkantj turta.

1.2 lentele
Nekilnojamojo turto brokeriy funkcijos
Funkcija ApraSymas Saltinis
Brokeris veikia kaip tarpininkas tarp pirkéjy ir pardavéjy, | Baryla & Zumpano (1995);

Chiang & Yu (2011);
Waller & Jubran (2012);
Rattanaprichavej (2023)

Informacijos teikimas
ir rizikos mazZinimas

Brokeriai teikia informacija apie rinkos salygas taip
mazindamas informacijos asimetrija. Jie padeda klientams
sumazinti suvokiamg rizika, susijusia su NT sandoriais,
formuoti realius lukescius ir mazinti nerima.

Cunningham et al. (2022);
Hong (2022); Seiler et al.
(2006); Benefield, Sirmans
& Sirmans (2019); Benites-
Gambirazio (2020).

Rinkodara ir pirkéjy

Rinkodaros veikla apima ne tik NT objekty reklamavima
siekiant rasti pirkéja, bet ir kliento poreikiy supratima bei

Bono et al. (2021);
Owusu, Badu & Mensah

pritraukimas patenkinima, siekiant sukurti didesng vertg ir pasitenkinima nei | (2015); Benites-
konkurentai. Gambirazio (2020).
Konsultavimas ir Brokeriai konsultuoja klientus ir padeda derétis abiem sandorio | Bono et al.  (2021);

kiirimas ir
palaikymas

derybos puséms, kad suderinty jy reikalavimus (pvz., biudZetas, nuomos | Rattanaprichavej (2023)
mokesciai, papildomi reikalavimai baldams ar renovacijai).
Sandorio Brokeriai atlieka lemiama vaidmenj palengvinant NT | Agboola et al. (2021);
administravimas ir | sandorius, nes dalyvauja beveik visuose etapuose: nuo | Ahlenius et al. (2022);
uzbaigimas prasomos kainos strategijos nustatymo, prekybos partnerio | Benefield, Sirmans &
paieskos iki hipotekos gavimo ir sandorio uzbaigimo. Sirmans (2019)
Santykiy su klientais | Sékmingi brokeriai kuria ir palaiko tvarius, ilgalaikius | Ahlenius et al. (2021);

santykius su klientais. Sie santykiai yra svarbiis dél
rekomendacijy ir klienty lojalumo, kuris remiasi tiek emociniu
prisiriSimu, tiek ekonominiu apskai¢iavimu.

Chiang & Yu (2011);
Duneva (2021); Benites-
Gambirazio (2020).

Saltinis: sudaryta pagal lenteléje nurodytus 3altinius

Apibendrinant galima teigti, kad nors NT brokeriai yra pavieniai asmenys, jy veiklos specifika
atskleidZzia tikio subjektui budingus bruozus, todél jy konkurencinguma tikslinga vertinti butent Siuo
lygmeniu. Brokeriai patys prisiima verslo rizika, investuoja j savo veiklos priemones, savarankiskai
pritraukia klientus ir uzdirba tik i§ savo generuojamy pajamy, tad jy veikla funkcionuoja kaip
individualus verslas ir neturi darbo santykiy bruozy. Be to, brokeriy atliekamos funkcijos — nuo
rinkodaros ir informacijos teikimo iki deryby vedimo ir sandoriy administravimo — apima visg
paslaugos vertés kiirimo granding, biidinga verslo subjektams. D¢l Siy priezasCiy darbuotojo
konkurencingumo koncepcija nepakankamai atspindi visg brokerio veiklos sudétingumg ir
atsakomybe. Atsizvelgiant | tai NT brokeriy konkurencingumg tikslinga vertinti per tikio subjekto
konkurencingumo prizmg.

1.3. Nekilnojamojo turto brokerio konkurencingumo esmé

NT rinka pasizymi turto nevienodumu, decentralizuota prekybos sistema ir dideliu informacijos
2016; Anghel; Hristea, 2015). Pasak Edelstein & Green (2018), skirtingai nei kitos prekés, NT
sandoriai apima produkty nevienoduma, informacijos asimetrijg bei paieskos islaidas, todél pasizymi
sudétingumu. Be to, Cunningham et al. (2022) pazymi, kad NT turtas yra brangus ir retai perkamas.
Owusu, Badu & Mensah (2015) priduria, kad NT sandoriai vyksta gana retai, ir paprastai asmuo per
savo gyvenimg dalyvauja tik keliuose tokiuose sandoriuose. Atitinkamai, daugeliui namy tikiy biisto
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pirkimas ir pardavimas yra vienas svarbiausiy finansiniy sandoriy jy gyvenime, todél NT operacijos
daro tiesioging ir neretai ilgalaike itaka jy ekonominei bei finansinei gerovei (Cunningham, Gerardi
ir Shen, 2022). Visa tai lemia, kad dauguma asmeny pasitelkia profesionalius NT tarpininkus.

Apie NT tarpininkavimo paslaugy paklausa byloja statistiniai duomenys. JAV Nacionalinés
nekilnojamojo turto brokeriy asociacijos (angl. National Association of REALTORS) (2024)
pateiktais duomenimis 88 proc. biisto pirkimy buvo atlikta per NT brokerj bei 90 proc. pardavéjy
pardavé su NT brokerio pagalba. Svarbu pabrézti, kad NT tarpininkavimo paslaugy paklausa didé¢ja,
nes Waller & Jubran (2012) pateikti 2011 mety duomenys rodo, kad tuomet brokeriy paslaugomis
naudojosi 85 proc. NT pardavéjy ir 79 proc. — biisto pirkéjy. Tai patvirtina augantj NT tarpininkavimo
paslaugy poreikj ir NT brokeriy reikSme Siuolaiking¢je NT rinkoje.

Kita vertus, NT brokeriy rinka daugelyje Saliy yra labai konkurencinga del mazy patekimo j rinka
barjery ir didelio dalyviy skaiciaus (Beck & Scott, 2023). Barwick & Wong (2019) nurodo, kad JAV
NT brokeriy skai€ius lyginant su biisto pardavimo apimtimi, iSaugo itin reikSmingai. Nacionalinés
nekilnojamojo turto agenty asociacijos (NAR) duomenimis, jos nariy skai¢ius nuosekliai augo nuo
760 tukst. 2000 m. iki 1,359 mln. 2018 m.. Kita vertus, naujy ir esamy namy pardavimy apimtys i§
esmes nepakito — 2000 m. sudare 5,99 mln. vienety, 0 2018 m. — 5,96 mln. vienety. Lietuvoje situacija
yra panasi. Remiantis Oficialios statistikos portalo (2024) pateiktais duomenimis, 2023 metais 28585
fiziniy asmeny vykdé tikineg veiklg susijusig su nekilnojamojo turto operacijomis. Lyginant su 2019
metais $is skaiCius iSaugo beveik dvigubai, nes tuomet fiziniy asmeny vykdanciy veikla susijusig su
NT operacijomis skai¢ius sudaré 15558 zm. Kita vertus, Registry Centro (2025) pateiktais
duomenimis, NT sandoriy skaicius Salyje per §j laikotarpj iSaugo tik 13 proc. Tokie statistiniai
duomenys atskleidzia auganc¢ig konkurencija NT tarpininkavimo rinkoje ir skatina analizuoti NT
brokeriy konkurencingumg.

Viena pagrindiniy priezas¢iy lemianciy intensyvia konkurencija tarp NT brokeriy yra vietinis rinkos
pobiidis, nes brokeriai dazniausiai veikia konkrecioje teritorijoje (mieste ar net mikrorajone), kur
parduodamy NT objekty skaicius yra ribotas (Beck & Scott, 2023), o tai lemia, kad brokeriai
konkuruoja dél objekty (Qiu & Guo, 2024). Konkurencijos didéjimui jtakos turi ir Zemos patekimo j
rinkg klititys, nes daugelyje Saliy norint tapti NT brokeriu pakanka palyginti nedideliy reikalavimy,
todel rinka pasizymi nuolatine dalyviy kaita (Beck & Scott, 2023; Barwick & Pathak, 2015).

D¢l augancios konkurencijos NT brokeriy konkurencingumas jgauna vis didesn¢ svarbg. Kadangi
mokslingje literatiiroje nepavyko rasti NT brokeriy konkurencingumo savokos, o NT brokeriy veiklos
analiz¢ atskleid¢, kad jie turi daugiau tkio subjekty bruozy, NT brokeriy konkurencingumo
apibrézimas suformuluotas atsizvelgiant j 1.1 lenteléje pateiktus Gikio subjekty konkurencingumo
apibrézimus: NT brokeriy konkurencingumas tai gebéjimas tvariai veikti dinamiskoje NT rinkos
aplinkoje, nuolat prisitaikant prie kintanciy klienty poreikiy, ekonominiy ir teisiniy sqlygy,
pasizymint isskirtiniu paslaugy kokybés lygiu, gebéjimu kurti klientams pridéting verte bei uztikrinti
pelningq veiklq, kuri leisty iSsiskirti is kity rinkos dalyviy.

Suformuluotoje NT brokerio konkurencingumo sgvokoje nurodoma, kad geb¢jimas kurti pridéting
vert¢ klientams yra viena i§ konkurencingumo salygy. Atsizvelgiant | tai, tikslinga apibrezti NT
brokeriy kuriamg pridéting verte. Siuo atzvilgiu svarbu pabrézti, kad NT pirkéjo ir pardavéjo tikslai
ir poreikiai skiriasi, atitinkamai priklausomai nuo kliento tipo, skirsis ir NT brokeriy kuriama
pridéting verté. Waller & Jubran (2012) pabrézia, kad namy savininkai, norintys parduoti savo turta,
kreipsis i brokeri, kuris padés greitai sudaryti sandorj uz kuo didesn¢ kaing. PrieSingai, potencialus
busto pirkéjas pageidaus agento, kuris jkvepia pasitikéjimo, kad tinkamas turtas bus rastas, tuo paciu
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sumazinant sandorio kaing. Barwick & Pathak (2015) teigimu, NT pardavejams brokeriai paprastai
sitilo parduodamo bisto jvertinimo ir reklamos paslaugas, organizuoja atviry dury dienas bei vykdo
derybas su pirkéjais. NT pirkéjams agentai ieSko namy, atitinkanciy jy pageidavimus, analizuoja
skelbimus ir derasi su pardavéjais. Tomal (2024) pabrézia, kad NT brokeriy paslaugos teikia pridéting
verte tiek NT pirkéjams, tiek NT pardavéjams, nes leidzia sumazinti sandoriy sagnaudas, optimizuoti
paieskos ir pardavimo procesus bei gauti profesionalias konsultacijas (zr. 1.2 pav.).

NT brokeriy kuriama pridétiné verté

NT brokeriy kuriama pridétiné verté pirkéjams

*Mazesnés laiko sagnaudos
*Platesné objekty pasiiila
*Objektyvesnis objekty vertinimas

pardavéjams

*Mazesnés sandoriy sgnaudos
* Platesnis potencialiy pirkéjy ratas
* Ekspertiné rinkos analizé

«Kainos racionalizavimas
*Sandorio tikimybeés padidéjimas

*Konsultavimas dél kainy ir finansavimo
*Teisinio sandorio uztikrinimas

1.3 pav. NT brokeriy kuriama pridétine verté NT pirkéjams ir pardavéjams
Saltinis: sudaryta pagal Tomal, 2024.

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo pirkéjy atzvilgiu brokeriy pagalba pirmiausia pasireiskia laiko
sanaudy mazinimu, nes naudojantis tarpininkavimo paslaugomis, tinkamo objekto paieska tampa
greitesne ir efektyvesné. Be to, brokeriai iSplecia pirkéjams prieinamy pasitlymy spektra, nes suteikia
prieiga prie didesnés parduodamy objekty bazes, o kartu padeda tiksliau jvertinti jy fizines savybes
bei gyvenamaja aplinka. Tarpininkai taip pat atlieka konsultacing funkcija, patardami dél tinkamos
siilomos kainos, pateikdami informacijg apie galimus finansavimo $altinius ir uztikrindami sklandy
teisinj sandorio uzbaigimg. Pardavéjy kontekste brokeriy vaidmuo pasireiskia per sandorio kasty
minimizavima. Be to NT brokerio pasitelkimas leidZia pardavéjui pasiekti platesnj potencialiy pirkéjy
ratg. Brokeriai taip teikia ekspertines jzvalgas apie vietos rinkos tendencijas, racionalizuoja sitilomas
kainas bei sumazina rizika, kad pardavéjas nustatys pernelyg auksta kaing, dél kurios sumazéty
sandorio tikimyb¢ (Tomal, 2024).

Kalbant apie NT pardavimo kaing empiriniai tyrimai yra nevienareik§miski. Levitt ir Syverson (2008)
priéjo iSvados, kad tarpininky jsitraukimas gali lemti kainy sumazéjima dél jo intereso greiCiau
uzbaigti sandorj, taciau Miller ir kt. (2021) tyrimo iSvados skyrési, nes mokslininkai nustate, kad
savarankiSkai parduodantys savininkai daznai gauna mazesnes kainas nei tie, kurie bendradarbiauja
su brokeriais. Wang, Tang, Lyu & Zhang (2025) priéjo panasiy rezultaty ir nustaté, kad NT brokeriai
ne tik padeda pasiekti aukStesnes kainas, bet ir didina pardavéjy derybing galig bei pagreitina
pardavimo procesa. Tai rodo, kad brokeriy jtaka pardavimo kainai néra vienareikSmé, taciau jy
pagalba mazinant pardavimo sanaudas ir didinant sandorio tikimyb¢ yra neabejotina. Tokios
mokslininky jzvalgos leidzia daryti iSvadas, kad NT brokeriai prisideda prie didesnio sandoriy
efektyvumo ir vertés kiirimo abiem sandorio puséms.

Cunningham et al. (2022) taip pat iSanalizavo kokig realig verte kuria NT brokeriai busto pirkimo ar
pardavimo metu. Mokslininkai analizavo duomenis i§ trijy dideliy nekilnojamojo turto skelbimy
sistemy ir nustaté, kad NT savininkai parduodantys biista savarankiSkai ir sumokantys tik fiksuota
mokestj uz jkelimg j sistema, dazniausiai parduoda biista 14 proc. brangiau ir toks pardavimas
dazniausiai uztrunka tik kelias dienas ilgiau, nei tuomet, kai sandoris vykdomas su brokerio pagalba.
Kita vertus, mokslininkai taip pat nustate, kad tokie pardavejai reciau s€ékmingai uzbaigia pardavima,
t. y. sandoris dazniau nejvyksta. Be to, tyr¢jai pastebéjo, kad NT brokeriy veiklos rezultatai labai
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skiriasi, nes vieni jy dirba daug geriau nei kiti. Suskirs¢ius NT brokerius j grupes, Cunningham et al.
(2022) nustaté, kad yra aiski ,,geriausiy brokeriy“ grupé, kuri nuolat pasiekia auksc¢iausiy rezultaty ir
jie iSlieka ilgainiui. Ypatingai jy veiksmingumas pasireiSskia stagnuojant NT rinkai, kai biistas
parduodamas sunkiau. Rinka tokius brokerius vertina, nes butent Siai grupei priklausantys
profesionalai turi daugiausiai klienty. Mokslininkai reziumavo, kad dauguma NT agenty didelés
papildomos vertés nesukuria, bet geriausi brokeriai padeda parduoti buistus efektyviau ir yra labiausiai
vertinami rinkos, ypa¢ sudétingais laikotarpiais. Sio tyrimo i§vados patvirtina, kad ne konkurencingi
brokeriai kuria pridéting vertg savo klientams, o klientai stengiasi atrasti biitent tokius NT brokerius.

Apibréziant NT brokeriy konkurencingumo sgvoka, minéta, kad konkurencingy NT brokeriy veikla
pasizymi ne tik pridétinés vertés savo klientams kiirimu, bet ir paslaugy kokybe. Chiang & Yu (2011)
teigimu, NT brokeriy paslaugy kokybe yra itin svarbus juy veiklos aspektas, nes bitent paslaugy
kokybé atlieka esminj vaidmenj pritraukiant bei i§laikant klientus. Pileliené¢ & Simkus (2019) taip pat
pabrézia, kad didéjant NT brokeriy skaiCiui, paslaugy kokybé tampa pagrindiniu jmoniy
konkurenciniu pranasumu. Rattanaprichavej (2023) atliktas tyrimas parodé, kad paslaugy kokybe¢ yra
vienas i$ pagrindiniy NT brokeriy pasirinkimo veiksniy. PanasSiai Gornostaeva, Alekhina & Lazareva
(2017) atlike tyrima, pri¢jo prie iSvados, kad tik geriausios paslaugos garantuoja nekilnojamojo turto
pramonés jmoniy konkurencingumo ir pelningumo augima. Dabholkar & Overby (2006) remdamiesi
kokybiniais duomenimis i§ 32 iSsamiy interviu JAV, nustaté septynis veiksnius, kurie yra svarbiis
biisto pardavéjams vertinant nekilnojamojo turto agento paslaugas: bendravimas, pastangos, reklama,
konsultavimas, profesionalumas, atstovavimas ir rezultatai, i kuriy svarbiausi yra bendravimas ir
rezultatai.

Katembo & Betchoo (2024) iSskiria du pagrindinius jmonés konkurencingumo tipus, kurie atspindi
skirtingas strategines kryptis: kainos konkurencinguma ir struktiirinj konkurencinguma (Zr. 1.4 pav.).

Kainos konkurencingumas < Konkuravimas kaina.

. . * Konkuravimas paslaugy kokybe, reputacija, rinkodaros veiksmais ir
Struktarinis konkurencingumas kt. priemonémis nesusijusiomis su kaina.

1.4 pav. Ukio subjekto konkurencingumo tipai
Saltinis: sudaryta pagal Katembo & Betchoo (2024)

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, kainos konkurencingumo tipas grindziamas jmonés geb¢jimu
gaminti produkta ar teikti paslaugas mazesniais kaStais ir atitinkamai savo produkta pardavinéti
zemesne kaina, nei konkurentai neprarandant pelno. Mokslininkai nurodo, kad tai trumpalaiké
strategija, nes konkurentai gali lengvai ja nukopijuoti ir taip pat mazinti kaing. Strukttrinis
konkurencingumas remiasi su kaina nesusijusias veiksniais. Pavyzdziui, aukstesné paslaugy kokybe,
prekeés zenklo jvaizdziu, inovatyvia rinkodara, patikimumu ar i$skirtiniu klienty aptarnavimu. Tai yra
ilgalaikeé strategija, kurig konkurentams yra daug sunkiau nukopijuoti, nes ji reikalauja specifiniy
iStekliy, ziniy ir organizacinés kulttiros (Katembo & Betchoo, 2024).

Mokslin¢je literatiiroje pabréziama, kad brokeriai tarpusavyje retai konkuruoja kaina, nes NT
brokeriy komisiniai nemaz¢ja augant konkurencijai $ioje rinkoje (Barwick & Wong, 2019; Hannum,
2019). Nadel (2021) teigimu, NT brokeriy komisiniai ilgg laikg iSlieka beveik nepakite, nepaisant
vietos rinkos poky¢iy, biisto kainy dinamikos, patiriamy sagnaudy ar pastangy, reikalingy skirtingo
tipo turtui parduoti. Net ir sparciai kylant biisto kainoms, komisiniai procentais 1§ esmés nesikeicia.
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Brokeriy jkainius neveikia nei brokeriy patirtis, nei naudojamos technologijos. Qiu ir Guo (2024)
Kinijoje atliktas tyrimas atskleidé¢, kad brokeriai aktyviai konkuruoja dél i$skirtiniy sutarciy ir pirkéjy,
o tai leidzia daryti iSvada, kad konkurencija pasireiskia ne kainos mazinimu, o prieSingai — pazadais
pardavéjams pasiekti kuo aukStesn¢ pardavimo kaing ir jsipareigojimu déti daugiau pastangy:
organizuoti daugiau apziiiry, aktyviau reklamuoti objekta. Nalucha ir Mwanza (2021) atliktas tyrimas
Zambijos nekilnojamojo turto rinkoje atskleidé, kad NT brokeriy jmonés siekiancios jgyti
konkurencinj pranasuma dazniausiai taiko diferencijavimo strategija, t. y. savo veikla diferencijuoja
reputacijos ir prekés zenklo, zmogiskyjy istekliy, kiirybinés rinkodaros pagalba. Tokios mokslininky
izvalgos leidZia daryti iSvada, kad NT tarpininkavimo paslaugy rinkoje pagrindiné konkurencijos asis
i§ kainos persikelia j kitus aspektus, pvz., paslaugy kokybe, profesionalumo lygj, reputacija,
specializacijg bei rinkodaros strategijy efektyvuma, kurie tampa svarbiausiais veiksniais siekiant
iSsiskirti ir i§laikyti klientus. Tai reiskia, kad NT brokeriy konkurencingumas skiriasi nuo kity rinky
konkurencingumo ir yra labiau nukreiptas j vertés klientui kiirima, nei j kainodaros sprendimus.

Apibendrinant galima teigti, kad NT brokeriy konkurencingumas formuojasi itin specifiniame rinkos
kontekste, kuriam biidingas informacijos asimetrijos, dideliy finansiniy sprendimy ir rety sandoriy
derinys. Brokeriai Cia atlieka svarby vaidmen; mazindami paieskos ir sandoriy kaStus, teikdami
ekspertines jzvalgas ir kurdami pridéting verte tieck NT objekty pirkéjams, tiek pardavéjams. Augant
brokeriy skaicCius, bet reikSmingai nesikei¢iant NT sandoriy skaiciui, konkurencija tarp tarpininky
nuolat didéja. Nors konkurencija auga, NT brokeriy sitilomy paslaugy kaina nemazéja, o tai rodo, kad
brokeriai tarpusavyje konkuruoja ne kaina, o tokiais veiksniais kaip reputacija, teikiamy paslaugy
kokybe ir pan.

1.4. Nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo vertinimo teorinés prielaidos

Vertinant nekilnojamojo turto brokeriy konkurencinguma, biitina remtis teorinémis prieigomis,
kurios paaiskina, i$ kur kyla konkurencinis pranasumas ir kokie mechanizmai jj palaiko. Mokslinéje
literatiiroje (Dvoulety & Blazkova, 2021; Nayak, Bhattacharyya, & Krishnamoorthy, 2023)
iSskiriamos dvi pagrindinés jmonés konkurencinio pranasumo kilmés teorijos: pramonés
organizacijos teorija (angl., industrial organisation theory, 10) ir iStekliais pagristas pozitris (angl.,
resource-based view, RBV) (zr. 1.3 lentele).

1.3 lentele
Pagrindiniy teoriniy poZiiiriy i konkurencinguma lyginimas
Pagrindinis elementas Pramonés organizacijos teorija IStekliais pagrijstas poZiiiris
Teorinis orientavimasis LIS iSorés 1 vidy* LIS vidaus j iSore*

s _ Struktiiros—elgsenos—veiklos Vertingy, rety, sunkiai imituojamy ir
Pagrindiné struktura (SCP) struktura nepakeiciamy iStekliy strukttira
Konkurencinio pranasumo Saltiniai ISorin¢ verslo aplinka Vidiniai organizacijos iStekliai

g Elgsenos pramonés organizacija — | Dinaminiai gebéjimai — nuolatinis
Teorinis iSplétimas . ) . - ey s 27

rinkos ir vartotojy saveika iStekliy atnaujinimas
Atsirandantys konceptai Ketvirtoji pramonés revoliucija Socialiné / nattirali iStekliy grjsta teorija

Saltinis: Nayak, Bhattacharyya, & Krishnamoorthy, 2023, p. 5.

Klasikin¢ pramonés organizacijos teorija konkurencingumo Saltinius sieja su iSoriniais veiksniais,
akcentuodama pramonés Sakos struktiirag, masto ekonomija, rinkos koncentracijg, produkty
diferenciacijg ir patekimo j rinka barjerus. Si teorija teigia, kad jmonés veiklos rezultatai priklauso
nuo pramoneés aplinkos, kuriai pati jmoné daro mazai jtakos. Nkuda (2025) teigimu, vienas Zymiausiy
Sios teorijos Salininky M. Porteris sukiir¢ pramonés patrauklumo ir konkurenciniy strategijy
modelius, kuriy paskirtis jvertinti konkurencinio pranasumo salygas ir galimybes. Pramonés
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patrauklumo modelis i$ryskina pagrindinius rinkos kintamuosius, kurie apibrézia pramonés struktiirg
ir charakteristikas, t. y. naujy rinkos dalyviy grésme, tiekéjy derybinés galios grésme, pirkéjy
derybinés galios grésme, pakaitiniy produkty grésme ir kity konkurenty grésme. Konkurenciné
strategija yra susijusi su trimis strategijomis: sanaudy lyderysté, produkty diferenciacija ir
fokusavimas. Nayak, Bhattacharyya, & Krishnamoorthy (2023) paaiskina, kad pramonés
organizacijos teorijos kontekste egzistuoja dvi mastymo mokyklos ir iSskiria klasikinj ir moderny
pozilrj ] pramonés organizacija. Klasikiniu poziiiriu organizacijos negali tiesiogiai kontroliuoti verslo
aplinkos, o tai reiSkia, kad neturi tiesiogines jtakos ir jos veiklos rezultatams. Tai reiSkia, kad vidiniai
organizacijos iStekliai neturi jokio indélio j organizacijos veikla. Modernus pramonés organizacijos
teorijos poziliris daro prielaida, kad organizacijos gali daryti jtakg iSorinei aplinkai ir tokiu btudu
paveikti veiklos rezultatus per savo strategijas.

IStekliais pagristas poziiiris, kuris iSpopuliaréjo 1990-aisiais, veikia prieSinga kryptimi nei pramongés
organizacijos teorija (Nkuda, 2025). Dvoulety & Blazkova (2021) teigimu, iStekliais pagristas
poziiiris akcentuoja imonés vidinius veiksnius ir mato konkurencinguma kaip istekliy bei geb¢jimy
visuma. Sio poziiirio esmé yra ta, kad tvary konkurencinj pranaguma lemia vertingi, reti, sunkiai
imituojami ir nepakeiciami iStekliai, tokie kaip zmogiskieji, finansiniai, materialieji, nematerialieji ir
organizaciniai gebéjimai. Nkuda (2025) pabrézia, kad jmonés turimi iStekliai turi buiti panaudoti taip,
kad padéty verslo organizacijoms sumazinti sgnaudas, diferencijuoti jmonés produktus ir (arba)
paslaugas ir, svarbiausia, sukurti jmonés unikaluma, palyginti su konkurentais. Yi, Oh & Amenuvor
(2023) patikslina, kad iStekliais gristas poziiiris paaiskina, kodé¢l organizacijy veikianciy vienodoje
aplinkoje veiklos rezultatai skiriasi.

Nepriklausomai nuo istekliais pagristo pozitrio privalumy, mokslingje literatiiroje (Yi, Oh &
Amenuvor, 2023; Nkuda, 2025) pazymimi ir jo apribojimai. Vienas pagrindiniy $ios teorijos truikumy
— negal¢jimas paaiskinti veiklos skirtumy tarp organizacijy, turinciy identiskas kompetencijas.
Sprendziant §ig problema istekliais gristas poziiiris buvo iSpléstas ir pasiiilyta dinaminiy gebéjimy
pozitris, kuris pabréZia organizacijos geb¢jimg prisitaikyti prie sparciai kintancios verslo aplinkos.
Nayak, Bhattacharyya, & Krishnamoorthy (2023) paaiskina, kad dinaminiy gebéjimy teorija yra
susijusi su pokyciy idéja, kuri transformuoja organizacijy ,.iprasty geb&jimy* pobiidj i ,,aukstesnio
lygio geb¢jimus®. Tokiose rinkose, kur konkurencinio pranaSumo konttrai laikui bégant sparciai
keiciasi, vadovy geb¢jimas naudoti dinaminius gebéjimus lemia, ar organizacijos sugeba islaikyti
konkurencinj pranasuma. Sie gebéjimai padeda organizacijoms valdyti rinkos nepastovuma tinkamai
konfigiiruojant esamus iSteklius.

Chikan ir kt. (2022) sujungdami aptartus teorinius pozitirius j konkurencinguma, nurodo, kad jmonés
konkurencingumas susideda i§ 3 pagrindiniy daliy:

1. Palankios salygos (angl. Enablers): Tai makro lygmens veiksniai, susij¢ su Salies, kurioje
veikia jmoné, specifiniais prana$umais. Sie veiksniai apima ekonomine, politing, teisine
aplinka ir bendrg infrastruktura.

2. Varomosios jégos (angl. Drivers): Tai vidiniai jmongés iStekliai ir gebé&jimai, kurie sudaro
jmonés specifinius pranasumus. Sis komponentas yra esminis, nes atspindi pa¢ios jmonés
pastangas kurti konkurencinj pranasuma.

3. Rezultatai (angl. Outcomes): Tai galutiniai jmonés veiklos rezultatai, tokie kaip pajamos,
pelnas ir rinkos dalis, kurie parodo, ar jmonés pastangos buvo sékmingos.

Remiantis Siuo poziiiriu Chikan ir kt. (2022) sukiiré imonés konkurencingumo modelj (zr. 1.5 pav.).
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A

Imonés konkurencingumas [«

f

Rinkos veiklos rezultatai

Operacinis pajégumas Adaptacinis pajégumas
Rezultatai (Iprastiniai gebéjimai) (Dinaminiai gebéjimai)
e o
Veiksniai IStekliai

1.5 pav. Imonés konkurencingumo elementai ir logika
Saltinis: Chikan ir kt., 2022, p. 3.

Modelio pagrindg sudaro iprastiniai (angl. Ordinary Capabilities) ir dinaminiai geb¢jimai (angl.
Dynamic Capabilities), kurie remiasi iSoriniais ir vidiniais veiksniais. [prastiniai gebéjimai, reikalingi
efektyviai vykdyti kasdienes operacijas ir pasiekti dabartinius tikslus. Jie orientuoti j techninj
efektyvumag, esamy istekliy eksploatavimg ir ,,dalyky darymga teisingai“, o dinaminiai gebéjimai
vadinami aukstesnio lygio gebéjimais. Jie leidzia jmonei atnaujinti ir perkonfigtiruoti savo eilinius
gebéjimus, reaguojant | kintan¢ig aplinka. Jie orientuoti j prisitaikyma, inovacijas, naujy galimybiy
tyrinéjima ir ,,daryma teisingy dalyky® (zr. 1.4 lentelg).

1.4 lentelé

Eiliniy ir dinaminiy gebéjimy lyginimas

Kriterijus Eiliniai gebéjimai Dinaminiai gebéjimai
Tikslas|Techninis verslo funkcijy efektyvumas |Atitiktis klienty poreikiams ir rinkos galimybéms
Triju daliy schema|Veikti, administruoti ir valdyti Pajausti, pasinaudoti ir transformuoti
Vadybinis akcentas|Ka§tu, kontrolé Verslumas, iStekliy valdymas, lyderysté, mokymasis
Prioritetas|Daryti dalykus teisingai Daryti teisingus dalykus
Kopijavimo galimybé[Santykinai lengvai kopijuojami Nekopijuojami
Rezultatai|Techninis tinkamumas Evoliucinis tinkamumas (prisitaikymas)

Saltinis: Chikan ir kt., 2022, p. 3.

Iprastiniai gebéjimai sukuria operacinj pajéguma (angl., operationality). Tai jmonés kasdienés
veiklos efektyvumo rezultatai, matuojami pagal kastus, kokybe, patikimuma, lankstumg ir paslaugy
lygi. Dinaminiai gebéjimai sukuria adaptacinj pajéguma (angl., adaptivity) — gebéjima valdyti
poky¢ius rinkoje, zmogiSkuosiuose iStekliuose ir organizacijoje. Kitaip sakant, operacinis pajégumas
atskleidzia kaip efektyviai jmon¢ veikia dabar, o adaptyvus pajégumas — kaip geba prisitaikyti prie
pokyc¢iy.

Apibendrinant galima teigti, kad NT brokeriy konkurencingumas gali biiti gali biiti interpretuojamas
pasitelkiant skirtingas teorines perspektyvas. Pramonés organizacijos teorija ji aiSkina per iSorinés
aplinkos struktiirg ir rinkos veikimo logika, o iStekliais pagrjstas pozitris konkurencinguma sieja su
paciu brokeriu — jo turimais gebéjimais, zZiniomis ir profesine praktika. Dinaminiy gebéjimy teorija
papildo Siuos poziiirius, pabrézdama nuolatinio prisitaikymo svarba, ypac tokioje kintancioje rinkoje
kaip NT sektorius. Siekiant suprasti, kaip realioje aplinkoje susiformuoja brokeriy adaptyvus ir
operacinis pajégumas ir konkurencingumas, kitame darbo poskyryje analizuojami NT brokeriy
veiklos tyrimy rezultatai.
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1.5. Empiriniai nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo modelio formavimo
pagrindai

ISanalizavus pagrindines jmoniy konkurencingumo teorines prieigas ir jy pagrindu sukurta modeli,

tampa aiSku, kad tikio subjekty konkurencingumas yra daugialypis reiskinys, apimantis tiek vidiniy
gebéjimy stiprinima, tiek reakcijg i iSoring rinkos dinamikg. Taciau teorinés prielaidos jgauna tikraja

verte tik tuomet, kai jos palyginamos su realioje rinkoje veikianciy subjekty elgsena ir jy patiriamais

i8Sukiais. NT brokeriai ¢ia sudaro itin jdomig grupe, nes jy veikla yra stipriai priklausoma nuo rinkos

salygy, taciau tuo paciu grindziama asmeniniais geb¢jimais, kompetencijomis ir santykiy kiirimu.

Todel, tikslinga atsigrezti j empirinius NT brokeriy veiklos tyrimus, kurie leidZia suprasti, kokie
gebéjimai, elgsenos modeliai ir veiklos praktikos lemia jy konkurencinguma praktinéje veikloje (Zr.
1,5 lentele).

1.5 lentelé

NT brokeriy veiklos tyrimy rezultatai

Autorius Tyrimo Tyrimo metodas Pagrindiniai tyrimo rezultatai
vieta
Pileliené | Lietuva Kiekybinis tyrimas, anketiné | Svarbiausios NT brokeriy paslaugy kokybés dimensijos:
ir Simkus apklausa. patogumas internete ir profesionalumas. Patikimumas ir
(2019) patikimumas internete jvertintos kaip reikalingos, bet ne
privalomos.
Waller ir | JAV Trijy etapy maziausiyjy Naujoky listinguojami objektai parduodami apie 10 proc.
Jubran (Virdzinija, | kvadraty (3SLS) modelis; pigiau ir Zymiai lé¢iau nei patyrusiy brokeriy. Veterany
(2012) 2004-2009 | Logistiné regresija. listinguojami objektai parduodami apie 2 proc. brangiau
m. ir 32 proc. greiciau; jie reikSmingai didina s¢kmingo
sandoriai) sandorio tikimybe.
Gay ir | JAV Hedoniné regresija (kainy Brokeriy zinios ir patirtis yra svarbios siekiant geresnés
Zhang (Arizona, analizei); Probit/logistiné pardavimo kainos. Patirtis leidzia kurti aukStesnés
(2014) Kalifornija | regresija (brokerio kokybés skelbimus, kurie padeda pasiekti pirkéjus.
ir Ilinojus) | pasirinkimo analizei); Geresnés nuotraukos, apraSymai ir bendra skelbimy
Koreliacin¢ analizé (brokerio | kokybé¢ lemia didesnes pardavimo kainas. Deryby
ekspertizes ir skelbimo jgtdziai ir geb¢jimas patraukliai pristatyti objekta taip
kokybés sasajai). pat yra svarbis.
Araloyin | Lagoso Kiekybinis tyrimas, anketiné | Svarbiausias veiksnys, turintis jtakos paslaugy kokybei,
ir metropolija, | apklausa yra agento reputacija. Kiti svarbiis veiksniai: NT firmos
Olatoye | Nigerija dydis, elgesio reguliavimas, reklamos mastas,
(2011) bendravimo daZnumas, biuro vieta.
Owusu et | Kumasi Kiekybinis tyrimas, anketin¢ | Svarbiausias veiksnys, lemiantis agento pasirinkima, yra
al. (2015) | metropolija, | apklausa agento reputacija. Pagrindiné naudojimosi agento
Gana paslaugomis prieZastis — investicijy grazos
maksimizavimas. Dauguma klienty (84,2 proc.) ketina
pakartotinai naudotis to paties agento paslaugomis.
Fang ir | Dalaso-Fort | Trijy etapy maziausiyjy Vietos rinkos zinios yra svarbiausia agento ekspertizés
Hayunga | Verto kvadraty (3SLS) modelis. kategorija, turinti jtakos sandoriy kainoms. Kaing
(2024) metropoliné labiausiai lemia atstumas tarp NT objekto ir agento
zona, JAV mikrorinkos centro: kuo arciau, tuo kaina didesné.
Shi ir | Sidnéjaus Hedoniné regresija; Probit Tyrimas, atliktas remiantis Sidn¢jaus bisto rinkos
Xiao bisto rinka, | modelis; Heckmano dviejy duomenimis, parodé, kad pardavéjai renkasi agentiirg
(2024) Australija etapy metodas. atsizvelgdami j ankstesng pirkimo patirtj, tam tikras, ne
i§ karto pastebimas turto savybes bei dabarting agenttiros
padétj rinkoje.
Shen ir | Atlanta, Log-linijinis hedoninis Didesnis agento rySys lemia 2,61 proc. pardavimo kainos
Sun Dzordzija, | modelis (kainai); Cox padidéjima. RysSiai neilgina laiko rinkoje, bet padeda
(2025) JAV proporcingo pavojaus modelis | nustatyti tikslesn¢ kaing ir sumazina neatitikima tarp

(laikui rinkoje).

skelbimo ir sandorio kainos. Rysiai ypa¢ naudingi
unikaliy namy pardavimuose.

Saltinis: sudaryta pagal lenteléje nurodytus 3altinius
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Tradicinis poziiiris | patirt] daznai remiasi prielaida, kad ilgiau dirbantys agentai pasiekia geresniy
rezultaty. Waller ir Jubran (2012) atliktas tyrimas, kuriame buvo lyginami ,,naujokai* (dirbantys <2
metus) ir ,,veteranai“ (dirbantys >10 mety), patvirtina $ig prielaidg. Tyrimo rezultatai atskleideé, kad
veterany parduodami objektai buvo parduodami uz mazdaug 2 proc. didesn¢ kaing ir net 32 proc.
grei¢iau nei naujoky. Tuo tarpu naujoky sitilomi objektai buvo parduodami uz mazdaug 10 proc.
mazesne kaina. Sie skai¢iai parodo, kad bendroji patirtis rinkoje sukuria ap&iuopiama verte NT
pardavéjams.

Gay ir Zhang (2014) taip pat analizavo NT brokeriy Ziniy ir patirties poveikj NT pardavimo kainai ir
pri¢jo iSvados, kad abu veiksniai yra reikSmingi siekiant parduoti NT uz aukStesn¢ kaing.
Mokslininkai nustaté ir poveikio pasireiSkimo biidg. Pasak tyréjy, kompetentingi brokeriai sukuria
iSmatuojamg vert¢ rengdami aukstesnés kokybés informacinius skelbimus, kurie pritraukia pirkéjus
ir leidzia pasiekti didesne kaing. Sio tyrimo iSvados atskleidZia tiesioginj ry$j tarp rinkodaros
pastangy ir konkurencinés sékmés rinkoje. Gay ir Zhang (2014) atliktame tyrime buvo detaliai
iSanalizuoti auksStos kokybés skelbimy komponentai ir jy jtaka sandorio rezultatams. Mokslininkai
nustaté, kad didesnis nuotrauky skaicius ir aukstesné vidutiné nuotrauky raiSka yra teigiamai susije
su aukStesne galutine turto pardavimo kaina. Be to, tyr¢jai atskyré objektyvias frazes, apibiidinancias
konkrecias, patikrinamas savybes (pvz., ,,granito*, ,.klevo®, ,,gurmany*), nuo subjektyviy, emociniy
epitety (pvz., ,,nuostabus®, ,fantastiSkas®, ,,jaukus). Nustatyta, kad objektyviy fraziy naudojimas
apraSant bazines biisto savybes (virtuvg, langus, spinteles) lemia aukStesne¢ pardavimo kaing, o
apraSant prabangos elementus (pvz., baseing ar zidinj), pats jy egzistavimo faktas yra pakankama
informacija, o papildomi apibiidinimai maziau veikia galuting NT pardavimo kaing.

Naujausi tyrimai rodo, kad vien darbo stazas néra pats svarbiausias kompetencijos rodiklis. Fang ir
Hayunga (2024) atlikta analiz¢ atskleid¢, kad dominuojanti kompetencijos kategorija yra brokerio
gilios vietos rinkos Zinios, o tokie rodikliai kaip licencijos turéjimo trukme ar net pastaryjy sandoriy
skaiCius yra maziau reikSmingi. Mokslininkai i§skyré du kiekybinius rodiklius, kuriais galima
pamatuoti vietos rinkos iSmanymo lygj ir jo poveiki: atstumas iki mikrorinkos ir rinkos koncentracija.
Mikrorinka tai geometrinis vidurkis, kuris apskaiciuojamas pagal NT brokerio pastaryjy sandoriy
vietas, tad atstumas nuo jos parodo, kiek atitolgs yra NT nuo ty, su kuriais brokeris dirbo neseniai.
Fang ir Hayunga (2024) tyrimas parode¢, kad vienu standartiniu nuokrypiu sumazinus §j atstuma,
parduodamo objekto kaina vidutiniSkai padidéja 1.2 proc. Be to, tyréjai nustate, kad brokeriai, kuriy
veiklos rinkos spindulys yra mazesnis ir labiau koncentruotas, pasiekia aukstesnes pardavimo kainas.
Sumazinus §j spindulj vienu standartiniu nuokrypiu, sandorio kaina padidé¢ja beveik 2000 JAV
doleriy.

Kaip nustaté Shen ir Sun (2025) be patirties ir asmeniniy ziniy, NT brokerio konkurencinguma
reikSmingai stiprina jo profesinis tinklas. Tyrimas atskleidé tiesioging ir stiprig sasaja tarp brokerio
tinklaveikos ir finansiniy rezultaty. Apskai¢iuota, kad vienu standartiniu nuokrypiu padidinus
parduodancio brokerio tinklaveika, turto pardavimo kaina vidutiniSkai iSauga 2.61 proc.,
neprailginant pardavimo trukmés. Shen ir Sun (2025) nustaté trejopa NT brokeriy tinklaveikos
poveikj. Brokeriai, turintys platesnj rysiy tinklg, geba grei¢iau parduoti specifiniy savybiy turincius
objektus, nes efektyviau pasiekia platesnj potencialiy pirkéjy rata. Be to, gerus rySius palaikantys
agentai nustato tikslesnes turto kainas ir pasiekia mazesnj skirtuma tarp pradinés ir galutinés kainos,
nes turi prieiga prie iSsamesnés rinkos informacijos. Tyrimas taip pat pabrézia, kad naujy rysiy
kiirimas yra itin svarbus, nes naujesni profesiniai kontaktai daznai turi didesn¢ jtaka kainos
padidéjimui.
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Remiantis tyrimy rezultatais, galima teigti, kad NT brokerio konkurencingumas priklauso ne tik nuo
jo patirties ir turimy Ziniy, bet ir nuo to, kokia informacija jis gali gauti per savo profesiné tinklg. Kita
vertus, NT brokerio konkurencingumas rinkoje priklauso ir nuo subjektyvaus jo paslaugy kokybeés,
profesionalumo nei reputacijos suvokimo. Nigerijoje (Araloyin & Olatoye, 2011) ir Ganoje (Owusu
et al., 2015) atliktos vartotojy apklausos atskleidé, kad renkantis NT broker] ir vertinant jo paslaugy
kokybe, brokerio reputacija yra pats svarbiausias kriterijus. Tai rodo, kad klientai pirmiausia iesko
patikimo partnerio ir tod¢l pagrindinj démes; skiria jo reputacijai.

Siekdami susisteminti paslaugy kokybés vertinima Lietuvos kontekste, Pileliené ir Simkus (2019)
atliko tyrimg su iikininkais, parduodanciais savo turta, ir sukiir¢ REASQ (Real estate agency service
quality) modelj. Jame iSskiriamos keturios paslaugy kokybés dimensijos ir nustatomas jy svarbos
lygis klientams. Mokslininkai nustaté, kad patogumas internetu ir profesionalumas yra privalomi NT
brokeriy paslaugy kokybés veiksniai, o patikimumas ir patikimumas internetu yra pageidautini, bet
neprivalomi veiksniai. Sio tyrimo rezultatai pabrézia, kad $iuolaikiniam klientui ypaé svarbus ne tik
tiesioginis bendravimas ir profesionalumas, bet ir sklandi patirtis skaitmeninéje erdvéje.

Apibendrinant empiriniy tyrimy rezultatus, galima teigti kad brokerio patirtis ir vietos rinkos
iSmanymas tiesiogiai siejasi su aukstesnémis pardavimo kainomis ir greitesniais sandoriais, o gilios
rinkos Zinios leidzia tiksliau nustatyti objekto verte bei efektyviau valdyti pardavimo procesa. Ne
maziau svarbus brokeriams ir profesinis tinklas, kuris suteikia prieigg prie platesnés informacijos,
padeda rasti potencialius pirkéjus bei didina brokerio derybines galimybes. Kita vertus, reputacija,
profesionalumas ir paslaugy kokybe¢ islieka kertiniais klienty pasitikéjima formuojanciais elementais.
Tyrimai taip pat atskleidzia, kad Siuolaikinéje rinkoje vis didesn¢ reikSme jgyja skaitmeninis
patogumas ir gebéjimas efektyviai bendrauti tiek realioje, tiek virtualioje aplinkoje. Remiantis tyrimy
rezultatais galima teigti, kad NT brokeriy konkurencingumas susideda i§ jy patirties, geb&jimy
prisitaikyti prie technologiniy ir rinkos pokyc¢iy, palaikyti rySius ir kurti klienty pasitikéjima.
Susiejant konkurencingumo teorines prielaidas ir NT brokeriy veiklos tyrimy rezultatus, kitame darbo
poskyryje parengiamas teorinis NT brokeriy konkurencingumo modelis.

1.6. Nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo teorinis modelis

ISanalizavus NT brokeriy konkurencingumo teorinius aspektus ir empiriniy tyrimy rezultatus,
tikslinga parengti teorinj modelj, kurio pagrindu bus jgyvendinamas tyrimas. NT brokeriy
konkurencingumo teorinis modelis rengiamas remiantis ankstesnéje darbo dalyje pristatytu Chikan ir
kt. (2022) pasidlytu konkurencingumo modeliu. Sis modelis originaliai buvo parengtas gamybos
sektoriaus jmoniy konkurencingumo vertinimui. Atsizvelgiant j ankstesnéje dalyje iSanalizuotus NT
brokeriy veiklos rezultatus, $is modelis bus modifikuotas ir pritaikytas NT brokeriy rinkai.

Remiantis Chikan ir kt. (2022) ir siejant jj su ankstesniame poskyryje iSanalizuotais NT brokeriy
konkurencingumo tyrimy rezultatais, galima parengti NT brokeriy konkurencingumo vertinimui
tinkama modelj (Zr. 1.6 pav.). Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, modelis apima tik virSuting Chikan
ir kt. (2022) modelio dalj, kurioje konkurencingumas vertinamas per rezultatus. Modelio strukttra
remiasi prielaida, kad NT brokeriy konkurencingumas susideda i§ operacinio ir adaptacinio
pajégumy, kurie formuoja brokerio veiklos rezultatus ir konkurencinguma. Operacinis pajégumas
atspindi techninj NT brokerio veiklos tinkamuma, o adaptacinis pajégumas apima geb¢jima valdyti
poky¢ius. Siy NT brokerio gebéjimy rezultaty saveika lemia rinkos veiklos efektyvuma. Galiausiai
rinkos veiklos rezultatai nulemia bendrag NT brokeriy konkurencingumo lygi, kuris apibiidina jy
gebéjimg iSlaikyti tvarig pozicija rinkoje, pritraukti klientus, efektyviai naudoti turimus isteklius ir
prisitaikyti prie aplinkos poky¢iy.
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v

NT brokeriy

A

konkurencingumas

A

NR brokeriu veiklos
rezultatai:
Sandoriy kaina;
Sandoriy trukmé;
Klienty lojalumas;
Brokerio reputacija.

*

Operacinis pajégumas:
Brokerio patirtis;
Vietinés rinkos Zinios;
Priklausimas profesiniam
tinklui;
Skelbimy kokybe;
Paslaugy kokybe.

Adaptacinis pajégumas:
Tinklaveikos plétojimas;
Technologinis prisitaikymas;
Mokymasis ir tobuléjimas.

1.6 pav. NT brokeriy konkurencingumo teorinis modelis

Saltinis: sudaryta pagal Chikan ir kt., 2022

Siejant §j teorinj model; su ankstesniame darbo poskyryje aptartais NT brokeriy konkurencingumo
tyrimo rezultatais, galima apibrézti kokius konkreciai aspektus apima kiekvienas modelio elementas
(zr. 1.6 lentelg).

1.6 lentelé

NT brokeriy konkurencingumo teorinio modelio sudétiniy daliy pagrindimas

Elementas Turinys Kintamieji Saltiniai
Operacinis Kasdienés veiklos Brokerio patirtis Waller & Jubran (2012); Gay &
pajégumas efektyvumo rezultatai Zhang (2014)

Vietinés rinkos zinios Fang & Hayunga (2024)
Priklausimas profesiniam tinklui Shen & Sun (2025)
Skelbimy kokybé Gay & Zhang (2014)
Paslaugy kokybeé Pilelien¢ & Simkus (2019)
Adaptacinis Gebéjimo keistis ir Tinklaveikos plétojimas Shen & Sun (2025)
pajégumas evoliucionuoti Technologinis prisitaikymas Pilelien¢ & Simkus (2019)
rezultatai Mokymasis ir tobuléjimas Gay & Zhang (2014); Fang &
Hayunga (2024)
Rinkos Brokerio veiklos Sandoriy kaina; Waller & Jubran (2012); Gay &
rezultatai sékmes rodikliai Zhang (2014); Fang & Hayunga
rinkoje (2024)
Sandoriy trukmé; Waller & Jubran (2012); Shen &
Sun (2025)
Klienty lojalumas; Owusu et al. (2015
Brokerio reputacija Araloyin & Olatoye (2011);
Owusu et al. (2015)

Saltinis: sudaryta pagal lenteléje nurodytus 3altinius

Lentel¢je pateiktas NT brokeriy konkurencingumo modelio i$skaidymas parodo, kaip teorinés
konkurencingumo prieigos gali biiti perkeltos j praktinj brokeriy veiklos vertinimg. Operacinj ir
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adaptacinj pajégumus apibuidinantys kintamieji sudaryti remiantis empiriniy tyrimy rezultatais, todél
jie atspindi realius, rinkoje pasireiSkianius NT brokeriy s¢kmés mechanizmus. Toks elementy
susisteminimas leidzia konkurencingumg vertinti ne abstrakciai, bet per aiskiai iSmatuojamas
kompetencijy, elgsenos ir veiklos rezultaty sritis. Si struktiira sudaro tvirta empirinio tyrimo
instrumento pagrinda, nes anketos klausimai gali biiti formuluojami kiekvienam kintamajam
apibudinti. Tai uztikrins teorinio NT brokeriy konkurencingumo modelio ir empirinés dalies dermg.
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2. TYRIMO METODOLOGIJA
2.1. Tyrimo strategija

Atlikta teoriné temos analizé atskleid¢, kad nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumas
Siuolaikingje biisto rinkoje tampa vis aktualesnis moksliniu ir praktiniu pozitriu. Nekilnojamojo turto
rinka pasiZzymi dideliu sudétingumu, informacijos asimetrija, ribotu objekty skai¢iumi ir didelés
finansinés vertés sandoriais, todé¢l brokeriy vaidmuo joje yra esminis (Piasecka, 2017; Keizeriené,
2016; Edelstein & Green, 2018; Cunningham, Gerardi & Shen, 2022). Augant NT brokeriy skaiciui
ir kartu tik nedaug did¢jant sandoriy apimtims, konkurencinis spaudimas tarp tarpininky stipréja, o
galimybés konkuruoti kainomis $ioje rinkoje yra ribotos (Barwick & Wong, 2019; Hannum, 2019).
Tai lemia, kad konkurencija NT tarpininkavimo rinkoje vis labiau grindZiama ne kainodaros
sprendimais, bet paslaugy kokybe, reputacija, geb¢jimu kurti pridéting verte klientams, profesinémis
kompetencijomis ir prisitaikymu prie rinkos bei technologiniy poky¢iy (Pileliené¢ & Simkus, 2019;
Benites-Gambirazio, 2020).

Teorin¢je darbo dalyje nustatyta, kad nors konkurencingumo koncepcija placiai analizuojama
jvairiais lygmenimis, NT brokeriy konkurencingumas néra aiskiai apibréztas ir dazniausiai
vertinamas tik netiesiogiai, analizuojant atskiras jo sudétines dalis, tokias kaip paslaugy kokybé,
kuriama pridétiné verte, patirtis ar tinklaveika (Dabholkar & Overby, 2006; Owusu, Badu & Mensah,
2015; Gornostaeva, Alekhina & Lazareva, 2017; Shen & Sun, 2025). Empiriniy tyrimy, kuriuose NT
brokeriy konkurencingumas biity vertinamas kaip vientisas, teoriSkai pagristas konstruktas,
mokslingje literatiroje beveik néra.

Auganti konkurencija Lietuvos NT rinkoje bei spragos NT brokeriy konkurencingumo vertimo
koncepcijoje skatina analizuoti tokius probleminius klausimus: kaip vertinti NT brokeriy
konkurencinguma ir kokie veiksniai lemia konkurencingy NT brokeriy veiklos rezultatus Lietuvos
busto rinkoje.

Atsizvelgiant | teorin¢je dalyje iSnagrinétas konkurencingumo koncepcijas ir jy taikymo galimybes
paslaugy sektoriuje, darbe remiamasi istekliais pagrjstu pozitriu ir dinaminiy gebéjimy teorija. Sios
teorinés prieigos integruojamos j Chikén ir kt. (2022) pasitlyta konkurencingumo modelj, kuris darbe
pritaikytas NT brokeriy veiklos specifikai. Vadovaujantis §iuo modeliu, NT brokeriy
konkurencingumas suprantamas kaip operacinio ir adaptacinio pajégumy saveikos rezultatas,
pasireiSkiantis per konkrecius veiklos rezultatus. ISsamus teorinio modelio pagrindimas ir kintamyjy
operacionalizacija pateikiami teorinés darbo dalies poskyryje, skirtame NT brokeriy
konkurencingumo teoriniam modeliui.

Sprendziant tyrimo problemg ir siekiant jgyvendinti tyrimo tiksla, empirinéje darbo dalyje numatyta
jvertinti NT brokeriy operacinio pajégumo raiska, adaptacinio pajégumo raiSka bei jy sasajas su
veiklos rezultatais. Operacinis pajégumas analizuojamas per brokerio patirties, vietinés rinkos Ziniy,
priklausymo profesiniam tinklui, skelbimy ir paslaugy kokybés aspektus, o adaptacinis pajégumas —
per tinklaveikos plétojima, technologinj prisitaikyma bei mokymasi ir tobuléjimg. NT brokeriy
veiklos rezultatai vertinami per sandoriy kaing, sandoriy trukme, klienty lojaluma ir brokerio
reputacija.

Siy pajegumy saveika sudaro prielaidas pasiekti geresnius veiklos rezultatus — aukstesnes sandoriy
kainas, trumpesne sandoriy trukme, didesnj klienty lojaluma ir stipresn¢ brokerio reputacija rinkoje.

Remiantis teorin¢je darbo dalyje suformuotu NT brokeriy konkurencingumo modeliu, daroma
prielaida, kad tiek operacinio, tiek adaptacinio pajégumo raiSka yra susijusi su brokeriy veiklos
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rezultatais, taCiau atskiri pajégumy elementai gali turéti nevienoda reikSme skirtingiems veiklos
rezultatams. Todé¢l empiringje darbo dalyje siekiama ne tik nustatyti bendras sgsajas tarp pajégumy ir
veiklos rezultaty, bet ir jvertinti, kurie konkretis pajégumy aspektai yra statistiSkai reikSmingi
formuojant NT brokeriy konkurencinguma.

Atsizvelgiant | teorinéje dalyje iSnagrinétas prielaidas ir sudaryta teorinj konkurencingumo modelj,
empirinéje darbo dalyje buvo suformuluotos ir patikrintos $ios tyrimo hipotezés:

1. NT brokeriy konkurencingumas priklauso nuo jy operacinio pajégumo.
2. NT brokeriy konkurencingumas priklauso nuo jy adaptacinio pajégumo.

Tyrimo objektas yra nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumas. Teorin¢ temos analizés
atskleidé, kad tai sudétingas ir daugiamatis konstruktas, apimantis skirtingus, tarpusavyje susijusius
pajégumus ir veiklos rezultatus. Atsizvelgiant j tyrimo objekto kompleksiSkuma priimtas sprendimas
tyrimo strategija gristi kiekybinio tyrimo tipu. Kiekybinis tyrimas pasirinktas todél, kad jis leidzia
struktiiruotai ir sistemiSkai jvertinti skirtingy konkurencingumo dimensijy raiska, jas palyginti
tarpusavyje ir nustatyti statistiSkai reikSmingas sgsajas tarp operacinio ir adaptacinio pajégumy bei
NT brokeriy veiklos rezultaty (Mohajan, 2020; Pandey, Madhusudhan & Singh, 2023).

Kiekybinio tyrimo tipas ypac tinkamas tais atvejais, kai tiriamasis reiskinys operacionalizuojamas
per aidkiai apibréztus kintamuosius ir matuojamas standartizuotais instrumentais. Siame tyrime
konkurencingumas vertinamas per konkrec¢ias dimensijas ir rodiklius, pagristus teorinéje darbo dalyje
iSanalizuotais moksliniais $altiniais, todé¢l kiekybinis poziiiris sudaro prielaidas objektyviai jvertinti
Siy rodikliy raiska ir tarpusavio rysius. Taip iSvengiama subjektyviy interpretacijy, o tyrimo rezultatai
grindZziami empiriniais, statistiSkai patikrinamais duomenimis. Be to, kiekybinis tyrimas taip pat
suteikia galimybe apibendrinti gautus rezultatus platesnei tiriamyjy grupei, o tai yra ypac¢ aktualu,
siekiant jvertinti NT brokeriy konkurencinguma Lietuvos busto rinkos kontekste. Pasak Sarker &
AL-Muaalemi (2022), kiekybiniai tyrimai yra tinkamiausi tais atvejais, kai siekiama nustatyti bendrus
désningumus ir pateikti apibendrintas iSvadas apie tiriamajg populiacijg. Tai leidZia tyrimo rezultatus
taikyti ne tik pavieniams atvejams, bet ir visai NT brokeriy rinkai.

2.2. Tyrimo metodas ir instrumentas

Siekiant spresti tyrimo problema ir jgyvendinti darbo tiksla, pasirinktas kiekybinis tyrimo metodas —
anketin¢ apklausa. Mokslin¢je literatiiroje nurodoma, kad anketiné apklausa yra vienas tinkamiausiy
metody, kai siekiama struktiiruotai surinkti duomenis apie didelés respondenty grupés nuomones,
elgseng ir veiklos ypatumus bei Siuos duomenis analizuoti taikant statistinius metodus (Singh, 2017).
Kadangi Siame tyrime siekiama jvertinti NT brokeriy konkurencingumo raiSka ir nustatyti sgsajas
tarp skirtingy pajégumy bei veiklos rezultaty, anketinés apklausos metodas laikytinas tinkamiausiu.

Vienas svarbiausiy kiekybinio tyrimo etapy yra tyrimo instrumento parengimas, nes nuo jo priklauso,
ar bus surinkti duomenys, leidziantys patikimai jvertinti tiriamajj reiSkinj ir atsakyti j keliamus
probleminius klausimus. Todél rengiant tyrimo anketa buvo remiamasi teorinéje darbo dalyje
iSanalizuotomis NT brokeriy konkurencingumo koncepcijomis ir empiriniais tyrimais, kuriuose
nagrin¢jami atskiri brokeriy veiklos ir konkurencingumo aspektai.

Tyrimo anketa (zr. 1 prieda) sudaryta taip, kad leisty nuosekliai jvertinti pagrindinius teoriniame
konkurencingumo modelyje iSskirtus kintamuosius. Anketos teiginiai sugrupuoti pagal tris
pagrindines kintamyjy grupes: operacinj pajéguma, adaptacinj pajéguma ir NT brokeriy veiklos
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rezultatus. Kiekviena kintamyjy grupé operacionalizuota per kelias dimensijas, kurios vertinamos
naudojant 5 baly Likerto skale — nuo visisko nesutikimo iki visiSko sutikimo (zr. 2.1 lentelg).

2.1 lentelé

Anketos klausimy pagrindimas

rinkos zinios

Kintamasis Anketos teiginiai
Priklausimas Reguliariai keic¢iuosi profesine informacija su kitais NT brokeriais
profesiniam Profesiniai rySiai teigiamai prisideda prie geresniy mano sandoriy rezultaty
tinklui Bendradarbiavimas su kitais brokeriais padeda man greiiau surasti pirkéjus ir (ar) pardavéjus
Gaunu reikSmingos pagalbos i$ kolegy (pvz., dalijantis klientais, objektais, informacija)
Vietinés Gerai zinau biisto kainy lygj mano veiklos teritorijoje

Galiu tiksliai paaiSkinti klientams, kuo skiriasi skirtingy rajony / mikrorajony verté

Reguliariai stebiu vietinés biisto rinkos statistika ir tendencijas

Jauciuosi vienu i§ geriausiai vieting rinka iSmananciy brokeriy savo teritorijoje

Skelbimy
kokybé

Mano skelbimy nuotraukos yra padarytos ir apdorotos profesionalaus fotografo

Skelbimuose pateikiu i§samig ir aiSkig informacija apie kiekviena objekta

ApraSymuose daugiau démesio skiriu objektyvioms, patikrinamoms savybéms (pvz., ploto,
medziagy, jrangos), o ne abstrak¢ioms emocinéms frazéms

Mano skelbimai iSsiskiria i§ kity NT skelbimy portaluose

Paslaugy
kokybé

Klientai lengvai gali su manimi susisiekti jiems patogiu kanalu (telefonu, el. pastu, zinutémis,
socialiniais tinklais)

Susitikimuose ir bendraujant elgiuosi profesionaliai ir pagarbiai

Laikausi duoty pazady ir sutarty terminy

Uztikrinu sklandzig kliento patirtj viso sandorio proceso metu

Klientai daznai rekomenduoja mane kitiems

Tinklaveikos
plétojimas

Aktyviai ieSkau naujy profesiniy kontakty (investuotojy, brokeriy, statytojy, kredito istaigy atstovy
ir pan.)

Reguliariai dalyvauju renginiuose, susitikimuose ar konferencijose, kur galiu plésti profesinj tinkla

Nuolat palaikau rysj su ankstesniais klientais

Mano profesinis tinklas per pastaruosius kelerius metus reik§mingai i$siplété

Technologinis
prisitaikymas;

Aktyviai naudoju skaitmeninius kanalus (NT portalus, socialinius tinklus ir pan.) objekty paieskai
ir reklamai.

Esu linkes/-usi iSbandyti naujas technologijas (pvz., virtualius turus, CRM sistemas, reklama
socialiniuose tinkluose).

Mano naudojamos technologijos padeda man dirbti efektyviau nei daugumai konkurenty

Esu pasirenggs/-usi keisti savo darbo metodus, atsiradus naujoms skaitmeninéms priemonéms

Mokymasis ir

Reguliariai dalyvauju mokymuose, seminaruose ar kursuose, susijusiuose su NT rinka ar

tobuléjimas. pardavimais
Po kiekvieno sandorio perziiiriu, kas pavyko gerai ir kg galéCiau daryti geriau
Domiuosi naujausia informacija apie NT rinka, teisés akty pokycius ir finansavimo galimybes
Jauciu, kad per pastaruosius 2—3 metus mano profesinés kompetencijos reikSmingai iSaugo
Sandoriy Daznai pasiekiu didesng¢ galuting pardavimo kaing, nei klientai tikisi sandorio pradzioje
kaina Mano nustatoma pradiné kaina dazniausiai yra labai arti galutinés sandorio kainos
Mano parduodamy objekty galutiné kaina dazniausiai yra aukstesné nei panasiy objekty vidutiné
rinkos kaina tuo metu
Sandoriy Dazniausiai surandu pirkéja per trumpesnj laika, nei tikisi mano klientai
trukmé Mano parduodami NT objektai paprastai parduodami grei¢iau nei vidutiniskai rinkoje
Klienty Didelé dalis mano sandoriy yra su sugrjztanciais klientais
lojalumas Daznai gaunu naujy klienty pagal rekomendacijas i§ ankstesniy klienty
Klientai po sandorio daznai pasako, kad ateityje vél kreiptysi ] mane.
Brokerio Turiu gerg varda tarp kolegy ir kity rinkos dalyviy
reputacija Mano reputacija padeda pritraukti naujy klienty

Sulaukiu teigiamy atsiliepimy apie savo darba

Operacinis pajégumas tyrime vertinamas per keturias dimensijas: priklausyma profesiniam tinklui,
vietinés rinkos Zinias, skelbimy kokybe ir paslaugy kokybe. Sios dimensijos pasirinktos remiantis
teorin¢je darbo dalyje aptartomis prielaidomis, kad kasdienés brokerio veiklos efektyvumas,
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profesiniai rysiai, rinkos iSmanymas ir teikiamy paslaugy kokybé sudaro svarby konkurencingumo
pagrinda. Kiekvienai dimensijai suformuluoti keli teiginiai, leidZiantys jvertinti jy raiska respondenty
veikloje. Adaptacinis pajégumas vertinamas per tris dimensijas: tinklaveikos plétojima, technologinj
prisitaikyma bei mokymasi ir tobuléjima. Sios dimensijos atspindi brokeriy gebéjima prisitaikyti prie
kintancios rinkos aplinkos, taikyti naujas technologijas, nuolat atnaujinti profesines Zinias ir plésti
profesinius rySius. Tokia adaptacinio pajégumo operacionalizacija leidzia jvertinti ne tik esama
brokeriy veiklos biukle, bet ir jy potencialg islikti konkurencingiems ilgalaikéje perspektyvoje. NT
brokeriy veiklos rezultatai tyrime vertinami per keturias dimensijas: sandoriy kaing, sandoriy trukme,
klienty lojalumg ir brokerio reputacija. Sios veiklos rezultaty dimensijos pasirinktos atsizvelgiant j
mokslingje literatiiroje dazniausiai naudojamus brokeriy veiklos efektyvumo rodiklius bei jy praktine
reikSme¢ NT rinkoje. Tokia veiklos rezultaty struktira leidzia kompleksiSkai jvertinti brokeriy
pasiektus rezultatus, neapsiribojant vien finansiniais rodikliais.

Uztikrinant tyrimo rezultaty patikimuma, svarbus yra anketos skaliy ir subskaliy suderinamumas.
Norint jvertinti darbo autorés sudarytos anketos skaliy suderinamuma, SPSS programos pagalba buvo
apskaiciuotas Kronbacho koeficientas (zr. 2.2 lentele).

2.2 lentele
Anketos patikimumo testo rezultatai
Skalé Kronbacho a koeficientai
Priklausymas profesiniam tinklui 0,931
Vietinés rinkos Zinios 0,875
Skelbimy kokybé 0,868
Paslaugy kokybé 0,911
Tinklaveikos plétojimas 0,868
Technologinis prisitaikymas 0,884
Mokymasis ir tobuléjimas 0,868
Sandoriy kaina 0,858
Sandoriy trukmé 0,880
Klienty lojalumas 0,918
Brokerio reputacija 0,932

Kaip matyti i§ pateiktos lentelés atlikti skaiiavimai parod¢, kad viso klausimyno skaliy vidinio
suderinamumo koeficientai Kronbacho a svyravo nuo 0,868 iki 0,932, tai rodo labai auksta pastarojo
klausimyno vidinj suderinamuma ir patikimuma.

2.3 Tyrimo organizavimas ir rezultaty analizé

Apklausa vykdyta internetu, naudojant apklausy platforma manoapklausa.lt, o nuoroda j anketa
platinta tarp Lietuvoje dirban¢iy NT brokeriy. Duomeny rinkimo biidas pasirinktas siekiant padidinti
respondenty pasiekiamumg ir uZztikrinti patogy dalyvavima tyrime. Surinkti duomenys sudaré
pagrinda tolesnei statistinei analizei, kurios metu vertinamos kintamyjy tarpusavio sgsajos ir
tikrinamos tyrimo hipotezés.

Siekiant surinkti empirinio tyrimo duomenis ir uztikrinti pakankama respondenty skaiciy, pasirinkta
anketing apklausa vykdyti internetu. Toks apklausos organizavimo budas leidzia efektyviai pasiekti
tiksling respondenty grupe, sudaro salygas grei¢iau surinkti reikiamg atsakymy skaiciy bei uZtikrina
patogy duomeny suvedima i skaitmening duomeny baze, kas palengvina tolesn¢ statisting analize.

Parengta tyrimo anketa buvo patalpinta internetiniame apklausy portale manoapklausa.lt, o nuoroda
1 ja buvo platinama siekiant, kad apklausoje dalyvauty Lietuvoje dirbantys nekilnojamojo turto

33



brokeriai. Apklausa buvo vykdoma 2025 m. gruodzio 13-21 dienomis (Zr. 2 prieda). Pasiekus
reikalingg atsakymy skaiciy, apklausa buvo sustabdyta ir pradéta surinkty duomeny analizé.

Siekiant uZztikrinti tyrimo rezultaty patikimumg ir reprezentatyvuma, buvo apskaiciuota reikalinga
tyrimo imtis. Remiantis Oficialios statistikos portalo (2024) pateiktais duomenimis, 2023 metais
28585 fiziniy asmeny vykde tiking veikla susijusig su nekilnojamojo turto operacijomis. Atsizvelgiant
] tai, galima apskaiciuoti reprezentatyvia tyrimo imtj pagal tokig imties apskai¢iavimo formule:

1
n=1/X*+-—),
XE+3)

¢ia X — paklaida,
N — tiriamosios visumos nariy skaic¢ius (Valackiené, 2008).

Pritaikius 7 proc. paklaidg apskai¢iuojamas reprezentatyvus apklausos dalyviy skaicius:

1
28585

n=1/(0,07*+ ) =203 NT brokeriai.

Tokiu budu paaiskeja, kad siekiant, kad tyrimo rezultatai buity patikimi ir objektyvis apklausoje turi
dalyvauti ne maziau kaip 203 Lietuvoje dirbantys NT brokeriai.

IS viso apklausoje dalyvavo 204 respondentai, taciau tinkamai anketa uzpilde 202 iS jy, todel tyrimo
rezultatai analizuojami remiantis 202 respondenty atsakymais.

Tyrime dalyvavusiy respondenty amzius svyravo nuo 19 iki 63 mety, o amziaus vidurkis sieké 37,37
mety (Zr. 2.3 lentele).

2.3 lentelé
Respondenty amZiaus charakteristikos
Standartinis
N Maziausia reik§mé | DidZiausia reikSmé | Vidurkis nuokrypis
Respondento 202 19 63 37,37 9,751
amzius

Kaip matyti i§ 2.3 lentel¢je pateikty statistiniy duomeny respondenty amziaus standartinis nuokrypis
sudaré 9,75. Tai rodo, kad tyrimo dalyviy amzius buvo pakankamai jvairus, o imtyje dalyvavo
skirtingy amziaus grupiy atstovai.

Respondenty paskirstymas pagal lytj buvo pakankamai tolygus (Zr. 2.4 lentelg).

2.4 lentele
Respondenty paskirstymas pagal lytj
Lytis Atsakymuy skaicius, vnt. Santykiné dalis, proc.
Vyras 82 40,4
Moteris 120 59,1

Kaip matyti i§ pateiktos lentelés apklausoje dalyvavo Siek tiek daugiau motery, nei vyry.

Apklausoje dalyvavo tik tie respondentai, kurie savanoriskai sutiko dalyvauti tyrime. Prie§ pradedant
pildyti anketa, tyrimo dalyviai buvo informuoti apie tyrimo tiksla, duomeny panaudojimo paskirtj,
anonimiSkuma ir konfidencialumg. Apklausos metu nebuvo renkami duomenys, galintys atskleisti
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respondenty tapatybe, o visi gauti atsakymai buvo naudojami tik mokslinio tyrimo tikslais. Tyrimas
igyvendintas laikantis pagrindiniy tyrimo etikos principy — pagarbos asmens privatumui, savanorisko
dalyvavimo, anonimiskumo ir konfidencialumo, taip uZztikrinant tyrimo dalyviy teisiy ir interesy

apsauga.
Surinkti anketinés apklausos duomenys buvo parengti statistinei analizei ir apdoroti naudojant

statistinés analizeés programing jrangg. Analizuojant anketinés apklausos rezultatus buvo naudojamos
SPSS ir Microsoft Excel kompiuterinés programos.

Pirmuoju analizés etapu buvo atliktas duomeny parengimas: patikrintas ankety uzpildymo pilnumas,
identifikuoti netinkamai uZpildyti atsakymai ir sudaryta galutiné duomeny baz¢é tolimesnei analizei.
Analize grindziama tik tais respondenty atsakymais, kurie atitiko duomeny kokybés reikalavimus.
Pirmiausia buvo atliktas sudaryty anketos skaliy patikimumo vertinimas, siekiant jsitikinti, kad keli
teiginiai, skirti tai paciai dimensijai matuoti, pasizymi pakankamu vidiniu nuoseklumu. Skaliy
patikimumui jvertinti apskai¢iuotas Kronbacho alfa koeficientas. Alfa reikSmés leido nustatyti, ar
skaliy elementai yra vienarii§iai ir ar tinkami naudoti tolesnei analizei. Kadangi visy skaliy
patikimumas buvo pakankamas (Zr. 2.2 lentele), analizuojant tyrimo rezultatus buvo naudojamos
visos anketos skalés.

Pradedant NT brokeriy anketinés apklausos rezultaty analize i§ pradziy buvo taikyti apraSomosios
statistikos metodai. Taikant Siuos statistikos metodus buvo siekiama apibiidinti tyrimo imtj ir jvertinti
pagrindiniy kintamuyjy raiska. Siame etape buvo skai¢iuojami dazniai, procentiniai dazniai, vidurkiai
ir standartiniai nuokrypiai, leidziantys jvertinti, kaip respondentai vertina atskiras operacinio ir
adaptacinio pajégumo bei veiklos rezultaty dimensijas. ApraSomoji statistika sudaré prielaidas
identifikuoti bendras tendencijas ir palyginti skirtingy kintamyjy vidutines reikSmes.

Siekiant nustatyti rySius tarp tyrime analizuojamy kintamyjy, taikyta koreliaciné analizé.
Priklausomai nuo kintamyjy matavimo lygmens ir pasiskirstymo, naudoti Pearsono arba Spearmano
koreliacijos koeficientai. Koreliaciné analiz¢ leido jvertinti, ar egzistuoja statistiskai reikSmingi rysiai
tarp NT brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumy bei jy veiklos rezultaty, taip pat nustatyti rysiy
kryptj ir stipruma. Kitas duomeny analizés etapas — regresiné analiz¢, taikyta siekiant jvertinti, kaip
operacinio ir adaptacinio pajégumo dimensijos prognozuoja NT brokeriy veiklos rezultatus.
Regresiné analizé leido nustatyti ne tik bendra pajégumy poveikj veiklos rezultatams, bet ir
identifikuoti, kurie konkretiis pajégumy aspektai yra statistiSkai reikSmingi. Analizuojant regresinius
modelius vertinti determinacijos koeficientai (R?), F kriterijaus reikSmés bei atskiry nepriklausomy
kintamyjy reikSmingumas.

Papildomai, siekiant jvertinti galimus skirtumus tarp atskiry respondenty grupiy, taikyti grupiy
palyginimo metodai. Sie metodai leido nustatyti, ar NT brokeriy konkurencingumo vertinimai
statistiSkai reikSmingai skiriasi priklausomai nuo tam tikry sociodemografiniy ar profesiniy
charakteristiky.

Atliekant statisting analize, visais atvejais taikytas 0,05 reikSmingumo lygmuo (p < 0,05). Gauti
analizés rezultatai buvo sistemingai interpretuojami, siejant juos su teorinéje darbo dalyje aptartomis
konkurencingumo koncepcijomis ir ankstesniy empiriniy tyrimy iSvadomis. Tokia duomeny analizés
seka sudar¢ prielaidas patikrinti suformuluotas hipotezes ir pagristi tyrimo iSvadas empiriniais
duomenimis.
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3. NEKILNOJAMOJO TURTO BROKERIU KONKURENCINGUMO
LIETUVOS BUSTO RINKOJE TYRIMO REZULTATAI

3.1. Nekilnojamojo turto brokeriy pajégumuy vertinimas

Remiantis teorin¢je darbo dalyje parengtu NT brokeriy konkurencingumo modeliu, brokeriy
konkurencinguma formuoja operacinis ir adaptacinis pajégumai. D¢l Sios priezasties tyrimo metu
svarbu buvo jvertinti, kaip Sie pajégumai pasireiskia praktin¢je NT brokeriy veikloje ir koks yra jy
raiSkos lygis Lietuvos bisto rinkos kontekste.

Pagal teorinj NT brokeriy konkurencingumo modelj viena i§ operacinio pajégumo sudedamyjy daliy
yra darbo patirtis. Atsizvelgiant  tai tyrimo metu buvo siekiama jvertinti kiek laiko respondentai dirba
NT tarpininkavimo srityje (Zr. 3.1 pav.).

16% | 13% oiki 1 mety

01 -3 mety
17% 25% 4 - 7 metai
08 - 12 mety

daugiau nei 12 mety
29%

3.1 pav. Respondenty paskirstymas pagal darbo NT brokeriu patirtj, proc.

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo tyrime dalyvavo skirtinga patirtimi pasiZymintys brokeriai.
Maziausig respondenty dalj (13 proc.) sudaré¢ visiSkai nepatyr¢ NT brokeriai, kurie rinkoje veikia iki
1 mety. Siek tiek daugiau (16 proc.) tyrimo dalyviy nurod¢, kad rinkoje veikia nuo 1 iki 3 mety.
Taciau didzigja jy dalj sudar¢ tarpininkai dirbantys rinkoje nuo 4 iki 7 mety. Jy dalis nuo bendro
respondenty skaiciaus sudaré 29 proc. Dar 17 proc. tyrime dalyvavusiy brokeriy pazyméjo, kad §j
darba vykdo nuo 8 iki 12 mety. Panasus respondenty skaicius rinkoje veikia daugiau nei 12 mety. Tai
reiskia, kad beveik du trecdaliai tyrimo dalyviy pasiZymi ilgalaike darbo NT tarpininkavimo srityje
patirtimi. Dirbant NT brokeriy rinkoje daugiau nei 4 metus brokeriai jau tur¢jo galimybe gerai pazinti
vietinés rinkos ypatumus, NT rinkos cikliSkumg ir sezoniSkuma, o tai uztikrina gera jy operacinj
pajéguma.

Teoriné temos analiz¢ atskleidé, kad NT brokeriy priklausymas profesiniam tinklui yra svarbus jy
operacinio pajégumo elementas, kuris gali prisidéti prie jy konkurencingumo stiprinimo. Tyrimo
metu brokeriy priklausymas profesiniam tinklui buvo jvertintas dviem skirtingais metodas. Viena
vertus, respondentams buvo pateikti uzdari klausimai apie jy priklausimg agentiirai ir brokeriy
asociacijai, taCiau papildomam jvertinimui jie buvo paprasSyti jvertinti pateiktus teiginius apie
priklausyma profesiniam tinklui naudojant Likertos skalg. Uzdari klausimai leido aiSkiai suprasti
kokia dalis NT brokeriy dirba savarankiSkai, o kokia pasirenka priklausyti profesiniam tinklui, o
teiginiy vertinimas buvo svarbus, nes vélesniame tyrimo etape leido suprasti NT brokeriy
priklausymo profesiniam tinklui sgsajas su jy veiklos rezultatais ir konkurencingumu.

Susisteminus respondenty atsakymus j uzdarus klausimus, paaiskéjo, kad didzioji jy dalis priklauso
NT agentiirai, bet nepriklauso NT brokeriy asociacijai (Zr. 3.2 pav.).
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NT brokeriy asociacija 27,00% 73,00%

O Priklauso

O Nepriklauso

NT agentiira 63,40% 36,60%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
3.2 pav. Respondenty paskirstymas pagal priklausymg NT agentiirai ir brokeriy asociacijai, proc.

Kaip matyti 1§ pateikto paveikslo, beveik du tre¢daliairespondenty dirba NT agentiiros uznaguryje ir
tik Siek tiek daugiau nei trecdalis jy pasirenka savarankiska veiklg. Tuo tarpu priklausyti asociacijai
nusprend¢ tik 27 proc. apklausty Lietuvos NT brokeriy. Toks respondenty atsakymy paskirstymas
atskleidzia, kad NT brokeriai yra linke rinktis prakting profesinio tinklo forma — darba agentiroje.
Tai suteikia jiems prieiga prie klienty bazes, vietinés rinkos sandoriy informacijos, rinkodaros
priemoniy, kolegy patirties ir pan. Remiantis teorinéje darbo dalyje aptartomis prielaidomis,
priklausymas agentiirai gali biiti siejamas su stipresniu operaciniu pajégumu, nes sudaro palankesnes
salygas efektyviai organizuoti kasdien¢ veikla, dalytis informacija ir grei¢iau jgyvendinti sandorius.
Mazesnis brokeriy priklausymas profesinéms asociacijoms gali rodyti, kad brokeriai Sias strukturas
suvokia kaip maziau tiesiogiai prisidedancias prie kasdienés veiklos rezultaty.

Teoriniame NT brokeriy konkurencingumo modelyje buvo iSskirti du pajégumo tipai: operacinis ir
adaptacinis. Tyrimo metu ypatingai svarbu buvo jvertinti $iy pajégumy raiska NT brokeriy veikloje.
Susisteminus apklausos rezultatus ir apskaifiavus anketoje pateikty teiginiy vertinimo vidutinius
dydzius, nustatyta, kad abu NT brokeriy pajégumai pasireiskia aukstesniu, nei vidutiniu lygiu (Zr. 3.3
pav.).

Adaptacinis pajégumas 3,78

Operacinis pajégumas 3,86

3,72 3,774 3776 3,778 380 3,82 3,84 3,86 3,88

3.3 pav. NT brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumo iSraiska, balais

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, operacinio pajégumo vidurkis siekia 3,86 balo, o adaptacinio
pajégumo teiginiai vidutiniSkai jvertinti 3,78 balo. Tokie apklausos rezultatai atskleidzia, kad NT
brokeriai savo kasdienés veiklos efektyvuma, susijusi su profesiniy ry$iy naudojimu, vietinés rinkos
ziniomis, paslaugy ir skelbimy kokybe, vertina Siek tiek aukS¢iau nei gebéjimg prisitaikyti prie
kintancios rinkos aplinkos, technologiniy poky¢iy ir nuolatinio mokymosi. Nors abiejy pajégumy
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vertinimo skirtumas néra didelis, pastebima tendencija, kad operacinis pajégumas vertinamas
palankiau nei adaptacinis. Remiantis teorin¢je darbo dalyje aptartomis konkurencingumo
prielaidomis, tokia situacija gali buti aiSkinama tuo, kad NT brokeriai didesnj démesj skiria esamy
veiklos procesy optimizavimui ir trumpalaikiy rezultaty siekimui, o ne ilgalaikiam prisitaikymui prie
struktiiriniy rinkos poky¢iy.

Siekiant geriau suprasti per kokius aspektus pasireiSkia Lietuvos NT brokeriy operacinis pajégumas,
tikslinga jvertinti atskiry Sio kintamojo veiksnio dimensijy iSraiSka (Zr. 3.4 pav.).

Paslaugy kokybé 4,47
Skelbimy kokybé 3,61
Vietinés rinkos Zinios 3,88
Priklausimas profesiniam tinklui 3,49

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 35,00
3.4 pav. NT brokeriy operacinio pajégumo dimensijy israiSka, balais

Kaip matyti i§ pateikto paveikslo, auksciausiai respondentai jvertino paslaugy kokybe, kurios
vidurkis siekia 4,47 balo. Tai rodo, kad NT brokeriai itin palankiai vertina savo gebé¢jima teikti
kokybiskas, klienty poreikius atitinkancias paslaugas, o tai, remiantis teorinés dalies jzvalgomos, yra
viena svarbiausiy operacinio pajégumo ir konkurencingumo sudedamyjy daliy. Vietinés rinkos Ziniy
dimensija taip pat pasizymi pakankamai aukstu vertinimu (3,88 balo). Tai leidzia teigti, kad didzioji
dalis brokeriy gerai iSmano vietinés nekilnojamojo turto rinkos ypatumus, kainy tendencijas ir
paklausos struktiirg. Tai svarbi prielaida uztikrinanti brokerio veiklos rezultatus ir konkurencinguma.
Kiek zemesnis, tatiau vis dar aukstesnis nei vidutinis, yra skelbimy kokybés vertinimas. Si dimensija
vidutiniSkai respondenty buvo jvertinta 3,61 balo. Toks vertinimo rezultatas rodo, kad brokeriai
visumoje palankiai vertina savo naudojamas rinkodaros priemones, taciau kartu jzvelgia ir tobuléjimo
Sioje srityje galimybes. Zemiausiai i§ visy operacinio pajégumo dimensijy jvertintas priklausymas
profesiniam tinklui (3,49 balo). Nors profesiniai rysiai ir bendradarbiavimas su kitais rinkos dalyviais
yra svarbis tarpininkavimo veiklos aspektai, tac¢iau respondenty vertinimu, jis maZziausiai prisideda
prie kasdienés brokeriy veiklos.

Ivertinus operacinio pajégumo dimensijy iSraiSka, galima pazymeéti, kad palankiausiai respondentai
vertina savo paslaugy kokybe ir vietinés rinkos Zinias, o skelbimy kokybé bei priklausimas vietiniam
tinklui vertinami atsargiau. Norint geriau suprasti NT brokeriy operacinio pajégumo dimensijy raiska,
tikslinga iSanalizuoti, kiek baly vidutiniskai respondentai skyré kiekvienam i§ anketoje pateikty
teiginiy (Zr. 3.1 lentele).

Ankstesné anketinés apklausos rezultaty analizé atskleide, kad auksciausiai i§ visy operacinio
pajégumo dimensijy jvertinta paslaugy kokybé. Kaip matyti i§ 3.1 lentelés tai labiausiai susij¢ su tuo,
kad respondentai aukstai vertina kliento patirties sklandumo uztikrinimg (4,59 balo), pazady
laikymasi (4,54 balo), savo elgesio profesionalumg (4,52 balo) ir susisiekimo patoguma (4,49 balo).
Tai rodo, kad NT brokeriai didelj démesj skiria klienty aptarnavimui ir tarpasmeniniams santykiams.
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3.1 lentelé

Atskiry operacinio pajégumo dimensijy skaliy teiginiy vertinimas, balais

Dimensija Anketos teiginiai Vldll[‘!(ls,
balais

Reguliariai kei¢iuosi profesine informacija su kitais NT brokeriais 3,50

Priklausimas | Profesiniai rySiai teigiamai prisideda prie geresniy mano sandoriy rezultaty 3,59

profesiniam | Bendradarbiavimas su kitais brokeriais padeda man grei¢iau surasti pirkéjus ir (ar)

tinklui pardavéjus 3,44
Gaunu reikSmingos pagalbos i§ kolegy (pvz., dalijantis klientais, objektais, informacija) 3,44
Gerai zinau biisto kainy lygj mano veiklos teritorijoje 3,96

Vietinés Galiu tiksliai paaiskinti klientams, kuo skiriasi skirtingy rajony / mikrorajony verté 4,15

rinkos zinios | Reguliariai stebiu vietinés biisto rinkos statistikg ir tendencijas 4,03
Jauciuosi vienu i§ geriausiai vieting rinkg iSmananciy brokeriy savo teritorijoje 3,36
Mano skelbimy nuotraukos yra padarytos ir apdorotos profesionalaus fotografo 3,47

. Skelbimuose pateikiu i§samig ir aiSkig informacija apie kiekvieng objekta 3,88

Skelbimy — - . — - - — ;

kokybé Aprasymu(zse daqglau démesio skiriu OP_] ektyv10m§, patlkrlna'moms savybéms (pvz.,
ploto, medZziagy, jrangos), o ne abstrakéioms emocinéms frazéms 3,81
Mano skelbimai iSsiskiria i$ kity NT skelbimy portaluose 3,27
Klientai lengvai gali su manimi susisiekti jiems patogiu kanalu (telefonu, el. pastu,
zinutémis, socialiniais tinklais) 4,49

Paslaugy Susitikimuose ir bendraujant elgiuosi profesionaliai ir pagarbiai 4,52

kokybée Laikausi duoty pazady ir sutarty terminy 4,54
Uztikrinu sklandzig kliento patirtj viso sandorio proceso metu 4,59
Klientai daznai rekomenduoja mane kitiems 4,19

Vietinés rinkos Ziniy dimensijos teiginiy vertinimai taip pat yra pakankamai auksti. Respondentai
palankiausiai vertina savo gebé¢jima paaiskinti klientams skirtingy rajony ar mikrorajony vertés
skirtumus (4,15 balo) bei nuolatinj vietinés biisto rinkos statistikos ir tendencijy steb¢jima (4,03 balo).
Kiek zZemiau vertinamas teiginys, susij¢s su bendra saves kaip geriausiai vieting rinkg iSmanancio
brokerio pozicija savo teritorijoje (3,36 balo). Toks vidutinis vietinés rinkos ziniy teiginiy vertinimas
atskleidzia, kad NT brokeriai labiau akcentuoja objektyvias rinkos Zinias ir jy taikyma klienty
konsultavime, o ne subjektyvy savo iSskirtinumo vertinimg. Analizuojant skelbimy kokybés skalés
teiginiy vertinima, galima pastebéti panasia situacija. Respondentai palankiausiai vertina teiginius
susijusius su informacijos apie objekta iSsamumu (3,88 balo) bei objekto apraSymy orientavima |
realius ir patikrinamus aspektus (3,81 balo), bet atsargiau zitri | savo skelbimy isskirtinuma (3,27
balo). Tokie apklausos rezultatai reiskia, kad brokeriai daugiau démesio skiria informatyvumui ir
techniniam skelbimy parengimui, o ne iSskirtinéms ar kirybinéms rinkodaros priemonéms.
Analizuojant NT brokeriy operacinio pajégumo dimensija, nustatyta, kad priklausymas profesiniam
tinklui jvertintas zemiausiai. Tam jtakos daugiausiai turi tas, kad nors NT brokeriai pripazjsta
profesiniy rysiy teigiamg jtaka sandoriy rezultatams (3,59 balo), taciau pagalbos iS kolegy
reikSmingumas (3,44 balo) ir bendradarbiavimo teigiamas poveikis greitesniam pirkéjy ar pardavéjy
suradimui (3,44 balo) jvertinti Zzemesniais balais

ISanalizavus operacinio pajégumo dimensijy skaliy teiginiy vertinimg pastebétas didesnis atotrukis
tarp teiginiy apie paslaugos kokybeg ir profesionaluma bei saves i$skirtinumo pripazinimo vertinimy.
Kadangi NT brokeriai auk$¢iausiai vertina teiginius susijusius su profesionaliu ir pagarbiu elgesiu,
pazady laikymusi, sklandZios kliento patirties uztikrinimu, galima teigti, kad brokeriai didziausia
démesj skiria patikimumui ir klienty aptarnavimo nuoseklumui. Tuo tarpu Zemiausiai vertinami
teiginiai, susij¢ su skelbimy iSskirtinumu ir saves vertinimu kaip vieny geriausiy vietinés rinkos
specialisty, leidzia manyti, kad NT brokeriai sgmoningai vengia akcentuoti savo iSskirtinumg ir
konkurencinj pranaSuma, labiau pasikliaudami paslaugos kokybe nei aktyviu saves pozicionavimu
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rinkoje. IS kitos pusés, NT brokeriai atsargiai vertina savo i$skirtinumg rinkodaros ar vietiniy rinkos
ziniy prasme. Tokie apklausos rezultatai, viena vertus, gali reiksti, kad dé¢l didelés konkurencijos NT
brokeriy rinkoje, jie pripazjsta, kad negali reikSmingai iSsiskirti i§ visy tarpininky. Kita vertus, tai gali
reik$ti, kad brokeriai samoningai akcentuoja objektyvias veiklos charakteristikas, tokias kaip
paslaugy kokyb¢ ar vietinés rinkos iSmanymas, o ne subjektyviai pozicionuoja save kaip isskirtinj
rinkos dalyvi.

Norint nustatyti ar operacinio pajégumo dimensijy raiSka yra susijusi su respondenty amziumi buvo
apskaiciuotas Pearsono koreliacijos koeficientas, kuris atskleidzia rysj tarp kintamyjy (zr. 3.2 lentele).

3.2 lentele
Operacinio pajégumo dimensijy koreliacija su respondenty amzZiumi
Dimensija Statistinis rodiklis Respondento amZius
Vietinés rinkos zinios Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,581
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Priklausymas profesiniam tinklui Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,294
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Skelbimy kokybé Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,490
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Paslaugy kokybé Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,367
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001

Analizuojant 3.2 lentel¢je pateiktus skaiCiavimus, paaiSke¢ja, kad visais atvejais fiksuojamos
teigiamos ir statistiSkai reikSmingos koreliacijos (p < 0,001). Tai reiskia, jog did¢jant respondenty
amziui, didéja ir jy operacinio pajégumo dimensijy vertinimai. Stipriausia koreliacija nustatyta tarp
respondenty amziaus ir vietinés rinkos ziniy (r = 0,581). Tai rodo vidutinio stiprumo rysj ir leidzia
teigti, kad vyresni NT brokeriai geriau iSmano vietinés rinkos ypatumus, kainy tendencijas ir
teritorinius skirtumus. Vidutinio stiprumo koreliacija taip pat nustatyta tarp amziaus ir skelbimy
kokybés (r=0,490). Tai leidzia manyti, kad vyresni brokeriai yra linke labiau strukttiruoti informacija
ir atsakingiau ruoSia skelbimus. Silpniausia, tafiau vis dar statistiSkai reikSminga, koreliacija
nustatyta tarp respondenty amziaus ir priklausymo profesiniam tinklui (r = 0,294). Tai leidzia teigti,
kad amzius tik 1§ dalies susij¢s su profesiniy rySiy naudojimu kasdienéje veikloje. Galima daryti
prielaida, jog profesiné tinklaveika priklauso ne vien nuo amziaus ar patirties, bet ir nuo individualiy
brokeriy strateginiy sprendimy, darbo modelio ar priklausymo agentiirai.

Panasius rezultatus atskleidzia ir koreliacijos tarp NT brokeriy operacinio pajégumo dimensijy ir jy
darbo patirties vertinimas, kuri parod¢, kad kuo ilgesn¢ darbo patirtj turi brokeris, tuo labiau
pasireiSkia visos operacinio pajégumo dimensijos (zr. 3.3 lentele).

3.3 lentelée

Operacinio pajégumo dimensijy koreliacija su respondentuy darbo patirtimi

Dimensija Statistinis rodiklis Darbo patirtis
Vietines rinkos Zinios Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,632
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Priklausymas profesiniam tinklui Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,328
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Skelbimy kokybe Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,621
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Paslaugy kokybe Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,382
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
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Kaip matyti i§ 3.3 lentel¢je pateikty Spearmano koreliacinés analizés rezultaty, visos analizuojamos
operacinio pajégumo dimensijos yra statistiSkai reikSmingai susijusios su respondenty darbo patirtimi
(p < 0,001). Stipriausias rySys nustatytas tarp darbo patirties ir vietinés rinkos ziniy (p = 0,632), kas
leidzia teigti, jog ilgéjant NT brokeriy darbo patir€iai, reikSmingai stipréja jy vietinés rinkos
iSmanymas. Tarp darbo patirties ir paslaugy kokybés (p = 0,382) bei priklausymo profesiniam tinklui
(p = 0,328) nustatytas silpnas statistiSkai reikSmingas rysys.

Ivertinus NT brokeriy amziaus ir darbo patirties sgsajas su operacinio pajégumo dimensijomis
paaiskeja, kad abu Sie veiksniai turi jtakos brokeriy operacinio pajégumo stipréjimui. Labiausiai jy
poveikis pasireiskia vietinéms rinkos zinioms ir skelbimy kokybei. Tokie koreliacinés analizés
rezultatai atskleidzia darbo patirties svarbg formuojant konkurencinj pranasuma per kasdiene veikla.

Norint detaliau iSanalizuoti operacinio pajégumo dimensijy susiformavimo salygas, tyrimo metu
priimtas sprendimas palyginti skirtingos lyties dimensijy vertinimus (Zr. 3.4 lentelg).

3.4 lentelé

Operacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty lytj

. . Respondento | . . Standartinis t kriterijaus ReikSmingumo
Dimensija . Vidurkis . s
lytis nuokrypis reikSmé lygmuo (p)

Vietinés rinkos Zinios Vyras 3,99 0,777 1,669 0,097
Moteris 3,79 0,831

Priklausymas profesiniam tinklui | Vyras 3,59 0,897 1,291 0,198
Moteris 3,42 0,867

Skelbimy kokybé Vyras 3,77 0,916 2,060 0,041
Moteris 3,51 0,838

Paslaugy kokybé Vyras 4,50 0,599 0,760 0,448
Moteris 443 0,710

Kaip matyti i§ 3.4 lentel¢je pateikty Stjudento t kriterijaus rezultaty, didziosios dalies operacinio
pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai tarp vyry ir motery néra statistiSkai reikSmingi (p > 0,05).
StatistiSkai reikSmingas skirtumas pagal lytj nustatytas tik skelbimy kokybés dimensijoje (t = 2,060;
p=0,041). Vyry pateiktas Sios dimensijos vidurkis (3,77 balai) yra aukstesnis nei motery (3,51 balai).
Toks skaiciavimy rezultatas leidzia daryti prielaida, kad vyrai NT brokeriai savo skelbimy kokybe
vertina palankiau nei moterys. Vis délto Sis skirtumas néra labai didelis, todé¢l jis turéty biti
interpretuojamas atsargiai. Galimai jis atskleidzia ne faktinj vyry ir motery skelbimy kokybés
skirtuma, bet jo suvokima.

Siekiant i§samesnés operacinio pajégumo dimensijy analizés, tikslinga jvertinti ar Sio kintamojo
dimensijos yra susijusios su brokerio priklausomybe NT agentiirai (Zr. 3.5 lentelg).

3.5 lentele
Operacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT
agentirai

imensia | PIASBRNT |viguis Sl (et Rl
Vlletlnes rinkos zmlols | II:Irell;ialill;llsaou - 431:(8)8 82332 11,656 0.099
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3.5 lentel¢je pateikti Stjudento t kriterijaus rezultatai rodo, kad statistiskai reikSmingas skirtumas tarp
agentiirai priklausanciy ir savarankiskai dirbaniy NT brokeriy nustatytas tik priklausymo
profesiniam tinklui dimensijoje (t=3,979; p <0,001). Agentiirai priklausantys brokeriai §ig dimensija
vertina reikSmingai auksc¢iau (vidurkis — 3,68) nei savarankiSkai dirbantys brokeriai (vidurkis — 3,18).
Atsizvelgiant ] tokius apklausos rezultatus, galima teigti, kad organizacin¢ aplinka sudaro
palankesnes salygas profesiniy rysiy palaikymui, informacijos mainams ir bendradarbiavimui.

Palyginus operacinio pajégumo dimensijy vertinimg pagal brokeriy priklausomybe brokeriy
asociacijai (zr. 3.6 lentelg), visose dimensijose nustatytas statistiSkai reikSmingas skirtumas.

3.6 lentele

Operacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT
brokeriy asociacijai

. . Priklausymas NT . . |Standartinis| tKkriterijaus | Reik§mingumo
Dimensija . . .. . | Vidurkis . s
brokeriy asociacijai nuokrypis reik§mé lygmuo (p)

Vietinés rinkos Zinios Priklauso 421 0,651

Nepriklauso 3,76 0,838 3437 <0,001
Priklausymas profesiniam | Priklauso 3,91 0,698
tinklui Nepriklauso 3,35 0,892 4,652 <0,001
Skelbimy kokybé Priklauso 4,03 0,755

Nepriklauso 3,47 0,877 4,019 <0,001
Paslaugy kokybeé Priklauso 4,70 0,488

Nepriklauso 437 0.702 3,712 <0,001

Kaip matyti i§ 3.6 lenteléje pateikty duomeny priklausymas NT brokeriy asociacijai yra susij¢s su
aukStesniu operacinio pajégumo vertinimu. NT asociacijos nariai palankiau vertina visy keturiy
operacinio pajégumo dimensijy raiSka. Didziausias skirtumas pastebétas priklausymo profesiniam
tinklui dimensijoje (t = 4,652). Brokeriai priklausantys asociacijai $ig dimensijg vidutiniskai jvertino
3,91 balo, o asociacijai nepriklausantys nariai Siai dimensijai vidutiniskai skyreé tik 3,35 balo.

StatistiSkai reik§mingi skirtumai taip pat nustatyti vietinés rinkos ziniy dimensijoje (t = 3,437).
Asociacijai priklausantys brokeriai vietinés rinkos Zzinias vertina auksciau (4,21 balai) nei jai
nepriklausantys (3,76 balai). Toks rinkos ziniy vertinimo paskirstymas leidzia manyti, jog aktyvus
dalyvavimas profesin¢je bendruomenéje prisideda prie platesnio rinkos suvokimo ir geresnio
informacijos prieinamumo. Skelbimy kokybés ir paslaugy kokybés dimensijose asociacijos nariai taip
pat pateikia reikSmingai aukStesnius vertinimus (t = 4,019 ir t = 3,712).

ISanalizavus NT brokeriy operacinio pajégumo raiska, nustatyta, kad NT operacinio pajégumo
dimensijy vertinimas yra labiau susij¢s su profesinémis, nei su demografinémis charakteristikomis.
Analize atskleide, kad visos keturios operacinio pajégumo dimensijos yra reikSmingai susijusios su
brokeriy darbo patirtimi. Stipriausias rySys nustatytas tarp patirties ir vietinés rinkos Ziniy bei
skelbimy kokybés. Vertinant organizacinj konteksta, nustatyta, kad priklausymas NT agenturai
reik§mingai siejasi tik su profesinio tinklo dimensija, o priklausymas NT brokeriy asociacijai susijes
su auk$tesniais visy operacinio pajégumo dimensijy vertinimais. Respondenty lytis daugumos
dimensijy vertinimui reikSmingos jtakos neturi. Tokie tyrimo rezultatai leidzia daryti iSvada, kad NT
brokeriy operacinj pajéguma labiausiai stiprina sukaupta profesiné patirtis ir aktyvus dalyvavimas
profesinése bendruomenése.

Bendrai analizuojant NT brokeriy operacinj ir adaptacinj pajégumus nustatyta, kad adaptacinis
pajégumas vidutiniSkai vertinamas Siek tiek Zemiau. Siekiant geriau suprasti tokio vertinimo
priezastis, svarbu iSanalizuoti adaptacinio pajégumo dimensijy vertinima (Zr. 3.5 pav.).
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Mokymasis ir tobuléjimas. 3,74

Technologinis prisitaikymas; 3,79

Tinklaveikos plétojimas 3,81

3,70 3,72 3,74 3,76 3,78 3,80 3,82
3.5 pav. NT brokeriy adaptacinio pajégumo dimensijy iSraiska, balais

Kaip matyti i§ 3.9 paveikslo, visos trys adaptacinio pajégumo dimensijos respondenty vertinamos
aukstesniu nei vidutiniu lygiu. Auksc¢iausiai jvertintas tinklaveikos plétojimas (3,81 balai) rodo, kad
NT brokeriai reik§minga démes; skiria profesiniy ry$iy kiirimui ir palaikymui. Profesiniy rysiy plétra
padeda NT brokeriams prisitaikyti prie rinkos pokyCiy, o tai, savo ruoZztu, stiprina jy
konkurencingumga. Siek tiek Zemiau vertinamas technologinis prisitaikymas (3,79 balo). Toks
vertinimas leidzia daryti iSvada, kad dauguma respondenty pakankamai aktyviai taiko skaitmeninius
jrankius ir technologinius sprendimus savo kasdienéje veikloje. Zemiausias jvertinimas buvo skirtas
mokymosi ir tobuléjimo dimensijai (3,74 balo). Tai gali signalizuoti, kad nors NT brokeriai suvokia
nuolatinio profesinio tobul¢jimo svarba, praktikoje Siam aspektui skiriamas kiek maZesnis démesys
nei tinklaveikai ar technologiniam prisitaikymui.

Analizuojant NT brokeriy adaptacinio pajégumo dimensijy raiSka naudinga iSanalizuoti, kiek
vidutiniskai baly respondentai skyré kiekvienos dimensijos skalé teiginiams (Zr. 3.7 lentelg).

3.7 lentele
Atskiry adaptacinio pajégumo dimensijy skaliy teiginiy vertinimas, balais
Dimensija Anketos teiginiai Vldur!ﬂs,
balais
Aktyviai ieSkau naujy profesiniy kontakty 3,86
Tinklaveikos Reguli.ar.ia.i dalyvauju renginiuose, susitikimuose ar konferencijose, kur galiu plésti
ltoiimas profesinj tm.qu . _ : 3,72
peto) Nuolat palaikau rysj su ankstesniais klientais 3,85
Mano profesinis tinklas per pastaruosius kelerius metus reikSmingai issipléte 3,80
Aktyviai naudoju skaitmeninius kanalus (NT portalus, socialinius tinklus ir pan.)
objekty paieskai ir reklamai. 4,12
Esu linkes/-usi iSbandyti naujas technologijas (pvz., virtualius turus, CRM sistemas,
Technologinis | reklamg socialiniuose tinkluose). 3,70
prisitaikymas | Mano naudojamos technologijos padeda man dirbti efektyviau nei daugumai
konkurenty 3,54
Esu pasirenggs/-usi keisti savo darbo metodus, atsiradus naujoms skaitmeninéms
priemonéms 3,78
Reguliariai dalyvauju mokymuose, seminaruose ar kursuose, susijusiuose su NT rinka
ar pardavimais 3,59
. .| Pokiekvieno sandorio perzitiriu, kas pavyko gerai ir kg galéciau daryti geriau 3,67
Mokymasis ir A I PTR— ; — PR -
tobuléjimas. D0m1u051 naujausia informacija apie NT rinka, teisés akty pokycius ir finansavimo
galimybes 3,87
Jauciu, kad per pastaruosius 2—3 metus mano profesinés kompetencijos reikSmingai
iSaugo 3,84

Kaip matyti i§ 3.7 lentelés, aukSciausiai i§ visy adaptacinio pajégumo dimensijy respondentai vertina
tinklaveikos plétojima. Sios dimensijos teiginiy vertinimai yra pakankamai auksti ir panadiis
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tarpusavyje. Respondentai palankiausiai vertina nuolatinj rySio palaikyma su ankstesniais klientais
(3,85 balo) bei aktyvig naujy profesiniy kontakty paieska (3,86 balo). Be to daugelis respondenty
pritaria teiginiui, kad per pastaruosius kelerius metus jy profesinis tinklas reikSmingai issipléte (3,80
balo). Siek tick Zemiau jvertintas dalyvavimas renginiuose, susitikimuose ar konferencijose, skirtose
profesinio tinklo plétojimui (3,72 balo). Tokie apklausos rezultatai rodo, kad NT brokeriai tinklaveika
labiau sieja su praktiniu, kasdieniu ry$iy palaikymu ir klienty baze, o ne su formaliu dalyvavimu
profesiniuose renginiuose. I§ technologinio prisitaikymo skalés teiginiu labiausiai iSsiskiria
skaitmeniniy kanaly naudojimas objekty paieskai ir reklamai. Sj teiginj respondentai vidutiniskai
jvertino 4,12 balo. Tai rodo, kad skaitmeniniai jrankiai yra neatsiejama NT brokeriy kasdienés veiklos
dalis. Be to, brokeriai naudoja tokias naujas technologijas kaip virtualts turai ar CRM (3,70 balo) ir
yra pasiruos¢ keisti darbo metodus atsiradus naujoms skaitmeninéms priemonéms (3,78 balo).
Zemiausiai §ioje dimensijoje jvertintas teiginys, apie tai kad naudojamos technologijos padeda dirbti
efektyviau nei daugumai konkurenty (3,54 balo). Toks technologinio prisitaikymo teiginiy vertinimas
atskleidzia, kad daugelis NT brokeriy aktyviai naudoja jvairias technologijas savo veikloje, todél tai
nesukuria jiems iSskirtiniy pranasumy prie§ konkurentus. Tokios technologijos yra prieinamos
daugeliui NT brokeriy, todé¢l vien technologinio prisitaikymo pagalba sudétinga iSsiskirti rinkoje ir
igyti konkurenciniy pranaSumy. Analizuojant mokymosi ir tobuléjimo skalés teiginiy vertinimag
paaiskeja, kad respondentai palankiausiai vertina doméjimasi naujausia informacija apie NT rinka,
teisés akty pokycius ir finansavimo galimybes (3,87 balo) bei nuostata, kad per pastaruosius 2—3
metus jy profesinés kompetencijos reik§mingai iSaugo (3,84 balo). Siek tiek Zemiau vertinamas
iprotis po kiekvieno sandorio perzitiréti savo veiksmus ir ieskoti tobulinimo galimybiy (3,67 balo)
bei dalyvavimas mokymuose, seminaruose ar kursuose (3,59 balo). Toks Sios dimensijos teiginiy
vertinimas leidzia manyti, kad NT brokeriai labiau remiasi saviugda ir praktine patirtimi, o ne
formaliomis mokymosi formomis.

ISanalizavus adaptacinio pajégumo skaliy teiginiy vertinimus, galima pastebéti tokias pat tendencijas,
kurias atskleidé¢ operacinio pajégumo skaliy analizé. AukS¢iausiai jvertinti teiginiai, susij¢ su
kasdiené¢je veikloje tiesiogiai taikomais veiksmais: rySiy palaikymu ar skaitmeniniy kanaly
naudojimu. Tuo tarpu atsargiau vertinami teiginiai, akcentuojantys iSskirtinumg konkurencinéje
aplinkoje. Siuo pagrindu galima daryti i§vada, kad NT brokeriai adaptacinj pajéguma suvokia
pirmiausia kaip praktinj geb&jima prisitaikyti prie rinkos pokyc¢iy, o ne kaip samoningg strategija
i8siskirti.

Norint nustatyti, ar adaptacinio pajégumo dimensijy raiSka yra susijusi su respondenty amziumi, buvo
apskaiciuotas Pearsono koreliacijos koeficientas, leidziantis jvertinti ryS$i tarp kintamyjy (zr. 3.8
lentele).

3.8 lentele
Adaptacinio pajégumo dimensijuy Koreliacija su respondenty amZiumi
Dimensija Statistinis rodiklis Respondento amZius
Tinklaveikos plétojimas Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,273
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Technologinis prisitaikymas Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,291
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Mokymasis ir tobuléjimas Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,297
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001

Analizuojant 3.8 lenteléje pateiktus skaiCiavimus, matyti, kad visais atvejais fiksuojamos teigiamos
ir statistiSkai reikSmingos koreliacijos (p <0,001). Tai reiSkia, jog did¢jant respondenty amziui, did¢ja
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ir jy adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimai. Stipriausia koreliacija nustatyta tarp respondenty
amziaus ir mokymosi bei tobul¢jimo dimensijos (r = 0,297). PanaSaus stiprumo rySys nustatytas ir
tarp amziaus bei technologinio prisitaikymo (r = 0,291). Silpniausios sgsajos nustatytos tarp
respondenty amziaus ir tinklaveikos plétojimo (r = 0,273). Nors atlikta koreliaciné analiz¢ atskleidzia
statistiSkai reikSmingg ryS§j tarp respondenty amziaus ir jy adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimo,
taciau nustatyti koreliaciniai ry$iai yra silpno stiprumo, tod¢l amzius Siuo atveju laikytinas labiau
papildomu, o ne pagrindiniu adaptacinio pajégumo formavimosi veiksniu.

Panasias tendencijas atskleidzia ir koreliacijos tarp NT brokeriy adaptacinio pajégumo dimensijy ir
ju darbo patirties vertinimas (Zr. 3.9 lentele).

3.9 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensijuy koreliacija su respondenty darbo patirtimi

Dimensija Statistinis rodiklis Darbo patirtis
Tinklaveikos plétojimas Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,324
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Technologinis prisitaikymas Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,362
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Mokymasis ir tobuléjimas Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,352
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001

Kaip matyti i§ 3.9 lentelés, visos adaptacinio pajégumo dimensijos turi statistiSkai reikSmingg rysj su
brokeriy darbo patirtimi (p < 0,001). Tai reiskia, kad kuo ilgesne darbo patirtj turi brokeris, tuo labiau
pasireiskia visos adaptacinio pajégumo dimensijos. Kita vertus, Spearmano koreliacijos koeficientas
(p) visais atvejais yra mazesnis nei 0,39, o tai rodo silpng ry$j tarp kintamyjy.

Stipriausias rySys nustatytas tarp darbo patirties ir technologinio prisitaikymo (p = 0,362). Vidutinio
stiprumo statistiSkai reikSmingas rySys taip pat nustatytas tarp darbo patirties ir mokymosi bei
tobuléjimo (p = 0,352). TTuo tarpu silpnesnis, taciau vis dar statistiSkai reikSmingas rySys nustatytas
tarp darbo patirties ir tinklaveikos plétojimo (p = 0,324),

Tokie tyrimo rezultatai atskleidzia, kad darbo patirtis, panasiai kaip ir respondenty amzius, yra
reikSmingas veiksnys, susijes su NT brokeriy adaptacinio pajégumo stipréjimu. Vis délto abejy Siy
veiksniy poveikis adaptaciniam pajégumui yra nuosaikesnis nei operaciniam pajégumui, nes
apskaiciuoti koreliacijos koeficientai yra maZesni. Tai leidzia daryti iSvada, kad geb¢jimas prisitaikyti
prie pokyciy formuojasi ne vien per amziy ar darbo staza.

Norint jvertinti kaip NT brokeriy adaptacinis pajégumas yra susijes su lytimi, Sios skalés teiginiy
vertinimas buvo palygintas pagal lytj (zr. 3.10 lentelg).

3.10 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty lytj

. " Respondento | . . | Standartinis | t kriterijaus  ReikSmingumo
Dimensija . Vidurkis . R
lytis nuokrypis reik§mé lygmuo (p)

Tinklaveikos plétojimas Vyras 3,85 0,843

Moteris 3,78 0,834 0,573 0,567
Technologinis prisitaikymas Vyras 3,78 0,854

Moteris 3,77 0,859 0,065 0,948
Mokymasis ir tobuléjimas Vyras 3,80 0,744

Moteris 3,73 0,821 0,660 0,510
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Kaip matyti i§ 3.10 lenteléje pateikty Stjudento t kriterijaus rezultaty, visy analizuojamy adaptacinio
pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai tarp vyry ir motery néra statistiSkai reikSmingi (p > 0,05).
Tai reiSkia, kad NT brokeriy adaptacinio pajégumo raiska ne priklauso nuo jy lyties.

Siekiant iSsamiau jvertinti adaptacinio pajégumo dimensijy susiformavimo salygas, tikslinga
nustatyti, ar Sio kintamojo dimensijy vertinimai yra susij¢ su NT brokeriy priklausomybe NT
agenturai (zr. 3.11 lentelg).

3.11 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT

agentiirai
e | R || St | K| Reinga
N - A - i
Technolog.m.ls prlsltall.kymas II:]reﬂ;?E]SaOu - 3:2(6) 8:382 2,640 0,009
Mokymasis ir tobuléjimas II:;:;?EIS;JSO g:gi 8:2% 2,921 0,004

3.11 lentel¢je pateikti Stjudento t kriterijaus rezultatai rodo, kad visose analizuojamose adaptacinio
pajégumo dimensijose nustatyti statistiSkai reikSmingi skirtumai tarp agentiirai priklausanciy ir
savarankiskai dirban¢iy NT brokeriy (p < 0,01). Analizés rezultatai rodo, kad aukstesnis adaptacinio
pajégumo vertinimas susij¢s su brokerio priklausomybe agentiirai. PavyzdZziui, tinklaveikos plétojimo
dimensijoje agentiirai priklausantys brokeriai pateikia reikSmingai aukstesnj vertinimo vidurkj (3,95
balo) nei savarankiskai dirbantys brokeriai (3,57 balo), o statistiné analizé patvirtina $io skirtumo
reikSmingumg (t = 3,089; p = 0,002). Tokie rezultatai atskleidzia, kad darbas agentiiroje sudaro
palankesnes salygas profesiniy rysiy kirimui ir palaikymui, o tinklaveika §iuo atveju yra labiau
struktiiruota ir sisteminga. Technologinio prisitaikymo dimensijoje taip pat nustatytas statistiskai
reikSmingas skirtumas (t = 2,640; p = 0,009). Agentiirai priklausantys NT brokeriai $ig dimensija
vertina auksc¢iau (3,90 balo), nei savarankiSkai dirbantys (3,56 balo ). Mokymosi ir tobulé¢jimo
dimensijoje taip pat fiksuojamas statistiskai reikSmingas vertinimy skirtumas (t = 2,921; p = 0,004).
Agentirai priklausantys brokeriai $ig dimensijg vertina aukS$ciau (3,88 balo) nei savarankiSkai
dirbantys brokeriai (3,54 balo). Toks skirtumas gali reiksti, kad organizacin¢ aplinka skatina
nuoseklesnj profesinj tobul¢jima, dalijimasi Ziniomis ir mokymosi galimybiy prieinamuma.

Palyginus adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimg pagal NT brokeriy priklausomybg¢ brokeriy
asociacijai, nustatyta, kad visose analizuojamose adaptacinio pajégumo dimensijose taip pat
egzistuoja statistiSkai reikSmingi skirtumai (Zr. 3.12 lentele).

3.12 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT
brokeriy asociacijai

. . Prlklausym.as NT . . | Standartinis | t kriterijaus | Reik§mingumo
Dimensija brokeriy Vidurkis . oy
s el nuokrypis reikSmé lygmuo (p)
asociacijai

Tinklaveikos plétojimas Priklauso 4,20 0,684

Nepriklauso 3,67 0,848 4,090 <0,001
Technologinis prisitaikymas Priklauso 4,11 0,763

Nepriklauso 3,67 0,861 3,182 0,002
Mokymasis ir tobuléjimas Priklauso 4,02 0,714

Nepriklauso 3.67 0,800 2,708 0,007
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Kaip matyti 1§ 3.12 lenteléje pateikty duomeny, priklausymas NT brokeriy asociacijai yra susijes su
aukStesniu adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimu. Asociacijos nariai palankiau vertina visy trijy
adaptacinio pajégumo dimensijy raiSka, lyginant su brokeriais, kurie asociacijai nepriklauso.
Didziausias vertinimy skirtumas nustatytas tinklaveikos plétojimo dimensijoje (t = 4,090). NT
brokeriai, priklausantys asociacijai, Sig dimensija vidutiniskai jvertino 4,20 balo, o asociacijai
nepriklausantys brokeriai tik 3,67 balo. Tai leidzia teigti, kad narysté profesinéje asociacijoje sudaro
palankias salygas sistemingam profesiniy ry$iy kirimui ir palaikymui. StatistiSkai reikSmingas
skirtumas taip pat nustatytas technologinio prisitaikymo dimensijoje (t = 3,182). Asociacijos nariai
Sig dimensija vertina reikSmingai auksciau (4,11 balo) nei nepriklausantys brokeriai (3,67 balo).
Mokymosi ir tobul¢jimo dimensijoje taip pat nustatytas statistiSkai reikSmingas skirtumas (t = 2,708).
NT brokeriai, priklausantys asociacijai, $ig dimensijg vertina auks$ciau (4,02 balo) nei asociacijai
nepriklausantys respondentai (3,67 balo). Tai rodo, kad narysté¢ profesin¢je bendruomenéje gali
skatinti didesnj démesj profesiniy kompetencijy stiprinimui, nuolatiniam mokymuisi ir
savirefleksijai.

Atlikus NT brokeriy adaptacinio pajégumo analizg tikslinga pastebéti, kad panaSiai kaip ir operacinio
pajégumo atveju, brokeriy patirtis ir priklausymas brokeriy asociacijai yra reikSmingiausi veiksniai
su kuriais susijes adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimas. Tokie rezultatai leidzia daryti iSvada,
kad aktyvus dalyvavimas profesinése bendruomenése stiprina ne tik kasdienés veiklos efektyvuma,
bet ir ilgalaikj NT brokeriy konkurencinguma.

Apibendrinant NT brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumo vertinimo rezultatus galima teigti,
kad abiejy pajégumy dimensijos respondenty yra vertinamos aukStesniu nei vidutiniu lygiu.
Operacinio pajégumo atveju palankiausiai vertinamos paslaugy kokybés ir vietinés rinkos Ziniy
dimensijos. Toks vertinimas atspindi NT brokeriy orientacija i profesionaly klienty aptarnavimg ir
praktinj rinkos iSmanymg. Adaptacinio pajégumo kontekste aukS¢iausiai vertinamas tinklaveikos
plétojimas ir technologinis prisitaikymas, rodantys brokeriy gebéjima prisitaikyti prie rinkos ir
skaitmeniniy poky¢iy. Operacinio ir adaptacinio pajégumo dimensijos labiausiai siejasi su brokeriy
amziumi ir darbo patirtimi, t. y. kuo didesnis brokerio darbo stazas, tuo palankiau jis vertina atskiras
abejy pajégumy dimensijas. Tyrimo metu taip pat nustatyta, kad tiek operacinio, tiek adaptacinio
pajégumo dimensijos yra susijusios ir su brokeriy priklausimy NT brokeriy asociacijai, t. y. §ios
asociacijos nariai palankiau vertina visas pajégumo dimensijas.

3.2. Nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo vertinimas

Remiantis teorin¢je darbo dalyje suformuotu NT brokeriy konkurencingumo modeliu,
konkurencingumas Siame tyrime suprantamas kaip brokeriy veiklos rezultaty visuma, kurig formuoja
operacinio ir adaptacinio pajégumo raiska. Ankstesné empirinés analizés dalis buvo skirta Siy
pajégumy jvertinimui, o Siame poskyryje pereinama prie jy poveikio iSraiSkos vertinimo per
konkrecius veiklos rezultatus: sandoriy kainag, trukme, klienty lojaluma ir brokeriy reputacija.

Vadovaujantis tyrimo metodologija, NT brokeriy konkurencingumas vertinamas remiantis
respondenty saves vertinimu pagal anketoje iSskirtas veiklos rezultaty dimensijas, kurios atspindi tiek
ekonominius, tiek santykinius ir reputacinius veiklos aspektus. Susisteminus apklausos rezultatus ir
apskaiciavus, kiek vidutiniSkai baly tyrimo dalyviai skiria kiekvienai veiklos rezultaty dimensijai,
galima nustatyti, kokios veiklos rezultaty sritys NT brokeriy yra vertinamos palankiausiai, o kuriose
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ju konkurencingumas pasireiskia silpniau. Toks veiklos rezultaty dimensijy vertinimas leidzia ne tik
apibuidinti bendrg NT brokeriy konkurencingumo lygj, bet ir identifikuoti atskiras jo sudétines dalis.

Atskiry NT brokeriy veiklos rezultaty dimensijy vertinimas pateiktas 3.6 paveiksle.

Brokerio reputacija 3,86
Klienty lojalumas 3,62
Sandoriy trukmé 3,17
Sandoriy kaina 3,37

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50

3.6 pav. NT brokeriy konkurencingumg atskleidzianciy veiklos rezultaty vertinimas, balais

Kaip matyti 1§ 3.13 paveiksle pateikty duomeny, auksciausiai i§ visy veiklos rezultaty dimensijy
respondentai vertina savo reputacija. Siai dimensijai respondentai vidutiniskai skyré 3,86 balo, kas
rodo, kad NT brokeriy veikla teigiamai vertinama ir jie turi patikimg varda rinkoje. Palyginti aukstai
jvertintas ir klienty lojalumas (3,62 balo). Tai atskleidzia, kad dauguma tyrime dalyvavusiy brokeriy
jaucia, kad klientai yra linke sugrizti pas juos. Tiek reputacija, tiek klienty lojalumas atskleidzia
brokeriy konkurencinguma. Zemesni vertinimai uzfiksuoti dimensijose atspindingiose ekonominius
veiklos aspektus. Sandoriy kainos vertinimo vidurkis siekia 3,37 balo, o sandoriy trukmé jvertinta dar
mazesniu balu — 3,17. Tai leidZzia manyti, kad NT brokeriai labiau pasitiki savo reputaciniais ir
santykiniais konkurencingumo aspektais nei geb¢jimu reikSmingai kontroliuoti sandoriy kaing ar
trukme. Tai gali biiti susij¢ su tuo, kad NT objekty kaina ir greitis jj parduodant priklauso ne tik nuo
brokerio pajégumy, bet ir nuo rinkos salygy, pasiiilos ir paklausos bei kity iSoriniy veiksniy.

Norint detaliau iSanalizuoti NT brokeriy veiklos rezultatus, tikslinga iSanalizuoti atskirg kiekvieno
skaliy teiginio vertinima (zr. 3.13 lentele).

3.13 lentelé

Atskiry brokeriy veiklos rezultaty dimensijy skaliy teiginiy vertinimas, balais

Kintamasis Anketos teiginiai Vldur!ﬂs,
balais
Daznai pasiekiu didesng¢ galuting pardavimo kaina, nei klientai tikisi sandorio pradzioje 3,40
Sandoriy Mano nustatoma pradin¢ kaina dazniausiai yra labai arti galutinés sandorio kainos 3,62
kaina Mano parduodamy objekty galutiné kaina dazniausiai yra aukStesné nei panasiy objekty
viduting rinkos kaina tuo metu 3,10
Sandoriy Dazniausiai surandu pirkéja per trumpesnj laika, nei tikisi mano klientai 3,20
trukmé Mano parduodami NT objektai paprastai parduodami greiéiau nei vidutiniskai rinkoje 3,13
. Didelé dalis mano sandoriy yra su sugriztanciais klientais 3,52
Klienty . P TR —
loialumas Daznai gaunu naujy klienty pagal rekomendacijas i$ ankstesniy klienty 3,51
) Klientai po sandorio daznai pasako, kad ateityje vél kreiptysi i mane. 3,82
. Turiu gera varda tarp kolegy ir kity rinkos dalyviy 3,76
Brokerio = > - —
reputacija Mano reputacija padeda pritraukti naujy klienty 3,74
Sulaukiu teigiamy atsiliepimy apie savo darba 4,08
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Kadangi, kaip rodo 3.13 lentel¢je pateikti apklausos rezultatai, aukSCiausiai respondentai vertina
teiginius, susijusius su brokerio reputacija, o ypac teigiamy atsiliepimy gavima (4,08 balo), gera varda
tarp kolegy ir kity rinkos dalyviy (3,76 balo) bei reputacijos gebéjima pritraukti naujus klientus (3,74
balo), galima teigti, kad NT brokeriai savo konkurencingumg pirmiausia sieja su patikimumu,
profesiniu jvaizdziu ir ilgalaikiu pasitikéjimu rinkoje. Tai reiskia, kad reputacija NT tarpininkavimo
veikloje suvokiama kaip vienas svarbiausiy ir stabiliausiy konkurenciniy pranasumy. Klienty
lojalumo dimensijos teiginiy vertinimai taip pat yra palyginti auksti. Respondentai dazniausiai sutinka
su teiginiu, kad klientai po sandorio nurodo ateityje vél ketinantys kreiptis i ta patj brokerj (3,82 balo),
kiek zemiau vertinamas griztanc¢iy klienty (3,52 balo) ir rekomendacijy gavimo (3,51 balo) aspektai.
Tai leidzia manyti, kad NT brokeriai jaucia klienty pasitikéjima. Ankstesné analiz¢ atskleide, kad
sandoriy kainos ir trukmés dimensijos jvertintos Zemiausiais balais. Analizuojant atskiry Siy
dimensijy teiginiy vertinima paaiskéja, kad nors respondentai palankiai vertina savo gebéjima
nustatyti prading kaing arti galutinés sandorio kainos (3,62 balo), gerokai atsargiau vertinama
galimybé¢ sistemingai pasiekti aukStesnes nei rinkos vidurkis kainas (3,10 balo). Panasi situacija
stebima ir sandoriy trukmés dimensijoje, kur teiginiai apie greitesnj pirkéjo suradima (3,20 balo) ir
objekto pardavima greiciau nei rinkos vidurkis (3,13 balo) vertinami nuosaikiai.

[Sanalizavus NT brokeriy veiklos rezultaty dimensijas paaiSkéja, kad brokeriai savo
konkurencinguma yra labiau linke gristi reputaciniais veiklos, nei ekonominiais rodikliais, tokiais
kaip sandorio kaina ar trukmé. Tokie apklausos rezultatai, atspindi objektyvias NT rinkos veikimo
salygas ir ribotas brokeriy galimybes kontroliuoti sandoriy eiga.

Norint nustatyti, ar NT brokeriy veiklos rezultatai yra susij¢ su jy amziumi, buvo apskaiciuotas
Pearsono koreliacijos koeficientas (zr. 3.14 lentele).

3.14 lentelé

Veiklos rezultaty dimensijy koreliacija su respondenty amzZiumi

Dimensija Statistinis rodiklis Respondento amZius
Sandoriy kaina Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,445
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Sandoriy trukmé Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,403
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Klienty lojalumas Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,481
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001
Brokerio reputacija Pearsono koreliacijos koeficientas (r) 0,426
ReikSmingumo lygmuo (p) <0,001

Analizuojant 3.14 lenteléje pateiktus skaic¢iavimus matyti, kad visais atvejais nustatytos teigiamos ir
statistiSkai reikSmingos koreliacijos tarp respondenty amziaus ir veiklos rezultaty dimensijy (p <
0,001). Tai reiskia, kad didéjant NT brokeriy amziui, did¢ja ir jy veiklos rezultaty vertinimai.
Stipriausia koreliacija nustatyta tarp respondenty amziaus ir klienty lojalumo (r = 0,481). Tokia
Pearsono koreliacijos koeficiento reik§meé rodo vidutinio stiprumo ry$j ir leidzia teigti, kad vyresni
brokeriai dazniau turi sugriztan¢iy klienty bei gauna daugiau rekomendacijy. Panasaus stiprumo rysys
fiksuojamas ir tarp amziaus bei sandoriy kainos (r = 0,445), brokerio reputacijos (r = 0,426) ir
sandoriy trukmés (r = 0,403). Tai leidzia teigti, kad vyresni brokeriai turi geresn¢ reputacijg ir geba
geriau nustatyti kaing bei grei¢iau parduoti turta, nei jy jaunesni kolegos.

Vyresnis amzius pats savaime neturéty veikti brokeriy veiklos rezultaty, bet tikriausiai tai yra susije
su tuo, kad vyresnio amziaus brokeriai turi ilgesné patirt] veikloje. Siekiant tai patvirtinti buvo
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apskaiCiuotas veiklos rezultaty dimensijy koreliacijos su brokeriy darbo patirtimi rodiklis (zr. 3.15

lentele).
3.15 lentelé
Veiklos rezultaty dimensiju koreliacija su respondenty darbo patirtimi
Dimensija Statistinis rodiklis Darbo patirtis
Sandoriy kaina Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,528
ReikSmingumo lygmuo (p) <0.001
Spearmano koreliacijos koeficientas (p) ’
Sandoriy trukme ReikSmingumo lygmuo (p) 0,467
Spearmano koreliacijos koeficientas (p) <0,001
Klienty lojalumas Spearmano koreliacijos koeficientas (p) 0,587
ReikSmingumo lygmuo (p) <0.001
Spearmano koreliacijos koeficientas (p) ’
Brokerio reputacija ReikSmingumo lygmuo (p) 0,554
Spearmano koreliacijos koeficientas (p) <0,001

Kaip matyti i§ 3.15 lenteléje pateikty Spearmano koreliacinés analizés rezultaty, visos analizuojamos
veiklos rezultaty dimensijos yra statistiSkai reikSmingai susijusios su respondenty darbo patirtimi (p
< 0,001). Stipriausias rySys nustatytas tarp darbo patirties ir klienty lojalumo (p = 0,587), kas leidzia
teigti, jog ilgéjant NT brokeriy darbo patirciai, did¢ja sugrjztanciy klienty dalis ir rekomendacijy
gavimo tikimybé¢. Taip pat nustatytas vidutinio stiprumo rySys tarp darbo patirties ir brokerio
reputacijos (p = 0,554). Toks vertinimo rezultatas rodo, kad reputacija rinkoje formuojasi palaipsniui,
kaupiantis patir€iai ir pasitikéjimui. ReikSmingas vidutinio stiprumo rySys nustatytas ir tarp darbo
patirties bei sandoriy kainos (p =0,528) ir sandoriy trukmés (p = 0,467). Tai rodo, kad patyre brokeriai
parduoda uz geresng kaing ir grei€iau, nei mazesn¢ patirtj turintys tarpininkai.

Ivertinus NT brokeriy amziaus ir darbo patirties sasajas su veiklos rezultaty dimensijomis, galima
teigti, kad biitent darbo patirtis yra esminis veiksnys, paaiSkinantis vyresniy brokeriy palankesnius
veiklos rezultaty vertinimus.

3.16 lentelé

Veiklos rezultaty dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty lytj

. .. Respondento | .. . Standartinis t kriterijaus Reik§mingumo
Dimensija . Vidurkis . R
lytis nuokrypis reik§mé lygmuo (p)

Sandoriy kaina Vyras 3,50 0,862

Moteris 3,30 0,885 1,557 0.121
Sandoriy trukmé Vyras 3,29 0,936

Moteris 3.05 0.965 L715 0,088
Klienty lojalumas Vyras 3,71 0,972

Moteris 3,53 1,001 1,210 0,228
Brokerio reputacija Vyras 3,88 0,903

Moteris 3,84 0,941 0,303 0,762

Kaip matyti i§ 3.16 lentel¢je pateikty Stjudento t kriterijaus rezultaty, nei vienos i§ analizuojamy
veiklos rezultaty dimensijy vertinimo skirtumai tarp vyry ir motery néra statistiskai reikSmingi (p >
0,05). Tai reiskia, kad respondenty lytis neturi reikSmingos jtakos sandoriy kainos, sandoriy trukmeés,
klienty lojalumo ar brokerio reputacijos vertinimui. Tokie rezultatai leidzia teigti, kad NT brokeriy
veiklos rezultatai néra susij¢ su lytimi, o konkurencinguma $ioje srityje labiau formuoja profesine
patirtis ir kiti veiksniai.
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Norint detaliau jvertinti, ar NT brokeriy veiklos rezultaty dimensijy vertinimai yra susij¢ su brokeriy

priklausomybe NT agentirai, tyrimo metu buvo palyginti agenttrai priklausanciy ir savarankiSkai

dirbanciy respondenty veiklos rezultaty vertinimai (zr. 3.17 lentele).

3.17 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT

agentiirai
Dimensija | Priklausymas NT agentiirai Vidurkis S;i‘(‘iiryt;‘l‘s‘s t kr:}ltl:glaeus R«iiykgiﬁnir;g(:r)no
aina Nepridlasso T o 0452 0652
oy [Plawo T Y
E}la?llltrgas II:Irf;l;?l?lsaouso g:gi (1):(9);2 -0,398 0,691
reputactn [ Neprklauso T 0940 0349

Kaip matyti i§ lentel¢je pateikty Stjudento t kriterijaus rezultaty, nei vienoje i$ analizuojamy veiklos
rezultaty dimensijy statistiskai reikSmingy skirtumy nenustatyta (p > 0,05). Tai reiskia, kad brokerio
priklausymas NT agentiirai neveikia jy sandoriy kainos, trukmeés, brokeriy reputacijos ar klienty
lojalumo vertinimo. Tokie tyrimo rezultatai atskleidzia, kad NT brokeriy veiklos rezultatai labiau
priklauso nuo individualiy profesiniy gebéjimy, patirties ir asmeninés reputacijos, o ne nuo formalaus
organizacinio priklausymo agenturai.

Skirtingai nei priklausymo NT agentiirai atveju, priklausymas NT brokeriy asociacijai i§ esmes keicia
veiklos rezultaty vertinimo vaizdg (zr. 3.18 lentele).

3.18 lentelé

Veiklos rezultaty dimensijy vertinimo skirtumai pagal respondenty priklausyma NT brokeriy

asociacijai
pmesia [ TR0 o] St [ |
51T osis
tsr?lrli(rir(l)ém E;;?l?lsaouso 328471 g:ggg 4,482 <0,001
E}la?llltrﬁas II:Irf;l;?l?lsaOuso i:gg g:gg; 3,998 <0,001
iﬁ)ﬁiﬂﬁa II:Ir:;?llcllsaouso Z‘ii 8;232 3,449 <0,001

Analizuojant 3.18 lenteléje pateiktus duomenis matyti, kad narysté profesingje asociacijoje yra
statistiSkai reikSmingai susijusi su visy NT brokeriy veiklos rezultaty dimensijy auksStesniais
vertinimais (p < 0,001). Kaip rodo Stjudento t kriterijaus rezultatai, brokeriy asociacijai priklausantys
tarpininkai reik§mingai palankiau vertina tiek ekonominius, tiek reputacinius veiklos rezultatus.
Didziausi skirtumai nustatyti sandoriy kainos (t = 4,698) ir sandoriy trukmes (t = 4,482) dimensijose.
Tai reiskia, kad asociacijos nariai dazniau pasiekia palankesnes kainas ir uztikrina greitesnj sandoriy
jgyvendinimg. ReikSmingi skirtumai taip pat fiksuojami klienty lojalumo (t = 3,998) ir brokerio
reputacijos (t = 3,449) dimensijose. Asociacijai priklausantys NT brokeriai dazniau turi sugriztanciy
klienty ir palankiau vertina savo reputacija rinkoje.
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Tokiu biidu paaiskéja, kad priklausymas NT brokeriy asociacijai yra vienas stipriausiy veiksniy,
susijusiy su auksStesniais NT brokeriy veiklos rezultatais, prieSingai nei priklausymas NT agentirai,
kuris tokio poveikio neatskleidé. Sie rezultatai leidzia daryti prielaida, kad profesiné asociacija veikia
kaip svarbus konkurencingumo stiprinimo mechanizmas.

Apibendrinant NT brokeriy veiklos rezultaty vertinimo analiz¢ galima teigti, kad visos tirtos veiklos
rezultaty dimensijos respondenty vertinamos aukstesniu nei vidutiniu lygiu. Palankiausiai vertinamos
brokerio reputacija ir klienty lojalumas. Tuo tarpu sandoriy kaina ir sandoriy trukmé vertinamos
atsargiau, kas leidzia manyti, jog Sie ekonominiai rezultatai yra labiau priklausomi nuo i$oriniy rinkos
salygy nei nuo individualiy brokerio pastangy. Veiklos rezultaty dimensijy vertinimai reikSmingai
siejasi su brokeriy amziumi ir darbo patirtimi. Tyrimas atskleidé, kad kuo ilgesné brokerio veiklos
patirtis, tuo palankesni veiklos rezultaty vertinimai, ypac reputacijos ir klienty lojalumo srityse. Be
to, priklausymas NT brokeriy asociacijai i$siskiria kaip vienas reikSmingiausiy veiksniy, susijusiy su
aukstesniais visy veiklos rezultaty dimensijy vertinimais.

3.3. Nekilnojamojo turto brokeriy pajégumo ir ju konkurencingumo sasajos

Teorinéje darbo dalyje buvo suformuotas NT brokeriy konkurencingumo modelis, kuriame
konkurencingumas grindziamas brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumo raiska bei jy sgsajomis
su veiklos rezultatais. Ankstesniuose empirinio tyrimo poskyriuose nuosekliai iSanalizuota atskiry
operacinio ir adaptacinio pajégumo dimensijy raiSka, taip pat jvertintos jy sasajos su respondenty
demografinémis ir profesinémis charakteristikomis. Siame poskyryje pereinama prie pagrindinio
modelio empirinio tikrinimo etapo — NT brokeriy pajégumy ir konkurencingumo sasajy vertinimo.
Tai leis nustatyti, kaip skirtingos pajégumo dimensijos siejasi su veiklos rezultaty rodikliais, kurie
pagal sudarytag modelj atspindi brokeriy konkurencingumg. Tokia analizés seka leidzia patikrinti
tyrimo hipotezes ir identifikuoti, kokios i§ NT brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumo dimensijy
labiausiai prisideda prie jy konkurencingumo stiprinimo.

Siekiant empiriSkai patikrinti teoriniame darbo modelyje numatytas prielaidas apie NT brokeriy
operacinio pajégumo reikSme jy konkurencingumui ir jvertinti ir patikrinti pirmaja tyrimo hipoteze,
buvo apskaiciuotos operacinio pajégumo dimensijy ir NT brokeriy veiklos rezultaty koreliacijos,
naudojant Pearsono koreliacijos koeficientg (zr. 3.19 lentele).

3.19 lentelé

Operacinio pajégumo dimensijuy ir NT brokeriu veiklos rezultaty koreliacija

NT brokeriu veiklos rezultatai

Ogeéra:lc;:l;: Statistinis rodiklis Sandoriy Klienty Brokerio
pajcg Sandoriy kaina trukmé lojalumas reputacija
Vietinés rinkos Pearsono koreliacijos
Zinios koeficientas 0,608 0,573 0,637 0,620
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
Priklausymas Pearsono koreliacijos
profesiniam tinklui | koeficientas 0,373 0,358 0,415 0,366
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
Skelbimy kokybeé Egz;ls;r;gtlggrehacgos 0,594 0,536 0,620 0,638
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
Paslaugy kokybé Egz;ls;r;ztlggrehacuos 0,530 0,481 0,526 0,553
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
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Analizuojant 3.19 lenteléje pateiktus koreliacinés analizés rezultatus, matyti, kad visos operacinio
pajégumo dimensijos yra teigiamai ir statistiSkai reikSmingai susijusios su visais vertintais NT
brokeriy veiklos rezultaty rodikliais (p < 0,001). Tai reiskia, kad stipréjant brokeriy operaciniam
pajégumui, geré¢ja jy pasiekiami veiklos rezultatai, o kartu stipréja ir jy konkurencingumas rinkoje.
Stipriausios koreliacijos nustatytos tarp vietinés rinkos Ziniy ir veiklos rezultaty. Si dimensija
labiausiai siejasi su klienty lojalumu (r = 0,637), brokerio reputacija (r = 0,620) bei sandoriy kaina (r
=0,608). Tokios koreliacijos koeficiento reikSmes atskleidzia vidutinio stiprumo rysj tarp kintamyjy.
Skelbimy kokybés dimensija taip pat pasizymi vidutinio stiprumo koreliacijomis su visais veiklos
rezultaty rodikliais. Ypac ryski sgsaja nustatyta su brokerio reputacija (r = 0,638) ir klienty lojalumu
(r = 0,620). Paslaugy kokybes dimensija reikSmingai koreliuoja su visais veiklos rezultaty rodikliais,
o stipriausias rySys yra su brokerio reputacija (r = 0,553) ir sandoriy kaina (r = 0,530). Silpnesnés,
taciau statistiSkai reikSmingos koreliacijos nustatytos tarp priklausymo profesiniam tinklui ir veiklos
rezultaty. Si dimensija labiausiai siejasi su klienty lojalumu (r = 0,415). Kita vertus tarp priklausymo
profesiniam tinklui ir sandoriy kainos (r = 0,373) bei trukmés (r = 0,358) ir brokerio reputacijos
dimensijy yra silpnas statistiskai reikSmingas rysys.

Atlikus operacinio pajégumo ir NT brokeriy veiklos rezultaty koreliacing analize, galima teigti, kad
jie empiriSkai pagrindzia teoriniame NT brokeriy konkurencingumo modelyje iSkelta prielaida, jog
operacinis pajégumas yra reikSmingai susij¢s su NT brokeriy veiklos rezultatais ir sudaro svarbig jy
konkurencingumo prielaida. Pirmoji tyrimo hipoteze pasitvirtino.

Siekiant patikrinti antraja tyrimo hipoteze, buvo apskaiciuotos adaptacinio pajégumo dimensijy ir NT
brokeriy veiklos rezultaty koreliacijos, naudojant Pearsono koreliacijos koeficienta (zr. 3.20 lentelg).

3.20 lentelé

Adaptacinio pajégumo dimensiju ir NT brokeriu veiklos rezultaty koreliacija

Adaptacinis NT brokeriu veiklos rezultatai
. Statistinis rodiklis Sandoriy Klienty Brokerio
pajegumas Sandoriy kaina trukmé lojalumas reputacija
Tinklaveikos Pearsono koreliacijos 0.547 0.535 0.581 0581
plétojimas koeficientas ’ ’ ’ ’
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
Technologinis Pearsono koreliacijos 0.606 0.625 0.621 0.610
prisitaikymas koeficientas ’ ’ ’ ’
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001
Mokymasis ir Pearsono koreliacijos
tobul¢jimas koeficientas 0,634 0,607 0,609 0,618
p <0,001 <0,001 <0,001 <0,001

Analizuojant 3.20 lenteléje pateiktus koreliacinés analizés rezultatus, matyti, kad visos adaptacinio
pajégumo dimensijos yra teigiamai ir statistiSkai reikSmingai susijusios su visais vertintais NT
brokeriy veiklos rezultaty rodikliais (p < 0,001). Tai reiSkia, kad didéjant brokeriy adaptaciniam
pajégumui, ger¢ja jy pasiekiami veiklos rezultatai. Stipriausios koreliacijos nustatytos tarp mokymosi
ir tobuléjimo dimensijos bei veiklos rezultaty. Si dimensija stipriu rysiu siejasi su sandoriy kaina (r =
0,634), brokerio reputacija (r = 0,618), sandoriy trukme (r = 0,607) ir klienty lojalumu (r = 0,609).
Technologinio prisitaikymo dimensija taip pat pasizymi stipriomis koreliacijomis su visais veiklos
rezultaty rodikliais. Stipriausios sgsajos nustatytos su sandoriy trukme (r = 0,625) ir klienty lojalumu
(r = 0,621). Tokie skaiCiavimy rezultatai leidzia manyti, kad aktyvus skaitmeniniy jrankiy,
technologiniy sprendimy ir inovacijy taikymas padeda brokeriams efektyviau organizuoti sandoriy
procesus ir kurti didesng¢ verte klientams. Tinklaveikos plétojimo dimensijos koreliacijos su veiklos
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rezultatais yra Siek tiek silpnesnés, tadiau taip pat statistiskai reik§mingos. Si dimensija labiausiai
siejasi su klienty lojalumu (r = 0,581) ir brokerio reputacija (r = 0,581). Tokie koreliacijos rodikliai
rodo vidutinio stiprumo rysj tarp dimensijy.

Atlikus adaptacinio pajégumo ir NT brokeriy veiklos rezultaty koreliacing analize, galima teigti, kad
gauti rezultatai empiriSkai patvirtina teoriniame NT brokeriy konkurencingumo modelyje iskelta
prielaida, jog adaptacinis pajégumas yra reikSmingai susijes su NT brokeriy veiklos rezultatais ir
sudaro svarbig jy konkurencingumo prielaidg. Antroji tyrimo hipotez¢ pasitvirtino.

Siekiant ne tik nustatyti statistines sgsajas, bet ir jvertinti, kurie NT brokeriy operacinio ir adaptacinio
pajégumo veiksniai turi didziausig reikSme jy konkurencingumui, toliau atlickama daugialypé tiesiné
regresiné analize. Siam tikslui buvo sudaryti 4 daugialypés tiesinés regresijos modeliai (1 — skirtas
prognozuoti sandoriy kaing, 2 — sandoriy trukme, 3 — klienty lojaluma, 4 — brokerio reputacija).
Pradiniuose etapuose | modelius buvo jtraukti visi operacinio ir adaptacinio pajégumo kintamieji.
Veélesniuose regresinés analizés etapuose kai kurie i§ jy atmesti, kadangi modeliuose jie nebuvo
statistiSkai reikSmingi (p>0,05). 23-26 lentelése pateikti galutiniy modeliy koeficientai.

Pirmiausia analizuojamas daugialypés tiesinés regresijos modelis, skirtas jvertinti NT brokeriy
operacinio ir adaptacinio pajégumo veiksniy reikSme pasiekiamai sandoriy kainai (Zr. 3.21 lentelg).

3.21 lentelé

NT brokeriy sandoriy kaing paaiSkinantis regresijos modelis

Koeficientai® s

Nestandartizuoti Standartizuoti Model:(()) dtilll(llli(:imumo

B St. paklaida Beta t p
(Konstanta) -0,809 0,337 -2,401 0,017 [R?=0,553, R?,4j=0,545,
Vietinés rinkos zinios 0,362 0,072 0,334] 5,030 <0,001 F=¢9 605, p<0,001
Paslaugy kokybé 0,252 0,085 0,183 2,954 0,004 VIF<2
Mokymasis ir tobuléjimas . _

0,445 0,068 0393| 6,548| <0,001 [Purbin-Watson d=1,790
a. Priklausomas kintamasis: Sandoriy kaina

3.21 lentel¢je pateikti rezultatai rodo, kad sudarytas sandoriy kaing paaiskinantis regresijos modelis
yra statistiSkai reikSmingas (F = 69,605; p < 0,001) ir pasizymi geru paaiskinamumu (R? = 0,553;
R?adj = 0,545). Multikolinearumo problema nenustatyta (VIF < 2), o Durbin—Watson statistika (d =
1,790) leidzia teigti, kad autokoreliacija néra reikSminga. Analizuojant atskiry kintamyjy jtaka,
matyti, kad visi | model;j jtraukti kintamieji yra statistiSkai reikSmingi. DidZiausig poveikj sandoriy
kainai turi mokymasis ir tobuléjimas (f = 0,393; p <0,001), pabréziant adaptacinio pajégumo svarba
ekonominiams veiklos rezultatams. Vietinés rinkos zinios taip pat reikSmingai siejasi su sandoriy
kaina (f = 0,334; p <0,001), o paslaugy kokybés poveikis yra silpnesnis (f = 0,183; p =0,004). Tokiu
biidu paaiskéja, kad sandoriy kaing paaiSkinantis modelis empiriskai patvirtina teorin¢je darbo dalyje
i8keltg prielaidg apie operacinio ir adaptacinio pajégumo reikSme¢ NT brokeriy ekonominiams veiklos
rezultatams.

Toliau analizuojamas daugialypés tiesinés regresijos modelis, skirtas jvertinti, kurie NT brokeriy
operacinio ir adaptacinio pajégumo veiksniai reikSmingiausiai siejasi su sandoriy trukme (zr. 3.22
lentelg).
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3.22 lentelé.

NT brokeriy sandoriy trukme paaiSkinantis regresijos modelis

Koeficientai® s
Nestandartizuoti Standartizuoti Modelio (;lll(llkam umo
B St. paklaida Beta t p rodiiian
(Konstanta) -1,351 0,390 -3,468 0,001 [R?=(),534,
Vietinés rinkos Zinios 0,344 0,083 0,287 4,147 <0,001 Rzadj=0,523,
Technologinis 0,234 0,109 0200 2,139 0,034 VIF<4
prisitaikymas )
Mokymasis ir tobuléjimas Durbin-Watson
0,327 0,115 0,259 2,837 0,005 [d=2,070
a. Priklausomas kintamasis: Sandoriy trukmé

3.22 lenteléje pateikti rezultatai rodo, kad sudarytas sandoriy trukme paaiskinantis regresijos modelis
yra statistiSkai reikSmingas (F = 46,210; p < 0,001) ir pasizymi pakankamu paaiSkinamumu (R* =
0,534; R?adj = 0,523). Multikolinearumo problema nenustatyta (VIF <4), o Durbin—Watson statistika
(d = 2,070) rodo, kad autokoreliacija néra reikSminga. DidZiausig poveikj sandoriy trukmei turi
vietinés rinkos zinios (B = 0,287; p < 0,001) ir mokymasis bei tobuléjimas (f = 0,259; p = 0,005), o
paslaugy kokybés (f = 0,158; p=0,017) ir technologinio prisitaikymo ( = 0,200; p = 0,034)poveikis
yra silpnesnis. Tai leidzia teigti, kad sandoriy greit] labiausiai lemia brokerio rinkos iSmanymas ir
gebéjimas prisitaikyti prie situacijos.

3.23 lenteléje pateiktas regresijos modelis, paaiskina NT brokeriy klienty lojalumo formavimosi
veiksnius.

3.23 lentelé

NT brokeriy klienty lojaluma paaiSkinantis regresijos modelis

Koeficientai® s .
Nestandartizuoti Standartizuoti Modelio dtlll(llk a.m umo
B St. paklaida Beta t p rodikiiai
(Konstanta) -1,096 0,351 -3,122 0,002 |[R?=(),586,
Vietinés rinkos zinios 0,439 0,075 0,360 | 5,827 <0,001 |R2, 4=0,576,
Paslaugy kokybé 0,254 0,089 0,171 2,841 0,005 F=58.729
Tinklaveikos plétojimas 0,212 0,093 0,175 2,272 0,024 U
Technologinis p<0,001
risitaikymas VIF<3
P Y 0,294 0,091 0,251| 3,222 0,002 1y, bin-Watson d=1,721
a. Priklausomas kintamasis: Klienty lojalumas

Kaip matyti i§ 3.23 lenteléje pateikty rezultaty, klienty lojaluma paaiskinantis regresijos modelis yra
statistiSkai reikSmingas (F = 58,729; p < 0,001) ir pasizymi aukStu paaiSkinamumu (R* = 0,586; R?ad}
= 0,576). Modelio diagnostiniai rodikliai patvirtina jo tinkamuma (VIF < 3; Durbin—Watson d =
1,721). Didziausig jtaka klienty lojalumui turi vietinés rinkos Zzinios (B = 0,360; p < 0,001) ir
technologinis prisitaikymas ( = 0,251; p = 0,002). Silpnesnis poveikis nustatytas paslaugy kokybés
(B =0,171; p = 0,005) ir tinklaveikos plétojimo dimensijoms (B = 0,175; p = 0,024). Tai rodo, kad
ilgalaikius santykius su klientais labiausiai stiprina brokerio kompetencija ir gebéjimas naudoti
Siuolaikinius sprendimus.
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Galiausiai analizuojamas regresijos modelis, leidziantis jvertinti, kurie operacinio ir adaptacinio
pajégumo elementai labiausiai prisideda prie NT brokeriy reputacijos formavimo rinkoje (zr. 3.24
lentele).

3.24 lentelé

NT brokeriy reputacija paaiSkinantis regresijos modelis

Koeficientai® s

Nestandartizuoti Standartizuoti Modelio dtllI:lkam umo

B St. paklaida Beta t p rodiiiai
(Konstanta) 0,075 0,263 0,286 0,775 |R*=0,576, Rzadj=0,566,
Vietinés rinkos zinios 0,310 0,082 0,281 3,803 | <0,001 F=55,388, p<0,001
Skelbimy kokybé 0,257 0,075 0,251 3,423 0,001 VIF<3
Tinklaveikos plétojimas 0,208 0,087 0,191 2,401 0,017 .

— — Durbin-Watson d=1,671

Mokymasis ir tobul¢jimas | 234 0,095 0203| 2461| 0,15
a. Priklausomas kintamasis: Brokerio reputacija

3.24 lenteléje pateikti regresinés analizés rezultatai rodo, kad brokerio reputacija paaiskinantis
modelis yra statistiSkai reikSmingas (F = 55,388; p < 0,001), o jo paaiskinamumas taip pat yra
pakankamai aukstas (R? = 0,576; R?adj = 0,566). Modelio prielaidos nepazeistos (VIF < 3; Durbin—
Watson d = 1,671). Stipriausiai brokerio reputacija siejasi su vietinés rinkos Ziniomis (f = 0,281; p <
0,001) ir skelbimy kokybe ( = 0,251; p = 0,001). Silpnesnj poveik]j turi tinklaveikos plétojimas (f =
0,191; p = 0,017) ir mokymasis bei tobulé¢jimas (B = 0,203; p = 0,015). Tai leidzia daryti prielaida,
kad reputacija rinkoje formuojama per profesionaly informacijos pateikima, rinkos iSmanyma ir
nuosekly profesinj augima.

Daugialypés tiesinés regresinés analizés rezultatai parodé, kad NT brokeriy konkurencinguma,
vertinamg per veiklos rezultaty rodiklius, lemia tiek operacinio, tiek adaptacinio pajégumo veiksniai.
Sudaryti regresijos modeliai parodé¢, kad didziausig jtakg ekonominiams ir reputaciniams veiklos
rezultatams turi vietinés rinkos zinios ir mokymasis bei tobul¢jimas. Paslaugy ir skelbimy kokybé
labiau siejasi su reputacija ir klienty lojalumu. Gauti rezultatai patvirtina teoriniame NT brokeriy
konkurencingumo modelyje numatyta prielaida, kad konkurencingumas formuojamas per skirtingy
pajégumo dimensijy derinius.

Apibendrinant koreliacings ir regresinés analizés rezultatus galima teigti, kad NT brokeriy operacinis
ir adaptacinis pajégumai yra reikSmingai susij¢ su jy konkurencingumu, vertinamu per veiklos
rezultaty rodiklius. Koreliaciné analizé parodé, kad visos operacinio ir adaptacinio pajégumo
dimensijos statistiSkai reikSmingai siejasi su ekonominiais, santykiniais ir reputaciniais veiklos
rezultatais. Tai leidzia patvirtini tyrimo hipotezes. Regresiné analiz¢ atskleid¢, kad didZiausig poveikj
veiklos rezultatams turi vietinés rinkos Zinios ir mokymasis bei tobul¢jimas, kurie nuosekliai
reik§mingi prognozuojant sandoriy kaing, trukme, klienty lojalumg ir brokerio reputacija. Paslaugy ir
skelbimy kokybé labiau prisideda prie reputacijos ir klienty lojalumo formavimo, tuo tarpu
technologinis prisitaikymas ir tinklaveikos plétojimas pasizymi silpnesniu poveikiu. Tokie rezultatai
leidzia teigti, kad NT brokeriy konkurencingumas formuojamas per skirtingy pajégumo dimensijy
saveika ir pabréZia tiek operacinio ir adaptacinio pajégumy svarba.
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ISVADOS

1. Apibendrinus nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo teoriniy aspekty analize, galima
teigti, kad:

Konkurencingumas mokslin¢je literatiiroje suvokiamas kaip sudétinga sgvoka, apimanti ne tik
gebéjima konkuruoti rinkoje, bet ir geb¢jima tai daryti tvariai, veiksmingai bei kuriant pridétine verte
klientams ir paciam veiklos subjektui. Konkurencingumas analizuojamas skirtingais lygmenimis —
nuo pavieniy asmeny iki visos ekonomikos, taciau Sie lygmenys yra tarpusavyje susije. NT brokeriy
veiklos specifika leidZia jy konkurencinguma vertinti ne darbuotojo, o tikio subjekto lygmeniu, nes
brokeriai savarankiskai prisiima verslo rizika, investuoja | veiklos priemones, patys pritraukia
klientus ir generuoja pajamas. NT brokeriy konkurencingumas formuojasi specifingje rinkoje, kuriai
budinga informacijos asimetrija, didelé sandoriy verte ir ribotas sandoriy skaicius, todél konkurencija
grindziama ne kainodara, o reputacija, paslaugy kokybe, profesiniais gebéjimais ir gebéjimu
prisitaikyti prie rinkos bei technologiniy pokyciy. Skirtingos teorinés perspektyvos leidzia
konkurencinguma aiskinti per iSoring aplinka ir per paties brokerio vidinius iSteklius ir gebéjimus.

2. Apibendrinus teorinio nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumo modelio rengimo rezultatus,
galima teigti, kad:

Remiantis konkurencingumo teorinémis prielaidomis ir ankstesniy empiriniy tyrimy rezultatais,
parengtas NT brokeriy konkurencingumo modelis, kuriame konkurencingumas vertinamas per
brokeriy veiklos rezultatus. Modelis grindziamas prielaida, kad NT brokeriy konkurencinguma
formuoja du pagrindiniai gebéjimy blokai — operacinis ir adaptacinis pajégumai. Operacinis
pajégumas apima kasdienés veiklos efektyvumg ir techninj veiklos tinkamuma, kuris pasireiskia per
brokerio patirtj, vietinés rinkos Zzinias, paslaugy ir skelbimy kokybe bei priklausyma profesiniam
tinklui. Adaptacinis pajégumas apima geb¢jima prisitaikyti prie rinkos ir technologiniy poky¢iy, kuris
reiSkiasi per tinklaveikos plétojima, technologinj prisitaikyma bei mokymasi ir tobuléjima. Siy
pajégumy saveika formuoja brokerio veiklos rezultatus: sandoriy kaing, sandoriy trukme, klienty
lojaluma ir reputacija. Sie brokeriy veiklos rezultatai apibiidina bendra NT brokeriy
konkurencingumo lygj. Parengtas modelis leidzia konkurencinguma vertinti sistemiSkai, susiejant
teorines konkurencingumo koncepcijas su praktiskai iSmatuojamais veiklos rodikliais.

3. Apibendrinus NT brokeriy konkurencingumo empirinio vertinimo Lietuvos biisto rinkoje rezultatus,
galima teigti, kad:

Empirinio tyrimo rezultatai parod¢, jog NT brokeriy operacinio ir adaptacinio pajégumo dimensijos
yra reikSmingai susijusios su jy veiklos rezultatais ir konkurencingumu. Koreliaciné analiz¢é atskleidé,
kad stipréjant brokeriy gebéjimams tiek kasdiené¢je veikloje, tiek prisitaikant prie pokyciy, geréja
ekonominiai, santykiniai ir reputaciniai veiklos rezultatai. Regresiné analizé parodé, kad didziausia
reik§me konkurencingumui turi vietinés rinkos zinios ir mokymasis bei tobuléjimas, kurie nuosekliai
iSliko statistiSkai reikSmingi prognozuojant sandoriy kaina, sandoriy trukme, klienty lojalumg ir
brokerio reputacijg. Paslaugy ir skelbimy kokybé¢ labiau siejasi su reputacijos ir klienty lojalumo
formavimu, o technologinis prisitaikymas ir tinklaveikos plétojimas pasizymi silpnesniu, taciau
statistiSkai reikSmingu poveikiu. Tyrimo rezultatai patvirtina teorinio NT brokeriy konkurencingumo
modelio pagristumg ir leidzia teigti, kad NT brokeriy konkurencingumas Lietuvos biisto rinkoje
formuojamas per skirtingy pajégumo dimensijy derinj. Tai leidzia teigti, kad abi tyrimo hipotezés
pasitvirtino.
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REKOMENDACIJOS

Rekomendacijos nekilnojamojo turto brokeriams:

1.

Stiprinti vietinés rinkos Ziniy gilinima ir sisteminima. Siam tikslui brokeriai galéty reguliariai
analizuoti vietinés rinkos kainy pokyc¢ius, sandoriy statistika, paklausos ir pasitilos tendencijas
bei mikrorajony specifika, o sukaupta informacijg aktyviai taikyti konsultuojant klientus ir
derybose. Tai sudaryty salygas pasiekti palankesnius ekonominius veiklos rezultatus ir didinty
brokerio paslaugos verte klientui.

Plétoti mokymosi ir tobuléjimo jpro¢ius kaip konkurencingumo prielaidg. Siam tikslui
tikslinga dalyvauti profesiniuose mokymuose (deryby, pardavimo, rinkodaros, teisiniy
aspekty), nuolat atnaujinti kompetencijas ir sistemingai reflektuoti veiklos patirtj. Tai padéty
geriau prisitaikyti prie rinkos poky¢iy ir ilgainiui stiprinty tiek ekonominius, tiek reputacinius
veiklos rezultatus.

Gerinti skelbimy kokybe, orientuojantis j patikimuma ir profesionaly pozicionavima. Siam
tikslui brokeriai galéty standartizuoti skelbimy rengimo praktika: uztikrinti informacijos
tikslumg, objekto apraSymy aiSkuma, profesionalias vizualizacijas ir skaidry objekto
privalumy pateikimg. Tai prisidéty prie brokerio reputacijos stiprinimo ir didesnio klienty
pasitikéjimo.

Nuosekliai palaikyti paslaugy kokybe viso sandorio metu. Siam tikslui brokeriai galéty didinti
proceso valdymo aiskuma klientui: susitarti dél terminy, uztikrinti reguliary informavima,
laikytis paZady ir reaguoti operatyviai. Tai stiprinty klienty lojalumga ir didinty tikimybe¢ gauti
pakartotinius bei rekomendacijy pagrindu ateinancius klientus.

Skatinti technologinj prisitaikyma kaip veiklos efektyvumo priemong. Siam tikslui tikslinga
aktyviau taikyti skaitmeninius jrankius, kurie padeda grei¢iau organizuoti procesus, tiksliau
valdyti klienty srautg ir kurti modernesn¢ paslaugos patirt;.

Rekomendacija mokslininkams:

1.

Plétoti empirinius NT brokeriy konkurencingumo tyrimus. Kadangi teorin¢ analizé parode¢,
jog NT brokeriy konkurencingumas daznai nagriné¢jamas fragmentiskai, tikslinga ateities
tyrimuose testuoti integruotus modelius, apimancius operacinj ir adaptacinj pajégumus bei jy
sasajas su veiklos rezultatais skirtinguose rinkos segmentuose. Tai leisty tiksliau identifikuoti
konkurencingumo formavimosi mechanizmus ir palyginti rezultatus tarp skirtingy Saliy ar
skirtingy NT rinkos salygy.

58



10.

11.

12.

13.

14.

15.

LITERATURA

. Agarwal, S, He, J., Sing, T. F., & Song, C. (2019). Do real estate agents have information

advantages in housing markets?. Journal of Financial Economics, 134(3), 715-735.
https://doi.org/10.1016/].jfineco.2019.05.008

Agboola, A. O., Jasper, O. R., & Zakari, A. L. (2021). Is the real estate profession under
threat? Assessing the effect of the involvement of non-professionals in Nigeria real estate
agency service provision. Property Management, 39(4), 509-526.
https://doi.org/10.1108/PM-02-2020-0013

. Ahlenius, M., Berggren, B., & Kégstrom, J. (2021). Exploring motivational factors among

high performing real estate brokers: The Swedish case. Journal of Real Estate Practice and
Education, 23(1), 20-37. https://doi.org/10.1080/15214842.2021.2006892

Ahlenius, M., Berggren, B., Gerdemark, T., Kigstrom, J., & Age, L.-J. (2022). The
occupational life cycle of real estate brokers: A cohort study. Journal of European Real Estate
Research, 15(3), 351-367. https://doi.org/10.1108/JERER-01-2022-0001

Anghel, 1., Hristea, A. M. (2015). Some Considerations Regarding the International Real
Estate Market — Present and Future Predictions. Procedia Economics and Finance. 32. 1442-
1452. https://doi.org/10.1016/S2212-5671(15)01520-8

Araloyin, F. M., & Olatoye, O. J. O. (2011). Factors affecting the provision of quality service

in real estate agency in lagos metropolis, Nigeria. International Journal of Business
Administration, 2(1), 71. https://doi.org/10.5430/ijba.v2nlp71

Baryla, E. A., & Zumpano, L. V. (1995). Buyer search duration in the residential real estate
market: The role of the real estate agent. The Journal of Real Estate Research, 10(1), 1-13.
Barwick, P. J., & Pathak, P. A. (2015). The costs of free entry: an empirical study of real
estate agents in Greater Boston. The RAND Journal of Economics, 46(1), 103-145.
https://doi.org/10.1111/1756-2171.12082

Barwick, P. J., & Wong, M. (2019). Competition in the real estate brokerage industry: A
critical review. The Brookings Institution Publication, 1-38. https://www.brookings.edu/wp-
content/uploads/2019/12/ES-12.12.19-Barwick-Wong.pdf

Beck, J., & Scott, F. (2023). The Effect of Declining Listings on Concentration and Market
Structure in Residential Real Estate Brokerage. Journal of Housing Research, 34(1), 7-28.
https://doi.org/10.1080/10527001.2023.2281076

Beck, J., Scott, F., & Yelowitz, A. (2022). The Impact of Real Estate Agent Specialization
and Activity Level on Market Outcomes. Journal of Housing Research, 31(2), 163—180.
https://doi.org/10.1080/10527001.2021.2016340

Benefield, J. D., Sirmans, C. S., & Sirmans, G. S. (2019). Observable Agent Effort and Limits
to Innovation in Residential Real Estate. Journal of Real Estate Research, 41(1), 1-36.
https://doi.org/10.1080/10835547.2019.12091517

Benites-Gambirazio, E. (2020). Working as a real estate agent. Bringing the clients in line
with  the  market.  Journal of  Cultural  Economy,  13(2), 153-168.
https://doi.org/10.1080/17530350.2019.1697954

Bono, H. R., Benefield, J. D., & Allen, M. T. (2021). Do as I say and as I do: Revisiting price
and time-on-market for agent-owned properties. Journal of Housing Research, 30(2), 163—
174. https://doi.org/10.1080/10527001.2021.1985361

Burinskien¢, A., & Daskevi¢, D. (2023). Contemporary concept of business competitiveness.
Vadyba, 39(1), 1-15. https://doi.org/10.38104/vadyba.2023.1.01

59


https://doi.org/10.1016/j.jfineco.2019.05.008
https://doi.org/10.1108/PM-02-2020-0013
https://doi.org/10.1016/S2212-5671(15)01520-8
https://doi.org/10.5430/ijba.v2n1p71
https://doi.org/10.1111/1756-2171.12082
https://www.brookings.edu/wp-content/uploads/2019/12/ES-12.12.19-Barwick-Wong.pdf
https://www.brookings.edu/wp-content/uploads/2019/12/ES-12.12.19-Barwick-Wong.pdf
https://doi.org/10.1080/10527001.2023.2281076
https://doi.org/10.1080/10527001.2021.2016340
https://doi.org/10.1080/10835547.2019.12091517
https://doi.org/10.1080/17530350.2019.1697954
https://doi.org/10.1080/10527001.2021.1985361
https://doi.org/10.38104/vadyba.2023.1.01

16.

17.

18.

19.

20.

21

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Chiang, T. C., & Yu, F. J. (2011). Improving real estate broker service quality via TOPSIS
and AHP. Journal of Information and Optimization Sciences, 32(1), 93-107.
https://doi.org/10.1080/02522667.2011.10700045

Chikan, A., Czakd, E., Kiss-Dobronyi, B., & Losonci, D. (2022). Firm competitiveness: A
general model and a manufacturing application. [International Journal of Production
Economics, 243, 108316. https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2021.108316

Cong, L. C., & Thu, D. A. (2021). The competitiveness of small and medium enterprises in
the tourism sector: The role of leadership competencies. Journal of Economics and
Development, 23(3), 299-316. https://doi.org/10.1108/JED-06-2020-0080

Cunningham, C. R., Gerardi, K., & Shen, L. (2022). The good, the bad, and the ordinary:
Estimating agent value-added using real estate transactions. Federal Reserve Bank of Atlanta
Working Paper No. 2022-11a. https://doi.org/10.29338/wp2022-11a

Dabholkar, P. A., & Overby, J. W. (2006). An investigation of real estate agent service to
home sellers: Relevant factors and attributions. The Service Industries Journal, 26(5), 557—
579. https://doi.org/10.1080/02642060600722882

. Duneva, E. (2021). Challenges in building competitive teams for real estate agencies.

Entrepreneurship, 9(1), 7-19. https://doi.org/10.37708/ep.swu.v9il.1

Dvorsky, J., Kliestik, T., Cepel, M., & Strnad, Z. (2020). The influence of some factors of
competitiveness on business risks. Journal of Business Economics and Management, 21(5),
1451-1465. https://doi.org/10.3846/jbem.2020.13440

Dvoulety, O., & Blazkova, 1. (2021). Determinants of competitiveness of the Czech SMEs:
findings from the global competitiveness project. Competitiveness Review: An International
Business Journal, 31(3), 361-378. https://doi.org/10.1108/CR-01-2020-0007

Edelstein, R., & Green, R. K. (2018). Real estate agents and brokerage. In Routledge
Companion to Real Estate Investment (pp. 129-140). Routledge.
https://ereader.perlego.com/1/book/1558287/17?page_number=129

Fang, L., & Hayunga, D. K. (2024). The impact of real estate agents’ expertise on house prices
and TOM. Real Estate Economics, 52(1), 45-72. https://dx.doi.org/10.1111/1540-6229.12466
Gay, S., & Zhang, A. T. (2014). Expertise value added in the real estate market. Kreisman
Working ~ Papers  Series in  Housing  Law  and  Policy, ~ No.  20.
https://chicagounbound.uchicago.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1036&context=housing 1

aw_and_policy

Gornostaeva, Z., Alekhina, E., & Lazareva, N. (2017). Quality of service as a vector of
development of real estate industry. Indian Journal of Science and Technology, 10(25), 8.
https://dx.doi.org/10.17485/ijst/2017/v10i25/112591

Hannum, C. (2019). Market concentration in real estate brokerage in economic downturns:
evidence from spatial agent-based models. Applied Economics Letters, 26(19), 1567-1571.
https://doi.org/10.1080/13504851.2019.1588936

Hong, S.-H. (2022). Real estate agents’ influence on housing search. Journal of Applied
Econometrics, 37(3), 563—582. https://doi.org/10.1002/jae.2891

Yavas, A. (2007). Introduction: real estate brokerage. The Journal of Real Estate Finance and
Economics, 35(1), 1-5. https://doi.org/10.1007/s11146-007-9030-1

Yi, H. T., Oh, D., & Amenuvor, F. E. (2023). The effect of SMEs’ dynamic capability on
operational capabilities and organisational agility. South African Journal of Business
Management, 54(1), 3696. https://doi.org/10.4102/sajbm.v54i1.3696

60


https://doi.org/10.1080/02522667.2011.10700045
https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2021.108316
https://doi.org/10.1108/JED-06-2020-0080
https://doi.org/10.29338/wp2022-11a
https://doi.org/10.37708/ep.swu.v9i1.1
https://doi.org/10.3846/jbem.2020.13440
https://doi.org/10.1108/CR-01-2020-0007
https://ereader.perlego.com/1/book/1558287/17?page_number=129
https://dx.doi.org/10.1111/1540-6229.12466
https://chicagounbound.uchicago.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1036&context=housing_law_and_policy
https://chicagounbound.uchicago.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1036&context=housing_law_and_policy
https://dx.doi.org/10.17485/ijst/2017/v10i25/112591
https://doi.org/10.1002/jae.2891
https://doi.org/10.1007/s11146-007-9030-1
https://doi.org/10.4102/sajbm.v54i1.3696

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,

Jureviciené, D., & Komarova, A. (2010). Darbuotojo konkurencingumo vertinimo teoriniai
aspektai. Business: Theory & Practice, 11(2).
https://journals.vilniustech.lt/index.php/BTP/article/view/8930/7791

Katembo, D. & Betchoo, N. (2024). Enterprise Competitiveness Calculation Modelling.
Texila international Jjournal of management.
https://doi.org/10.21522/TIIMG.2015.10.02.Art016.

Keizeriene, E. (2016). Nekilnojamojo turto kainy ,,burbulo®“ kompleksinis vertinimas
(Daktaro disertacija, Kauno technologijos universitetas). Prieiga per interneta:
https://epubl.ktu.edu/object/elaba: 16788149/

Klein, R. & Newby, J. (2020). Competitiveness. In: Zeigler-Hill, V., Shackelford, T.K. (eds)
Encyclopedia of Personality and Individual Differences. Springer, Cham.
https://proxy.Inb.1t:2109/10.1007/978-3-319-24612-3 1056

Koutroumanis, D. A. (2021). Developing Competitive Advantage for Real Estate Agents:
Links to Organizational Culture, Service Quality and Behavioral Intentions. Journal of
Applied Business & Economics, 23(2). http://www.na-businesspress.com/JABE/JABE23-
2/4_KoutroumanisFinal.pdf

Kozlovskis, N., Drinke, Z., & Zvirgzdina, R. (2023). Opportunities to improve
competitiveness for logistics service providers in the Baltic region. /3th International
Scientific Conference Business and Management 2023, Vilnius Gediminas Technical
University. https://doi.org/10.3846/bm.2023.1022

Levitt, S. D., & Syverson, C. (2008). Market distortions when agents are better informed: The
value of information in real estate transactions. The Review of Economics and Statistics,
90(4), 599-611. https://doi.org/10.1162/rest.90.4.599

Miller, N., Sanchez, A., Sklarz, M., & Vamosiu, A. (2021). Saving real estate commissions at
any price: Does having a real estate agent influence the sales price of a home? Journal of
Housing Research, 30(2), 175-206. https://doi.org/10.1080/10527001.2021.1984756

Mohajan, H. (2021). Quantitative Research: A Successful Investigation in Natural and Social

Sciences. Journal of Economic Development, Environment and People, 9.
https://doi.org/10.26458/jedep.v9i4.679

Nayak, B., Bhattacharyya, S. S., & Krishnamoorthy, B. (2023). Integrating the dialectic
perspectives of resource-based view and industrial organization theory for competitive
advantage—a review and research agenda. Journal of Business & Industrial Marketing, 38(3),
656-679.

National Association of REALTORS® (NAR). (2024). Real estate professionals
classification as independent contractors (Issue brief). NAR.

https://www.nar.realtor/advocacy/nar-issue-brief-real-estate-professionals-classification-as-
independent-contractors

National Association of Retailors (2024). Highlights From the Profile of Home Buyers and
Sellers. https://www.nar.realtor/research-and-statistics/research-reports/highlights-from-the-
profile-of-home-buyers-and-sellers

Nawaya, F. A., & Rahmat, A. (2019). The mediating role of technology and logistic
integration in the relationship between supply chain capability and supply chain operational
performance. Uncertain Supply Chain Management, 7(4), 553-566.
https://doi.org/10.5267/j.uscm.2018.11.001

61


https://journals.vilniustech.lt/index.php/BTP/article/view/8930/7791
https://doi.org/10.21522/TIJMG.2015.10.02.Art016
https://epubl.ktu.edu/object/elaba:16788149/
https://proxy.lnb.lt:2109/10.1007/978-3-319-24612-3_1056
http://www.na-businesspress.com/JABE/JABE23-2/4_KoutroumanisFinal.pdf
http://www.na-businesspress.com/JABE/JABE23-2/4_KoutroumanisFinal.pdf
https://doi.org/10.3846/bm.2023.1022
https://doi.org/10.1162/rest.90.4.599
https://doi.org/10.1080/10527001.2021.1984756
https://doi.org/10.26458/jedep.v9i4.679
https://www.nar.realtor/advocacy/nar-issue-brief-real-estate-professionals-classification-as-independent-contractors
https://www.nar.realtor/advocacy/nar-issue-brief-real-estate-professionals-classification-as-independent-contractors
https://www.nar.realtor/research-and-statistics/research-reports/highlights-from-the-profile-of-home-buyers-and-sellers
https://www.nar.realtor/research-and-statistics/research-reports/highlights-from-the-profile-of-home-buyers-and-sellers
https://doi.org/10.5267/j.uscm.2018.11.001

45.

46.

47.

48.

49.

50.

51.

52.

53.

54.

55.

56.

57.

58.

59.

60.

Ngoc, N. M., Tien, N. H., Hieu, V. M., & Duc, L. D. M. (2023). Enhancing efficiency of real
estate brokerage activities in Vietnam. International Journal of Business and Globalisation,
1. https://doi.org/10.1504/1JBG.2022.10061770

Nkuda, M. O. (2025). Academic Journal of Educational Research and Management. Academic
Journal  of  Educational  Research  and  Management,  9(4), 116-148.
https://iigdpublishers.com/storage/My2SqSkOISDS8g6UZvswmda7SKTUS1-
metaU3RyYXRIZ21jIEFnaWxpdHkgY WSKIENvbXBIdGl0aXZIIEFkdmFudGFnZSAXxMT
YtMTQ4LnBkZg==-.pdf

Oficialios statistikos portalas (2024). Rodikliy duomeny bazé.
https://osp.stat.gov.1t/statistiniu-rodikliu-analize#/

Owusu, A., Badu, A. K., & Mensah, N. O. (2015). Factors Influencing Real Estate Agents
Selection: A Survey of Real Estate Customers in Kumasi Metropolis, Ghana. Journal of
Investment and Management. 4. 68. https://doi.org/10.11648/j.jim.20150402.12

Pandey, P., Margam, M., & Singh, B. P. (2023). Quantitative Research Approach and its
Applications in Library and Information Science Research. Access: An International Journal
of Nepal Library Association, 2, 77-90. https://doi.org/10.3126/access.v2i01.58895

Petermann, J. (2021). Development of real estate marketing — trends for the future. Marketing

Science & Inspirations. 16. 10-19. https://doi.org/10.46286/msi.2021.16.4.2
Piasecka, A. (2017). A characterization of the real estate market. Central and Eastern

European Journal of Management and Economics, 5(4), 169-180. https://ceejme.eu/wp-
content/uploads/2018/10/ceejme 4 7 art 10.pdf

Pileliené, L., & Simkus, A. (2019). Service quality concerns of farmers selling their property
through  real  estate  agencies.  Research  for  Rural  Development, 2.
https://doi.org/10.22616/1rd.25.2019.072

Pilinkieng¢, V., Stundziené, A., Stankevicius, E., Grybauskas, A. (2020). Nekilnojamojo turto
rinkos pokyciai ekonomikos Soko kontekste: Lietuvos atvejis. Kaunas: Technologija

Qiu, L., & Guo, D. (2024). Competition of Real Estate Agents and Housing Prices in Urban
China. International Journal of Crowd Science, 8(4), 205-211.
https://doi.org/10.26599/1JCS.2024.9100019

Rattanaprichavej, N. (2023). Decision-making process towards real estate agents, landlords,
and expatriate tenants’ criteria with perspective from principal-agent theory. Cogent Business
& Management, 10(3), 2288692. https://doi.org/10.1080/23311975.2023.2288692

Registry centras (2025). Nekilnojamojo turto registro duomenys.
https://www.registrucentras.lt/p/1203

Registry Centras (2025). NT sandoriy dinamika 2019-2025 m.
https://www.registrucentras.lt/atviri-duomenys-ir-statistika/nekilnojamojo-turto-registro-
duomenys

Sarker, M., & AL-Muaalemi, M. A. (2022). Sampling Techniques for Quantitative Research.
In:  Principles  of  Social  Research  Methodology.  Springer,  Singapore.

https://doi.org/10.1007/978-981-19-5441-2 15
Seiler, V., Seiler, M., & Webb, J. R. (2006). Impact of homebuyer characteristics on service

quality in real estate brokerage. International Real Estate Review, 9(1), 44—61

Shen, L., & Sun, X. (2025). The More, the Merrier: Agent Connectedness in Real Estate
Trading Networks. Journal of Real Estate Research, 47(2), 149-169.
https://doi.org/10.1080/08965803.2025.2466957

62


https://doi.org/10.1504/IJBG.2022.10061770
https://iigdpublishers.com/storage/My2Sq5kOI5DS8g6UZvswmda7SKTU81-metaU3RyYXRlZ2ljIEFnaWxpdHkgYW5kIENvbXBldGl0aXZlIEFkdmFudGFnZSAxMTYtMTQ4LnBkZg==-.pdf
https://iigdpublishers.com/storage/My2Sq5kOI5DS8g6UZvswmda7SKTU81-metaU3RyYXRlZ2ljIEFnaWxpdHkgYW5kIENvbXBldGl0aXZlIEFkdmFudGFnZSAxMTYtMTQ4LnBkZg==-.pdf
https://iigdpublishers.com/storage/My2Sq5kOI5DS8g6UZvswmda7SKTU81-metaU3RyYXRlZ2ljIEFnaWxpdHkgYW5kIENvbXBldGl0aXZlIEFkdmFudGFnZSAxMTYtMTQ4LnBkZg==-.pdf
https://osp.stat.gov.lt/statistiniu-rodikliu-analize#/
https://doi.org/10.11648/j.jim.20150402.12
https://doi.org/10.3126/access.v2i01.58895
https://doi.org/10.46286/msi.2021.16.4.2
https://ceejme.eu/wp-content/uploads/2018/10/ceejme_4_7_art_10.pdf
https://ceejme.eu/wp-content/uploads/2018/10/ceejme_4_7_art_10.pdf
https://doi.org/10.22616/rrd.25.2019.072
https://doi.org/10.26599/IJCS.2024.9100019
https://doi.org/10.1080/23311975.2023.2288692
https://www.registrucentras.lt/p/1203
https://www.registrucentras.lt/atviri-duomenys-ir-statistika/nekilnojamojo-turto-registro-duomenys
https://www.registrucentras.lt/atviri-duomenys-ir-statistika/nekilnojamojo-turto-registro-duomenys
https://doi.org/10.1007/978-981-19-5441-2_15
https://doi.org/10.1080/08965803.2025.2466957

61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

68.

69.

70.

71.

72.

73.

74.

Shi, S., & Xiao, J. (2024). Agency Choice and Financial Consequences: Evidence from the
Sydney Housing Market. Journal of Real Estate Research, 47(1), 78-102.
https://doi.org/10.1080/08965803.2023.2295136

Shvindina, H. (2020). Economic Competitiveness: An Overview of Multilevel Concept. In
Responsible Consumption and Production. Encyclopedia of the UN Sustainable Development
Goals. Springer, Cham. https://doi.org/10.1007/978-3-319-95726-5_63

Singh, A. S. (2017). Common procedures for development, validity and reliability of a
questionnaire. International Journal of Economics, Commerce and Management, 5(5), 790-
801. https://www.researchgate.net/publication/351847700 Licensed under Creative
Common_COMMON_PROCEDURES FOR DEVELOPMENT VALIDITY AND RELI
ABILITY OF A _QUESTIONNAIRE

Sipa, M., Gorzen-Mitka, 1., & Skibinski, A. (2015). Determinants of competitiveness of small

enterprises: Polish perspective. Procedia Economics and Finance, 27, 445-453.
https://doi.org/10.1016/S2212-5671(15)01019-9

Sismiati, S., Sulaiman, S., Usmar, U., Tamrin Lanori, & Susanto, P. C. (2025). Enhancing
employee competitiveness: The role mediation of human resources competencies. Annals of

Human Resource Management Research, 5(1), 77-89.
https://doi.org/10.35912/ahrmr.v5i1.2789

Sugiono, A., Masykuroh, E., Sungkawati, E., Setyadjit, D., Dahliani, L., Yustina, I,
Yogopriyatno, J., & Hermawati, I. (2023). Developing model of logistics capability, supply

chain policy on logistics integration and competitive advantage of SMEs. Uncertain Supply
Chain Management, 11, 1009—-1018. https://doi.org/10.5267/j.uscm.2023.4.021

Swab, R. G., & Johnson, P. D. (2019). Steel sharpens steel: A review of multilevel competition
and competitiveness in organizations. Journal of Organizational Behavior, 40(2), 147-
165.https://doi.org/10.1002/j0b.2340

Tam, P. T. (2024). Key factors affecting enterprise competitiveness and business efficiency:
a case study of tourism enterprises in Vietnam. Cogent Business &amp; Management, 11(1).
https://doi.org/10.1080/23311975.2024.2420760

Tomal, M. (2024). Real estate brokerage and endowment effects in the housing market:
Evidence from Poland. International Journal of Strategic Property Management, 28(3), 143—
151. https://doi.org/10.3846/ijspm.2024.21456

Valackiene, A. (2008). Sociologinis tyrimas: metodologija ir atlikimo metodika. Kaunas:
Technologija.
Waller, B. D., & Jubran, A. M. (2012). The Impact of Agent Experience on the Real Estate

Transaction. Journal of Housing Research, 21(1), 67-82.
http://www.jstor.org/stable/24861543

Wang, X., Tang, Y., Lyu, B., & Zhang, L. (2025). The Value of Agent Efforts: Evidence from
the Housing Market. http://dx.doi.org/10.2139/ssrn.5166074

Wolak-Tuzimek, A. B., & Duda, J. (2021). The concept of Corporate Social Responsibility
as a source of an enterprise’s competitive advantage. In Competitiveness and Economic
Development in Europe (pp- 312-320). Routledge.
https://ereader.perlego.com/1/book/2270982/39?element originalid=ch-24-sec-

2&page number=312

Wu, Q., Bi, M., Siddiqui, F., & Tang, Y. (2023). Assessing the impact of digital trade on
enterprise competitiveness: Evidence from Chinese A-share listed companies. Journal of

63


https://doi.org/10.1080/08965803.2023.2295136
https://doi.org/10.1007/978-3-319-95726-5_63
https://www.researchgate.net/publication/351847700_Licensed_under_Creative_Common_COMMON_PROCEDURES_FOR_DEVELOPMENT_VALIDITY_AND_RELIABILITY_OF_A_QUESTIONNAIRE
https://www.researchgate.net/publication/351847700_Licensed_under_Creative_Common_COMMON_PROCEDURES_FOR_DEVELOPMENT_VALIDITY_AND_RELIABILITY_OF_A_QUESTIONNAIRE
https://www.researchgate.net/publication/351847700_Licensed_under_Creative_Common_COMMON_PROCEDURES_FOR_DEVELOPMENT_VALIDITY_AND_RELIABILITY_OF_A_QUESTIONNAIRE
https://doi.org/10.1016/S2212-5671(15)01019-9
https://doi.org/10.35912/ahrmr.v5i1.2789
https://doi.org/10.5267/j.uscm.2023.4.021
https://doi.org/10.1002/job.2340
https://doi.org/10.1080/23311975.2024.2420760
https://doi.org/10.3846/ijspm.2024.21456
http://www.jstor.org/stable/24861543
http://dx.doi.org/10.2139/ssrn.5166074
https://ereader.perlego.com/1/book/2270982/39?element_originalid=ch-24-sec-2&page_number=312
https://ereader.perlego.com/1/book/2270982/39?element_originalid=ch-24-sec-2&page_number=312

Industry, Competition and Trade, 23(3), 329-362._https://doi.org/10.1007/s10842-023-
00407-0

75. Zuoza, A. (2022). Pramonés konkurencingumo vertinimas energijos vartojimo efektyvumo
aspektu (Doctoral dissertation, Lietuvos energetikos institutas.).
https://epubl.ktu.edu/object/elaba:133558991/133558991.pdf

64


https://doi.org/10.1007/s10842-023-00407-0
https://doi.org/10.1007/s10842-023-00407-0
https://epubl.ktu.edu/object/elaba:133558991/133558991.pdf

Gerb. Respondente,

PRIEDAI

Anketa

1 priedas

esu Vilniaus Universiteto, Siauliy Akademijos magistrantiiros studijy studenté atliekanti
magistro studijy baigiamojo darbo tyrimg. Tyrimo tikslas — jvertinti Lietuvos biisto rinkoje veikianciy
nekilnojamojo turto brokeriy konkurencingumaq.
Tyrimas yra anonimiskas. Apklausos rezultatai bus panaudoti tik rengiant magistro baigiamgjj
darbq. Prasau atsakyti j anketoje pateiktus klausimus, pazymint geriausiai Jums tinkantj atsakymo

variantq.

1. Kiek mety dirbate nekilnojamojo turto brokeriu?

o iki 1 mety
o 1-3 metai
o 4-7 metai
o &-12 mety
o daugiau nei 12 mety

2. Ar Jus priklausote nekilnojamojo turto agentirai?

o Taip
o Ne

3. Ar Jus priklausote profesinei NT brokeriy asociacijai ar panaSiai organizacijai?

o Taip
o Ne

4. Zemiau pateiktus klausimus jvertinti naudodami 5 baly skale, kur 1 — visi§kai nesutinku, o

5 — visiSkai sutinku.

Visiskai Nesutinku | Nei sutinku, Sutinku Visiskai
nesutinku ?2) nei “) sutinku
1) nesutinku o)
(©)]
Reguliariai kei¢iuosi profesine informacija su 1 2 3 4 5
kitais NT brokeriais
Profesiniai rySiai teigiamai prisideda prie
. . 1 2 3 4 5
geresniy mano sandoriy rezultaty
Bendradarbiavimas su kitais brokeriais padeda
Cy: S N 1 2 3 4 5
man greiciau surasti pirkéjus ir (ar) pardavéjus
Gaunu reikSmingos pagalbos i§ kolegy (pvz., 1 2 3 4 5
dalijantis klientais, objektais, informacija)
Gerai zinau biisto kainy lygj mano veiklos
L 1 2 3 4 5
teritoryjoje
Galiu tiksliai paaiskinti klientams, kuo skiriasi
- . . . . 1 2 3 4 5
skirtingy rajony / mikrorajony verté
Reguliariai stebiu vietinés busto rinkos
er . 1 2 3 4 5
statistika ir tendencijas
Jauciuosi vienu i§ geriausiai vieting rinka
o \ - T 1 2 3 4 5
iSmananciy brokeriy savo teritorijoje
Mano skelbimy nuotraukos yra padarytos ir
. 1 2 3 4 5
apdorotos profesionalaus fotografo
Skelbimuose pateikiu i§samig ir aiskia
. Lo . 1 2 3 4 5
informacija apie kiekvieng objekta
ApraSymuose daugiau démesio skiriu 1 5 3 4 5

objektyvioms, patikrinamoms savybéms (pvz.,
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ploto, medziagy, jrangos), o ne abstrakcioms
emocinéms frazéms

Mano skelbimai iSsiskiria i$ kity NT skelbimy
portaluose

Klientai lengvai gali su manimi susisiekti
jiems patogiu kanalu (telefonu, el. pastu,
zinutémis, socialiniais tinklais)

Susitikimuose ir bendraujant elgiuosi
profesionaliai ir pagarbiai

Laikausi duoty pazady ir sutarty terminy

Uztikrinu sklandzig kliento patirtj viso
sandorio proceso metu

Klientai daznai rekomenduoja mane kitiems

NN (N N

W W (W W

B I S S B N

| W (| W

Aktyviai ieSkau naujy profesiniy kontakty
(investuotojy, brokeriy, statytojy, kredito
jstaigy atstovy ir pan.)

Reguliariai dalyvauju renginiuose,
susitikimuose ar konferencijose, kur galiu
plésti profesinj tinkla

Nuolat palaikau rysj su ankstesniais klientais

Mano profesinis tinklas per pastaruosius
kelerius metus reikSmingai iSsiplété

Aktyviai naudoju skaitmeninius kanalus (NT
portalus, socialinius tinklus ir pan.) objekty
paieskai ir reklamai.

Esu linkes/-usi isbandyti naujas technologijas
(pvz., virtualius turus, CRM sistemas, reklamag
socialiniuose tinkluose).

Mano naudojamos technologijos padeda man
dirbti efektyviau nei daugumai konkurenty

Esu pasirenggs/-usi keisti savo darbo metodus,
atsiradus naujoms skaitmeninéms priemonéms

Reguliariai dalyvauju mokymuose,
seminaruose ar kursuose, susijusiuose su NT
rinka ar pardavimais

Po kiekvieno sandorio perzitiriu, kas pavyko
gerai ir kg galéciau daryti geriau

Domiuosi naujausia informacija apie NT
rinka, teisés akty poky¢ius ir finansavimo
galimybes

Jauciu, kad per pastaruosius 2—3 metus mano
profesinés kompetencijos reik§mingai iSaugo

Daznai pasiekiu didesne galuting pardavimo
kaing, nei klientai tikisi sandorio pradzioje

Mano nustatoma pradiné kaina dazniausiai
yra labai arti galutinés sandorio kainos

Mano parduodamy objekty galutiné kaina
dazniausiai yra aukstesné nei panasiy objekty
vidutiné rinkos kaina tuo metu

Dazniausiai surandu pirkéja per trumpesnj
laika, nei tikisi mano klientai

Mano parduodami NT objektai paprastai
parduodami greiciau nei vidutiniskai rinkoje

Didelé dalis mano sandoriy yra su
sugriztanciais klientais

Daznai gaunu naujy klienty pagal
rekomendacijas i§ ankstesniy klienty

Klientai po sandorio daznai pasako, kad
ateityje vel kreiptysi j mane.

Turiu gera varda tarp kolegy ir kity rinkos
dalyviy
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Mano reputacija padeda pritraukti naujy
klienty

Sulaukiu teigiamy atsiliepimy apie savo darba 1 2

3. Jiisy lytis
o Vyras
o Moteris

4. Jusuy amZius

o Nuo 18 iki 25 mety
Nuo 26 iki 35 mety
Nuo 36 iki 45 mety
Nuo 46 iki 55 mety
Nuo 56 iki 65 mety
Daugiau nei 66 mety

O O O O O

Dékoju uz atsakymus!
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