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Kaunas

Patvirtinu, kad mano Redos Karkazienés baigiamasis magistro darbas tema ,,Atotriikio tarp
vartotojo ir produkto inovacijos mazinimas: UAB ,Lenex” atvejis“ yra paraSytas visiskai
savarankiskai, o visi pateikti duomenys ar tyrimy rezultatai yra teisingi ir gauti saziningai. Siame
darbe nei viena dalis néra plagijuota nuo jokiy spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy
tiesioginés ir netiesioginés citatos nurodytos literatiiros nuorodose. Istatymy nenumatyty piniginiy

sumy uz §j darbg niekam nesu mokeéjgs.

AS suprantu, kad iSaiskéjus nesgziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis

Kauno technologijos universitete galiojancia tvarka.

(vardg ir pavarde jrasyti ranka) (parasas)



SUMMARY

Reda Karkaziené. Reduction of the gap between the consumer and a product innovation. The case of UAB ,,Lenex* (Ltd.).
Master’s Final Thesis in Innovation Management and Entrepreneureship/ supervisor lect. dr. Rimgailé Vaitkiené. The
School of Economics and Business, Kaunas University of Technology.

Social Science: 03SManagement and Administration

Key words: product innovation, consumers, consumer knowledge.

Kaunas,2017.87p.

Relevance of the topic. In today's world the innovation is gaining momentum. Innovation helps to
create products with a higher added value. Therefore, to create an innovation knowledge is neseccary
which could be found in scientific sources. Before creating a new product, it is necessary to know the
country's culture and society, including human creativity.

Innovation-is a creation of new technological ideas and methods that are commercially
applicabilable and that pust on the market a new product or improved manufacturing processes
(Davalga: in 2016.). Most commonly innovation perceived as a technological solution, but it can also
serve as a marketing, process control methods and product innovation. Most companies realize that
new products or services are successful business engine. Based on the experience of companies, it is
said that as much as 80 percent of new products fail. Therefore, it is important to realize that
successful products on the market are not always able guarantee increased profits. Before applying
an innovation it is crucial to analyze the importance of innovation, creation and success factors as
well as the understanding of the value of the product innovation as they influence its development.
To be able to identify the factors that reduce the gap between a consumer and a product innovation.
Research object- the possibilities to reduce the gap between a consumer and a product innovation.
The aim of the research- to analyse the possibilities to reduce the gap between a consumer and a
product innovation.

Tasks:

1. To justify the importance of the reduction of the gap between a consumer and a product

innovation and the research problem.

2. To overview the understanding the product inovation, creation and success factors, the
understanding of the value of product innovation and the importance of the spread of innovation.

3. To conclude the importance of the factors making impact on product innovation.

4. Empirically testify the possibilies of the factors motivating consumers to participate in
creation of the product innovation.

5. To present conclusions and reccomendations.

Research methods. Scientific literature analysis, case study, overview of research results.
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IVADAS

Temos aktualumas. Siandieniniame pasaulyje inovacijos jgauna pagreitj. Inovacijos padeda
sukurti produktus, kuriy pridétiné verté yra didesné. Todél inovacijoms sukurti reikalingos zinios,
kuriy randama moksliniuose Saltiniuose. Pries kuriant naujg produkta, reikia pazinti tos Salies kultiirg
bei visuomeng, jskaitant ir zmogaus kiirybiSkuma.

Inovacija-tai naujy technologiniy idéjy, metody kiirimo ir komercinio pritaikomumo, pateikiant
rinkai naujg preke arba patobulintus gamybinius procesus (Davalga, 2016). Dazniausiai inovacijos
suvokiamos kaip technologiniai sprendimai, bet taip pat gali bati kaip rinkodaros, proceso, valdymo
metody ar produkto inovacija. Dauguma jmoniy suvokia, kad nauji produktai ar paslaugos yra
s¢kmingo verslo variklis. Remiantis jmoniy patirtimi, teigiama, kad net 80 procenty naujy produkty
patiria nesekme. Todé¢l svarbu suvokti, kad sékmingas produkty pateikimas rinkai ne visuomet gali
garantuoti padidéjusj pelng. Prie§ pradedant diegti inovacija labai svarbu i$analizuoti inovacijos
svarba, kiirimo bei sékmés veiksnius bei produkto inovacijos vertingumo suvokima, kurie daro jtaka
produkto inovacijos kurimui. Gebéti jvardinti veiksnius, kurie mazina atotriikj tarp vartotojo ir
produkto inovacijos.

Darbo aktualumas. Siandien pasaulio rinka tampa vis labiau globali, todél rinkoje nuolat
atsiranda vis daugiau konkurenty, kurie gali vartotojui pasiiilyti naujus produktus ar paslaugas. Todél
imonéms labai svarbu sukurti tokj produktg, kuris atliepty vartotojy poreikius bei teikty jmonei
konkurencinj pranasumg.

Darbo problema. Kuriami nauji produktai ne visuomet pateisina vartotojy likescius bei norima
nauda. Vartotojy zinios, patirtis, idéjos ir pasteb&jimai nejtraukiami j produkto inovacijos kirimo
procesa, todel atotrikis tarp produkto inovacijos ir vartotojo iSlieka.

Tyrimo objektas- atotriikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo galimybés.

Tyrimo tikslas- iSanalizuoti atotrtikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo galimybes.

UZdaviniai:

2. Pagrjsti atotriikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo svarbg ir  tyrimo

problematikg.

2. Apzvelgti produkto inovacijos suvokima, kiirimo ir sékmés veiksnius, produkto inovacijos
vertingumo suvokima bei inovacijos sklaidos svarbg.

3. Apibendrinti veiksniy, daranciy jtakg produkto inovacijai, svarbg.

4. Empiriskai patikrinti veiksniy, motyvuojanciy vartotojus dalyvauti produkto inovacijos

kurime, galimybes.



5. Pateikti isvadas ir rekomendacijas.

Darbo metodai. Mokslinés literatiiros analiz¢, atvejo tyrimas, tyrimo rezultaty apzvalga.



1. ATOTRUKIO TARP VARTOTOJO IR PRODUKTO INOVACIJOS
PAZINIMO SVARBA IR TYRIMO PROBLEMATIKA

Nors moksliniy tyrimy, kurie band¢ paaiskinti inovacijy atsiradimg ir plitimg Lietuvoje
bei pasaulyje néra daug, taciau inovacijy tyrimai ne tik, kad vél tampa perspektyviis bet ir turi
pakankamai nemazg reikSme. Lietuvoje vis dar pakankamai zemas inovacijy jgyvendinimo lygis dél
neefektyvios institucinés infrastruktiiros, dél nepakankamai iSplétoty moksliniy tyrimy, taip pat dél
mazo finansavimo socialinés ir kultiirinés sfery bei apriboty technologiniy inovacijy, formuojant
Salies strateginius planus. Galima teigti, kad dél $iy iSvardinty veiksniy Lietuvoje apie inovacijas
kalbama ir raSoma tik apibendrintais bruozais.

Daugiausiai akcentuojama inovacijy svarba verslo sektoriui. Pazvelgiant | inovacijy
teikiama nauda verslo sektoriuje galima teigti, kad inovacijy pagalba sukuriami produktai, kurie turi
didesng pridéting verte. Ko pasekoje atsiranda BVP augimas ir iSauga inovacijy augimo tempai Salies
mastu. Toliau atsiranda poreikis daugiau pritraukti aukstos kvalifikacijos specialisty, kurie didinty
inovacijy apimtis ir kartu kapitalo srautai, uztikrinantys investuotojy didesn¢ graza. Taip pat noriai |
naujas darbo vietas jsilieja universitety absolventai, kurie uZtikrina kvalifikuoty specialisty poreikj.
Inovacijy kirimas jvardinamas kaip svarbus veiksnys siekiant ilgalaikiy tiksly ,uZtikrinant tkio ir
gyvenimo standarty augima bei verslo plétra. Remiantis Eurobarometro (www. europarl.lt) tyrimo
duomenimis inovacijy kairimo ir taikymo rinka Lietuvoje stipréja, tai yra geras zenklas. Misy Salyje
dvi 1§ trijy imoniy nuo 2012 mety yra jdiegusios nors vieng prekes, paslaugy ar verslo valdymo
inovacija. Todél vyraujanti didziulé konkurencija versle ver¢ia jmones kurti inovacijas ir taip jgyti
konkurencinj pranasuma. Kaip teigia Banelien¢ (2015) inovacijos pasizymi naujumu, paZintine
veikla, nuolat atsinaujinanciais tyrimais, teorine veikla bei praktiniais veiksmais. Remiantis visais
iSvardintais veiksniais sukuriamas naujas produktas, kuris turi didesnes pardavimo galimybes rinkoje
diegimas yra rizikingas, nes pertvarkomi egzistuojantys paslaugy tiekimo procesai ir organizacinés
sistemos. Imonés norédamos sumazinti rizika, kuo toliau tuo dazniau j savo veiklg jtraukia vartotojus.
Anot Radzeviciiites (2017) vartotojas yra galutinis jmonés galutinés inovacinés veiklos naudotojas.
Pasinaudojes jmonés teikiamomis paslaugomis vartotojas suteikia grjztamajji rySj, O inovacijas
kurian¢ios jmonés pasinaudoja vartotojo griZtamuoju rySiu ir dar prie§ pateikdamos rinkai nauja
produkta jau Zino vartotojo nuomong apie jj. Tai leidZia jmonéms sustiprinti pagrindines galimybes

ir kurti naujus produktus. Tos jmonés, kurios nekreipia démesio j vartotojy atsiliepimus ir



pastebéjimus, rizikuoja savo veikla atsilikti nuo konkurenty ir taip prarasti savo pranasuma rinkoje.
Vartotojai, kurie domisi inovacijomis skirstomi j Siuos tipus (Trott ir Hartman, 2013):

e Plataus vartojimo vartotojai;

e Tarpiniai vartotojai;

e Lyderiai vartotojai;

Nustatyta, kad naujus produktus daZniausiai renkasi vartotojai-lyderiai (87%). Siai
vartotojy grupei priklauso vartotojai, dirbantys medicinos srityje bei IT specialistai. Tarpiniai
vartotojai, tie kurie dazniausiai kuria inovacijas tarpin€¢je gamybos grandin¢je. Tai puslaidininkiy
gamintojai ar programings jrangos kiiréjai. Plataus vartojimo vartotojai dazniausiai domisi naujais
produktais, susijusiais su sportine jranga. Remiantis VaiSnoraités ir Petraités (2011) nuomone
vartotojy vaidmuo atviryjy inovacijy procese gali buti klasifikuojamas pagal kelias dimensijas:

e [sitraukimo tipas;

e Ziniy indélj j inovacijy procesus;

e Vartotojy veikly tam tikroje inovacijy proceso stadijoje intensyvumas;

e vartotojo jgalinimo ir atsakomybés dedikavimo kuriant produkto verte lygis.

Atviryjy inovacijy procese vartotojy zinios daug geriau ir efektyviau jtraukiamos nei
tradiciniu lygiu, kur vartotojy ziniy jtraukimas apsiriboja idéjy paieskos etape. Atviryjy inovacijy
modeliy zinios klasifikuojamos kaip iSpléstinés informacijos bazés, kuriomis naudojamasi kuriant
naujus produktus. Anot Vai$noraités ir Petraités (2011) aktyvaus kliento paradigma (cit. i§ Hippel,
1978) pabrézia, kad klientas gali biiti aktyvus dalyvis naujo produkto kiirimo procese, kaip naujo
produkto idéjos kiir¢jas ir siuntéjas gamintojui. Pastebima, kad nors vartotojy dalyvavimas naujo
produkto kiirime ar inovacijy procese yra daugelio autoriy analizuotas, bet vartotojy valdyma
inovacijy procese tebéra sudétinga, nes tritksta konceptualaus pagrindo. Vartotojy jsitraukimas j
inovacijy kiirimg gali biiti grindZiamas 1§ vartotojy pusés kaip dalyvavimas vertés kiirimo procese.
Tai galima tik tuomet, kai vartotojas jtraukiamas bendradarbiauti kuriant ar plétojant inovacijg.
Gamybos vartotojai arba kitaip dar vadinami verslieji vartotojai vertés kiirimo procese gali imtis
iniciatyvos ir veiksmy. Pasak Vaisnoraités ir Petraités (2011) sgvoka, kuri apibendrina vartotojy ir
organizacijos bendradarbiavimg vertés kiirimo procese apibréziama kaip vertés kiirimo marSruto
inovacijy procesas. Bet reikia pastebéti, kad klienty jsitraukimo laipsnis ] inovacijy procesa gali biiti
skirtingas. Tai priklauso nuo to, kiek organizacija yra atvira vartotojui ir kiek imli inovacijoms.

Kuriant naujus produktus svarbu iSanalizuoti vartotojo elgsenos bruozus ir kas daro jtaka

vartotojy elgesnai. Remintis vartotojy elgsenos bruozais galima numatyti labiausiai tikétinas
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vartotojy reakcijas. Tai naudinga informacija formuojant atsakingus sprendimus. Chlivickas (2013)
iSskiria keleta vartotojy elgsenos bruozy:

e Motyvuota,

e Apima daug veiksmo;

e Sudétinga,

e Priklauso nuo laiko;

e Apima skirtingus vaidmenis;

e Veikiama iSorinio veiksnio;

e Priklauso nuo asmenybés bruozo;

e Priklauso nuo situacijos;

Nagrin¢jant vartotojy elgseng svarbu paminéti, kad vartotojo elgsenai jtakg daro
daugybé veiksniy tiek iSoriniy, tiek ir vidiniy., kurie yra tiesiogiai susij¢ su jo asmenybe.Kiekvienas
vartotojas yra labai skirtingas ir turi savo pomeégius, jsitikinimus ir visiSkai skirtingai gali reaguoti |
nauja produkta ar paslaugg. Todél apZvelgus vartotojo elgseng galima teigti, kad labiausiai vartotojo
elgsenai daro jtakg asmeniniai veiksniai. Vartotojas jau turimg sukaupta informacijg panaudoja jam
suprantamu budu.

Autorés Pranciulyté-Bagdzitiniené ir Petraité (2012) pazymi jog vartotojy suvokima bei
ju elgseng veikia tam tikri svarbiis veiksniai:

e Socialiniai-kultiriniai faktoriai, kurie pasireiskia per informacinés visuomenés plétra,
kintanc¢ius socialinius dinaminius ir kultiirinius modelius, bendro kiirimo idéjos stipréjimag
(angl. co — creation) (cit. i§ Technovision Report, 2009), augantj socialiniy rysiy tinklg ir
bendruomeniniy platformy (cit i§ Twitter, Orkurt, Facebook, MySpace ar Friendster) mastus.

e Technologinés plétros jtaka globalioje rinkoje dél naujy produkty galutiniams vartotojams ir
organizacijoms ir debesy kompiuterijos galimybiy.

e Mobilumas ir verslo inteligentija (cit. i§ The New Digital Economy, 2011).

Remiantis Chlivicko (2013) jZvalgomis Vartotojo elgsenai jtakg daro tiek iSoriniai, tiek
vidiniai veiksniai. Juos suprasti ir jvertinti turi kiekviena organizacija, kad galéty tinkamai patenkinti
vartotojo poreikius.

Pasak Bliujatés ir Korsakienés ( 2014) vartotojai yra tikrasis jmoniy turtas ir tam tikra
prasme jy ,,produktai® (cit. i§ Shanks, Tay 2001). Autorés mokslinéje literattiroje aptinka nuomong,
kuri i8reiskia santykiy su klientais valdymo filosofija, kuri organizacijos centrg akcentuoja j klienta,
0 ne produktus ar procesus. Tikimasi, kad glaudziy santykiy su klientais palaikymas ir plétojimas leis

organizacijai nustatyti, patenkinti ar netgi nuspéti kliento poreikius bei likesCius, taigi uztikrins
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ilgalaikj organizacijos gyvavimga (cit. i§ Buttle, Maklan 2009). Imonés, kurios stebi besikeic¢ian¢ius
vartotojy norus ir poreikius turi zinoti ne tik vartotojy nuomong bet ir semtis Ziniy i§ iSores.
Inovatyvios jmonés bendradarbiauja su mokslo institucijomis, verslo jmonémis, teikéjais ar netgi
konkurentais. Tokios jmonés vadovaujasi atviryjy inovacijy paradigma. Kaip teigia Petraité ir
Vaisnoraité (2011) atviros inovacijos-tai artimas ir glaudus bendradarbiavimas tarp jmonés ir
vartotojo. Svarbu pastebéti, kad nuo vartotojo jsitraukimo j naujo produkto kiirimo proceso stadijos
priklauso idéjy gausa ir vartotojy salygoty inovacijy iSskirtinumas. Vartotojy bendradarbiavimas
leidzia jmonéms mokytis, geriau patenkinti vartotojy poreikius bei gerinti veiklos rezultatus.
VaiSnoraité ir Petraité (2011) remiantis autoriais (cit. i§ Fulleris ir Matzle, 2007) pastebi, kad
vartotojai gali prisidéti savo kirybisSkumu, kuriant naujg produkta, generuojant inovacijy idéjas,
vertinant sprendimus, produkto pateikimo kanalus, tobulinant detales.

Taip pat didele reik§me kuriant inovacijas teikia vartotojo Zinios. Zinios mazina atotriikj
tarp teorijos ir praktikos. Ziniy perdavimas atlieka tarpininko vaidmenj tarp Ziniy inercijos ir produkto
inovacijos (Xie, Fang, Zeng ir Huo, 2016). Zinios §iuolaikinéje visuomenéje tampa pagrindine
varomaja jéga, jtakojancia ekonominj ir socialinj vystymasi ir pagrindiniu iStekliumi, skatinanciu
konkurencinguma. Kaip pastebi Daghfous ir Ashill (2013) Zinios turi biiti kuriamos ir perduodamos
paslaugy sektoriaus jmonéms, siekiant sukurti vert¢ vartotojui bei didinti konkurencinj pranasuma,
bet mazai zinoma kaip jdiegti ziniy perdavimo procesus, kaip gerinti santykius su esamais klientais

Vykstant transformacijai 1§ informacinés j Ziniy visuomeng keiciasi vartotojy prioritetai
ir poreikiai, lemiantys ir organizacijy veiklos pokycius. Imonés veiklos rezultatai, potencialas
priklauso nuo geb¢jimo jvertinti, valdyti ir plétoti turimas Zinias. Sistemingai ir tikslingai naudojamos
zinios suteikia pranaSumo organizacijai, o darbuotojy zinios, id¢jos ir jgiidZiai yra sékmingos
organizacijos varomoji jéga (Skackaukiené ir Katiliené, 2015). Organizacijos labiausiai vertina
Zinias, kurios jvardijamos kaip pagrindinis vertés kiirimo ir konkurencinio pranasumo $altinis. Todél
ziniy valdymas apibréziamas kaip sistemingas ir struktiirizuotas valdymo kiirimas, dalijimasis, pelno
siekimas ir organizacijos gebéjimas greitai bei veiksmingai pasitlyti vartotojams produktg ar
paslaugg uz tam tikrg atlygj (Daghfous, Ashill ir Rod (2013). Tuo tarpu Kkai tarp organizacinis
bendradarbiavimas ir zZiniy mainai yra placiai analizuojami inovacijy ir verslo strategijy literatiiroje,
vartotojy dalyvavimas inovacijy sklaidos procesuose tradiciskai liecka marketingo srities tyrinétojy
objektu ir inovacijy srities tyrinétojy démesj patraukeé tik pastarojo deSimtmecio viduryje.

Ziniomis ir technologija grindZiamame pasaulyje vartotojy sékmé sociume didele
dalimi priklauso nuo gebéjimo rasti, rinkti, kaupti, tinkamai apdoroti, valdyti ir skleisti informacija,
vystyti ir panaudoti savo Zinias. Evoliucing, globali, dinaminé aplinka skatina socialinj procesa-
inovacijas, kurios susiformuoja ir yra jdiegiamos organizacinio mokymosi déka (Burksiene¢, 2012).
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Efektyvus informaciniy iStekliy panaudojimas yra konkurencinis pranaSumas, veikiantis vartotojy
indélj | produkty ir paslaugy kiirimo procesus, sékminga vaidmenj globaliame rysiy pasaulyje bei
asmening finansing sékme¢ (Praciulyté-Bagdzitiniené ir Petraité, 2012).

Imonés siekia sukurti didesne verte vartotojui per vidinj organizacinj ziniy valdyma (cit.
i§ Esper ir kt. 201) , bet nepastebi, kad vartotojy zinios bei jy valdymas taip pat labai svarbus norint
iSlikti konkurencingais rinkoje.

Kaip teigia Daghfous, Ashill ir Rod (2013) ziniy valdymo procesa gali palengvinti
jvairy formy dalijimasis Ziniomis. Zinios gali bati aiskiai isreiskiamos ir numanomos (cit. i$
Davenport ir Prusak, 2000, Rowley, 2004). Aiskus Zinojimas yra formalizuotas strukttrizuota forma,
kurig galima lengvai perkelti, panaudoti ar i$saugoti, 0 numanomos Zzinios apibréziamos kaip
organizacijos kolektyviné atmintis. Numanomas zinias daug sunkiau perkelti, jteisinti ar kodifikuoti,
kuriose slypi techniniai jgiidziai (know-how). Daznai Sios Zinios laikomos pagrindiniu konkurenciniu
pranasumu. Stabilioje aplinkoje paprastai vartotojai sprendzia problema su jau turimomis ziniomis
ir patirtimi. Tokia problemy sprendimo strategija vadinama ,,Ziniy inercija”. Ziniy inercija gali jjungti
arba slopinti problemy sprendimy gebé&jimus tiek organizacijos, tike ir individo lygmenyje. Patirties
inercija turi teigiamg poveikj inovacijy diegimui. Imoniy darbuotojai, turintys didesng patirtj ir
mokymosi inercija, gali toliau ieSkoti naujy ziniy Saltiniy iSbandyti naujas technologijas, ieSko budy,
kaip ugdyti novatoriska mastyma, taip pat pagerinti inovacijy lygj. Ziniy inercija daro poveikj
produkto inovacijai, Ziniy perdavimo motyvacijai bei Ziniy perdavimo pajégumui.

Toliau pastebéta, kad jmonés, kurios nori pristatyti naujus produktus rinkai turine tik
moketi valdyti Ziniy srautg, bet ir Zinoti kaip sékmingai diegti naujoves. Naujy produkty jvedimas
arba naujy rinky ieSkojimas jmonei- tai kelioné¢ | nezinomybe¢. Nors galutinis tikslas yra aiSkus
(s€kmingai jvesti naujus produktus j rinkg). Tam, kad S$is tikslas biity pasiektas daugeliui jmoniy
priemongs néra aiskios (Clausen, 2014).

Tradicinése valdymo teorijose teigiama, kad inovacijos ateina i§ gamintojy, o ne i§
vartotojy (cit. 1§ De Jong ir Hippel, 2009, Franke ir Shah, 2003, Liithje, 2004, Morrison et al ., 2000,
Hippel, 1986 ir Hippel, 2005). Remiantis $iuo pozitriu vartotojai gali atrasti technologines inovacijas,
pasitelkdami gamintojy patirtj. Taip pat vartotojy inovacijy izvalgos daznai tampa svarbiu Ziniy
Saltiniu vélesniy naujoviy gamyboje, o kita dalis vartotojy dalyvauja inovacijy kiirimo procese,
jtraukiami ] pagrindinius Ziniy srautus, kurie panaudojami diegiant inovacijas (Shin, Shin and Rao,
2012). Clausen (2014) teigia, kad naujo produkto jvedimas j rinka yra pagrindinis mechanizmas,
uztikrinantis jmonei naujg apyvarta, konkurencinj pranasuma bei nauja rinkos dalj. Taip pat atkreipia

démes;j, kada imonés gali panaudoti turimas Zinias ir kompetencijas jvedant naujus produktus i rinka.
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Randhawa, Kim ir Cichy (2016) teigia, kad labai svarbu jmonés vadovui nustatyti kokie vartotojo
poreikiai ir kaip juos pritaikyti praktikoje. Autoriai pabrézia (cit. i§ Lievens and Moenaert, 2000)
jmong¢s vidinio bendradarbiavimo ir iSorinés komunikacijos svarbg inovacijy proceso metu. ISorés
komunikacija vyksta bendradarbiaujant su vartotojais, bei juos jtraukiant j inovacine veiklg. Taip
sumazinamas neapibréztumas produkto/paslaugos inovacijoje bei sgveikoje su vartotojais.

Kai vartotojai renka informacija apie naujg produkta, jie tai daro tam tikru nuoseklumu.
Visy pirma gauta informacija apie produkta atkreipia vartotojo démesj, véliau pasireiskia supratimas
apie jg ir galiausiai informacija iSlieka atmintyje. Patirties kaupimas yra besitesiantis procesas. Po
kiekvieno isigyto naujo produkto ar anks¢iau minéty veiksniy prisijungus emocijoms, vartotojas
susidaro nuomone. Aisku, kad geresné nuomoné susidaro tada, kai sitilomas produktas ar paslauga
tiksliau atitinka poreikj. Nuomoné¢ yra jgyjama, o ne jgimta. Nuo jos priklauso, kg vartotojas bus
linkes pastebéti ir jsiminti, kaip apie suzinotg produkta papasakos kitiems.

Apzvelgus atotrukio tarp vartotojo ir produkto inovacijos veiksniy mazinimo svarbg
akivaizdu, kad Lietuvoje inovacijy kiirimas vis dar pakankamai zemas inovacijy jgyvendinimo lygis
del neefektyvios institucinés infrastruktiiros, dél nepakankamai iSplétoty moksliniy tyrimy, taip pat
dél mazo finansavimo socialinés ir kultiirinés sfery bei apriboty technologiniy inovacijy, formuojant
Salies strateginius planus. Inovacijos svarba placiau akcentuojma verslo sektoriuje. Privatus verslas,
kurdamas naujus produktus siekia jgauti ilgalaikj konkurencinj pranaSuma, todél vis daZniau
atsigrezia ] vartotojus. Nors vartotojy jtraukimas j naujo produkto kiirimg ir néra svetimas, bet
daugelis ijmoniy daZnaiu remiasi kity Saliy praktika ir tikisi sekmes rinkoje. Nejtraukiami vartojai |
imoniy inovacijy kiirimo procesa. Taip neatsizvelgiama j vartotojy turimas zinias bei jgyta ar jau
turimg patirt]. J[monés daZzniau remiasi tradicine valdymo sistema, kur teigiama,kad inovacija ateina
1§ gamintojy,0 ne i§ vartotojy. Nors remiantis moksliniais tyrimais atviryjy inovacijy procese
vartotojy zinios daug geriau ir efektyviau jtraukiamos nei tradiciniu lygiu, kur vartotojy Ziniy
jtraukimas apsiriboja idéjy paieSkos etape. Toliau darbe bus analizuojamos atotriikio amZinimo
galimybés tarp vartotojo ir produkto inovacijos. Apzvelgiami teoriniai atotriikio mazinimo aspektai.
Taip pat bus atlickamas empyrinis tyrimas, kuris padés iSsiaiSkinti praktines galimybes atotrukiui

mazinti.
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2. PRODUKTO INOVACIJOS TEORINE ANALIZE

ISanalizavus ir jvertinus atotrukio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo svarbg
bei tyrimo problematiks, Siame darbe bus atlickama produkto inovacijos teoriné analizé bei

atskleidziama produkto inovacijos koncepcija.

2.1.Produkto inovacijos samprata

Produkto inovacijos apibrézimas yra pakankamai nauja koncepcija, kuri randama
moksliniuose 3altiniuose. Siuolaikiné mokslininky samprata apie produkto inovacija labai skirtinga.
Remiantis vieno Zinomiausio inovatyviy produkty kiir¢jo S. Jobs ZodZiais, inovacijos skiria lyderj
nuo pasekéjo. Atsizvelgiant | JAV taikoma apibrézimg produkto inovacija yra kazkas sukurta naujo
arba patobulinta turin¢io pardavimo rinkoje potencialg ir apima:

e Naujy technologijy vystyma;
e Esamy technologijy tobulinima;
e Nauja esamy technologijy pavidalg (cit. i8.SBIR programme Policy directive, 2014).

Produkto inovacijg autorius Pogosian (2015) apibrézia kaip bet kokia gérybe, paslaugg
ar idéja, kuri yra suvokiama kaip nauja. Mokslinéje literatiroje produkto inovacija apibiidinama, kaip
visiSkai naujas produktas arba esamo produkto patobulinimas. Kaip teigia Walecka-Jankowska (2015)
produkto inovacija susijusi su gamybos procesu, ypatingai technologijomis. Autoré pastebi skirtingg
Sios sgvokos suvokimag apibréziant produkto inovacijg bei vertina kaip proceso rezultatg. Taip pat
produkto inovacija apibréziama kaip naujo produkto jvedimas j rinkg (Clausen, 2014). Kitaip
produkto inovacijos jzvalga pateikia Maciulyté-Sniukiené ir Montvilaité (2012) teigdamos, kad
produkto inovacijatai procesas, kurio metu Zmonés remdamiesi Ziniomis ir technologijomis sukuria
preke vietinei ar pasaulinei rinkai. Tokiu biidu yra sukuriama pridétiné verté ir bendras Salies augimo
lygis. Sis apibrézimas apima ne tik produkto inovacijos procesa, bet ir jo rezultatus. Remiantis
Statistikos departamento duomenimis (2015) produkto inovacija—preké ar paslauga, kuri tam tikromis
savybémis ar ketinimu jas naudoti gerokai skiriasi nuo anksc¢iau rinkoje (ar konkrecioje jmongje)
gaminty prekiy ar teikty paslaugy. Anot Shu, Zhou, Xiao ir Gao (2016) produkto inovacija-tai naujo
produkto jvedimas j tiksling rinka, siekiant padidinti imonés verte. Taip tikimasi pasiekti rezultaty
produkto vystymosi procese. Skirtingai nuo proceso inovacijy, tokia preké ar paslauga yra tiesiogiai
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parduodamos pirkéjams. Produkto (prekés ar paslaugos) inovacija gali buti dviejy tipy (Statistikos
departamentas, 2015):
e Technologiskai naujas produktas;
e Technologiskai patobulintas produktas;
Apzvelgus skirtingus produkto inovacijos $altinius, vis i§vardinti produkto inovacijos

apibrézimai pateikti lentel¢je (zr. 1 lentele):

1 lentelé. Produkto inovacijos apibrézimai (sudaryta autorés, 2017)

Metai Autorius Apibrézimas

2012 Pogosian S. Produkto inovacija - bet kokia gérybé, paslauga ar idéja,
kuri yra suvokiama kaip nauja.

2015 Statistikos departamentas Produkto inovacija—prekés ir paslaugos, kurios tam
tikromis savybémis ar ketinimu jas naudoti gerokai
skiriasi nuo anksc¢iau rinkoje (ar konkre¢ioje jmonéje)
gaminty prekiy ar teikty paslaugy

2015 Walecka-Jankowska K. Produkto inovacija- visiskai naujas produktas arba
esamo produkto patobulinimas.

2014 Clausen H.T. Produkto inovacija- naujo produkto jvedimas j rinka,
nes naujo produkto jvedimas j rinka yra pagrindinis
mechanizmas, uztikrinantis jmonei nauja apyvarta,
konkurencinj pranasumga bei nauja rinkos dalj.

2016 Davalga V. Produkto inovacija-tai naujy technologiniy idéjy,
metody kiirimo ir komercinio pritaikomumo,
pateikiant rinkai nauja preke arba patobulintus
gamybinius procesus.

2012 Magiulyté—Sniukiené ir | Produkto inovacija-tai procesas, kurio metu
Montvilaite zmones remdamiesi ziniomis ir technologijomis

sukuria preke vietinei ar pasaulinei rinkai.
2016 Shu, Zhou, Xiao ir Gao Produkto inovacija-tai naujo produkto jvedimas j

tiksling rinka, siekiant padidinti jmonés vertg.

Visi literattiroje pateikti apibrézimai leidzia daryti prielaida, kad remiantis Ziniomis ir
technologijomis produkto inovacija suvokiama kaip kazkas naujo arba patobulinto, kas leidZia
imonei jgyti konkurencinj pranaSuma bei didinti jmonés verte.

Kaip pastebi Sok (2015), Siandieninéje rinkoje augant konkurencijai ir trumpégjant produkto

gyvavimo ciklui naujo produkto inovacija identifikuojama kaip raktas j s¢kme. Randant naujus
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sprendimus klienty problemoms spresti naujy produkty kiirimas gali transformuoti esamas rinkas bei
kurti naujas.

Naujo produkto gyvavimo ciklas prasideda jo sukiirimu, jvedimu j rinka, véliau
produkto augimu ir branda. Nes véliau produkto gyvavimo pabaiga.

Labai svarbu apzvelgti, kaip vyksta produkto inovacijos procesai. Mokslininkai,
analizuodami, kaip vyksta naujo produkto kiirimas organizacijose, yra pateike daug inovacijy proceso
modeliy, kuriuos sudaro keletas stadijy. Cooper ir Kleinschmidt (2002) teigia kad, inovacijy proceso
modelj sudaro trylika zingsniy. Procesas prasideda idéjy atranka ir baigiasi produkto pateikimu j
rinka.

Kaip teigia Liutkuté ir Vijeikis (2012) remiantis (cit. i§ Bemstein ir Singh, 2008), procesas tesiasi
komercializuojant produkta arba paslaugg nustacius jo ekonominj jgyvendinamuma, t. .
ekonomiskai pagrindus. Svarbu paminéti, kad efektyvus informaciniy iStekliy panaudojimas yra
konkurencinis pranaSumas, veikiantis asmeny indélj j produkty ir paslaugy kiarimo procesus,
s¢kmingg vaidmenj globaliame rysiy pasaulyje bei asmenine finansing s€ékme (Bagdzitinien¢, 2012).

Autoriai Estrada, Faems ir de Faria (2016) pateikia naujg apibrézimg produkto
inovacijos procesui apibudinti. Rekombinacija- pagrindinis organizacijos procesas, kuris kei€ia ir
integruoja turimas organizacijos zinias su kity organizacijy ziniy bazémis sukuriant naujas verslo
koncepcijas ar kompetencijas. Tai gali lemti organizacijos naujo produkto kiirimo galimybes. Tai pat
autoriai (2016) teigia, kad inovacijos paprastai atsiranda i§ papildomy ziniy, kur daznai reiskia ziniy
mainus tarp skirtingy Saltiniy. Remiantis VaiSnoraités ir Petraités (2011) nuomone, inovacijy
procesas reikalauja didelio démesio, siekiant iSanalizuoti verslo jmoniy geb¢jimus, taip pat
identifikuoti, pritraukti ir jSavinti iSorines Zinias, kurios skirtos inovacinéms veikloms, srivan¢ioms
1§ skirtingy iSoriniy Saltiniy (cit. i§ Cohen, Levinthal, 1990; Zahra, George, 2002; Kaarela, 2010;
Spithoven, Clarysse ir Knockaert, 2010; Flatten, Engelen, Zahra, Brettel, 2011). Clausen (2014)
teigia, kad kuriant naujus produktus jmonéms labai svarbu mokytis ne tik jmonés viduje, bet ir semtis
ziniy iSoréje, mokantis 18 kity. Vykstant mokymams organizacijos viduje per ilgai uztrunka naujoviy
analizavimas, tod¢l atsiranda maziau veiksmingas poziliris ] inovacijas. Imonei tampa sudétingiau
apjungti savo turimas Zinias su naujomis Ziniomis bei pateikti nauja produkta rinkai. Tuo tarpu
mokantis i§ kity, Zinios yra perduodamos, aktyviai bendradarbiaujama, taip itraukiant i naujo
produkto ar proceso veikla. Li ir Huang (2012) teigia, kad kuriant naujus produktus reikia atkreipti
démes] | komandg, kuri kuria naujg produktg. Labai svarbu, kad komandos nariai pasizyméty
rinkodaros ir techninémis Ziniomis bei veiksmingais jgtidziais. Rinkoje svarbu gebéti vertinti naujo
produkto jvedima, prognozuoti pardavimus, atlikti rinkos analizg, skatinti pardavimus. Komandos
nariy techningés zinios atspindi geb¢jima suprojektuoti naujg gaminj, jj testuoti bei paleisti gamybai.
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Visa tai sustiprina naujo produkto naudingumo koeficienta, lyginant su konkurenty alternatyva.
Norint pasiekti ilgalaikj iSlikimag ir stabily augima, jmonés turi pakilti j pasaulinés konkurencijos
i88tkius ir stiprinti savo produkty kiirimo galimybes (Ko, 2016). Remiantis Clausen ( 2014) ZzodZiais,
perimant Zinias ir patirtj i$ kity organizacijy, atsiveria galimybés atrasti naujus rySius tarp nesusijusiy
ziniy elementy ir padidina tikimybe rasti naujus produktus. Imonés gebéjimas pristatyti naujus
produktus daznai priklauso nuo bendradarbiavimo su vartotojais, tiekéjais, konkurentais,
universitetais. Anot Bakanausko (2007) kuriamas produktas turi bati ne tik iSskirtinis, bet ir
patrauklus Klientui. VVartotojui turi bati priimtina tiek naujo produkto idéja, tiek ir jos jgyvendinimas.
Produktas su aukstu rinkos atitikimo laipsniu gali patenkinti vartotojo poreikius geriau nei tie, kuriy
laipsnis yra zemesnis. Kaip teigia VaiSnoraité ir Petraité (2011) atviry inovaijy kontekste i$skiria trijy
tipy atviryjy inovacijy modelius:
e Praturtinti savo jmonés ziniy bazg per integracija su tiekéjais, vartotojais ir iSoriniy Ziniy
tiekima, siekiant padidinti jmonés inovatyvuma;
e Uzdirbti pelng iSkeliant idéja j rinka.
e Sujungiant jmonés ziniy baz¢ su idéjos iSkélimu j rinkg ir pagal darbo sajunga papidyti
partneriais,kurie gali atnesti sékme.
Kiekvienas i8 1§ vardinty modeliy reiSkia sirtingg vartotojy jtraukima i inovacijy procesa.

Remiantis Radzevicittés (2014) nuomone, nuo vartotojy itraukimo j naujos paslaugos
arba produkto kiirima intensyvumo ir fazés, kurioje jis jtraukiamas, priklauso idéjy generavimo
mastas ir vartotojy salygoty inovacijy originalumas. Remiantis VaiSnorités ir Petraités (2011)
1zvalgomis vartotojai vis dazniau jtraukiami j inovacijos proceso. Vartotojai yra vienas i§ svarbiausiy
1Sorés inovcijy partneriy 1 vertingas iSorinis Saltinis naujo podukto proceso metu. Kuriame inovaijos
procese bus jtraukiamas vartotojas priklauso nuo jmonés.

Kuriant inovacijas jmongje dauguma i8 jy taiko veiksmingumo matavimo nustatymo sistemas, né
todel, kad nori suZinoti, kokia yra jy buklé, bet diegiant inovacijas veiksmingumo matavimai padeda
organizacijoms gerinti veikla siekiant uzsibrézty tiksly.

Kaip teigia Cedergen, Wall ir Norstrom (2010) dazniausiai naudojami penki produkto
inovacijos matavimai:

e MTEP islaidos, kaip pardavimo procentiné dalis;

o Kiek patenty pateikta, uzpatentuota, atmesta;

e Bendrasis MTEP darbuotojy skaicius;

e Einamyjy mety procentinis pardavimy skaicius naujy produkty, iSleisty prag¢jusiais X-mety

skaiciy
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e Sukurty naujy produkty skaicius (cit. is. Teresko, 2008)
Visi Sie matavimai skirti ne naujo produkto kiirimui palaikyti, bet orientuoti j iSteklius, jy kaing (cit.
1§ Kuczmarski, 2001).

Apibendrinant produkto inovacija galima teigti, kad produkto inovacija preké ar
paslauga, kuri suvokiama kaip nauja arba patobulinta ir suteikia jmonei konkurencing pranasumag.
Inovacijos paprastai atsiranda i§ papildomy ziniy, kur daznai reiskia ziniy mainus tarp skirtingy
Saltiniy. Produkto inovacijos procesas prasideda koncepcija ir baigiasi produkto inovacijos plétra bei
pateikimu rinkai. Tai procesas, kurio metu zmonés remdamiesi ziniomis ir technologijomis sukuria

preke vietinei ar pasaulinei rinkai. Tokiu biidu yra sukuriama pridétiné verte ir bendras Salies augimo

lygis.

2.2 Produkto inovacijos kiirimo teoriniai aspektai

Inovacijos kiirimui biidingi skirtingi modeliai ir poziiiriai. Moksliné literatura pateikia
daugiau kaip trisdeSimt penkis mokslinius tyrimus, kuriuose iSanalizuota daugybé produkto
inovacijos kiirimo procesy ir visi jie remiasi skirtingais veiksniais ar modeliais. Kiekviena jmoné
prie$ kurdama naujg produkta, turi nustatyti kokie yra jo vartotojo poreikiai ir kaip juos pritaikyti
praktikoje. Randhawa, Kim ir Cichy (2016) pabrézia (cit. i§ Lievens and Moenaert, 2000), kad
labai svarbus jmonés vidinis bendradarbiavimas ir iSoriné komunikacija produkto inovacijos kiirimo
proceso metu. ISorés komunikacija vyksta bendradarbiaujant su vartotojais, bei juos jtraukiant ]
inovacing veiklg. Taip sumazinamas neapibréztumas produkto/paslaugos inovacijoje kiirimo procese
bei saveikoje su vartotojais. Prie§ pradedant kurti produkto inovacija, turi biiti paruostas aiSkus ir
tikslus produkto inovacijos planas. Produkto inovacijos kiirimo procesas susideda i§ penkiy stadijy
(Gopalakrishnan ir Damanpour, 2001):

e |déjos generavimas;

e Sumanymo tikslinimas;

e Problemos sprendimas;

e Projektas ir plétra;

¢ Rinkodara arba komercializacija;

ApZzvelgiant naujo produkto gyvavimo ciklg reikia pabrézti, kad tam tikru momentu
produkto inovacija tampa jprastu produktu, o jmoné, kuri turi ilgalaike perspektyva islikti rinkoje turi

vél galvoti apie naujo produkto kiirima, nor dar pries tai jvestas produktas yra brandos stadijoje (zr.1
pav.):
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1 pav. Naujo produkto gyvavimo ciklas

(Sudaryta autorés remiantis Baneliené, 2015)

Bemstein ir Singh (2008) isskiria keturias stadijas, kai produkto inovacijos kiirimo
procesas prasideda idéjos generavimu, palaikymu ir rémimu ir pasibaigia inovacijos plétra ir
jgyvendinimu. Taigi, visuose siuose modeliuose produkto inovacijos procesas prasideda koncepcija
ir baigiasi naujo produkto ar paslaugos pateikimu rinkai. Remiantis Bakanausko (2007) zodZiais
(cit.is Cooper, Kleinschmidt, 1990; Cooper, Kleinschmidt, 1993; Montoya-Weiss, Calantone,
1994) atlikty tyrimy rezultatai parodé, kad neparuostas produkto aprasymas — tiksliné rinka,
reikalavimai, savybés ir specifikacija— salygoja produkty inovacijy kiirimo nes¢kmes ir vélavimag
jas pristatyti rinkai. Todél labai svarbu, kad kuriamas produktas turi bati ne tik i$skirtinis, bet ir
patrauklus klientui. Klientui turi buti priimtina tiek naujo produkto idé¢ja, tiek ir jos jgyvendinimas
(cit. 18 Daman-Pour ir Gopalakrishnan, 2001). Kaip teigia Trott (2005) naujy produkty kiirimas susij¢s

su discipliny, dalyvaujanéiy plétojant naujus produktus, valdymu. Sios disciplinos sukurtos su
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perspektyva plétoti produkto inovacija. Gamybos valdymas nagrin¢ja naujy produkty kiirimg nuo
gamybos perspektyvos, tai yra, kaip galima efektyviau gaminti aptariamg nauja produkta. Nagrinéjant
produkto inovacijos kiirimo modelius Baneliené (2015) iSskiria keletg:

Etapinis-varty sistemos modelis (angl.Stage-gate system), kai kiekviename etape
pagristas atgalinio rySio su vartotojais uztikrinimas, kas turéty minimizuoti naujo produkto jvedimo
1 rinkg rizikas ir nesékmés atvejus (zr. 2 pav.) Taikant §j modelj esmé yra tokia, kad po kiekvieno
produkto kiirimo etapo gaunamas grjZztamasis rysys i§ vartotojy. Tuomet ir sprendziama ar toliau
jgyvendinti naujo produkto id€jg, o gal biit geriau atsisakyti.

Tai pat placiai paplites tradicinis naujy produkty modelis, kuris yra dalinai pagristas
NASA (Nacionalinio aeronautikos ir tyrimo centro administracijos)

Tradicinis nawjy produkty kiirimo modelis, tai-linijinis modelis, kurio visas procesas
suskirstomas i SeSis pagrindinius etapus (nuo id¢jos generavimo iki produkto pagaminimo ir
pateikimo rinkai).

Produkto kiitrimo modelis paremtas marketingo strategija ir jo kuir¢jas yra Ph. Kotleris.
Kuriant produkta didesnis démesys skiriamas vartotojo poreikiams ir konkurentams bei daugiau
démesio skiriant produkto marketingo programos sudarymui ir valdymui.

Ciklinis produkto kiirimo modelis paremtas idéjy generavimo ciklu, kuris kartojasi kas 12-18 mén.

(cit. 1§ Villeroy& Boch).

Talaidimas

MW)Q’

Rysio su vartotojais ar naudotojais spiralés

2 pav. Etapinis-varty sistemos modelis (sudarytas autoré, remiantis Baneliené, 2015; pagal
Cooper, 2011)



Remiantis Strazdo (2010) nuomone, sitiloma produkto inovacijos kiirimo veiksnius
sugrupuoti j penkias kategorijas (Cit. i§ Cooper ir Kleinschmidt, 1993):
e Organizaciniai veiksniai;
e Imonés kultiiros veiksniai;
e Aukstesnio lygio vadovy dalyvavimo veiksniai;
e Strateginiai veiksniai.
Apzvelgus Banelienés (2015) ir Strazdo (2010) produkto inovacijos kiirimo modelius
galima teigti, kad vis tik placiausiai naudojami produkto kiirimo modeliai tokie kaip:
e Tradicinis produkty kiirimo modelis;
¢ Rinkodaros modelis;
e Technologiskai sudétingy produkty kiirimo modelis;
e Cikliskas produkto kiirimo modelis;

Pasak Bakanausko (2007) formalizuotas produkty inovacijy kiirimo procesas turéty
apimti visus produkty inovacijy kiirimo etapus nuo produkty inovacijy id¢jos gimimo iki produkty
inovacijy pateikimo rinkai.

Apibendrinus galima teigti, produkto inovacijos kirimui gali buti taikomi skirtingi
modeliai. Apzvelgus skirtingy autoriy nuomones galima daryti prielaidg, kad dazniausiai naudojami
modeliai, kuriuose produkto inovacijos procesas prasideda koncepcija ir baigiasi naujo produkto ar
paslaugos pateikimu rinkai. Produkto inovacijos karimo metu labai svarbus jmonés vidinis
bendradarbiavimas ir iSoriné komunikacija produkto inovacijos kiirimo proceso metu. ISorés
komunikacija vyksta bendradarbiaujant su vartotojais, bei juos jtraukiant j inovacine veikla. Taip
sumazinamas neapibréZtumas produkto/paslaugos inovacijoje kiirimo procese bei sgveikoje su
vartotojais. Produkto inovacijos patekimo j rinkg strategija yra jungtis tarp produkto inovacijos
ktirimo proceso ir rinkos. Todél ji ypa¢ svarbi siekiant, kad produkty inovacijos buty sékmingos.
Remiantis analizuotais autoriais, galima teigti, kad tinkamas pasiruo$imas produkto inovacijos
patekimui j rinkg kartu su tinkama tikslinés rinkos ir kainodaros strategijomis daro jtaka produkto

inovacijos sekmei.

2.3. Produkto inovacijos sékmeés veiksniai

Kuriant nauja produkta imongje bitina jsivardinti priezastis, dé¢l kuriy diegiamos
inovacijos. Taip pat apzvelgti, kokie informacijos $altiniai bus panaudojami bei kokig jtakg inovacijy
ktrimui daro iSoriné aplinka, numatyti galimas kliditis diegiant inovacijas. Nuo visy $iy veiksniy

22



priklauso kuriamo produkto galutiné s¢kmé. Mokslingje literatiiroje randama daug skirtingy sékmes
veiksniy grupiy bei paciy veiksniy. Ne retai skirtingy autoriy jvardinti esminiai sékmés veiksniai
nesutampa arba prieStarauja vieni kitiems. Li ir Huang (2012) teigia, kad naujo produkto sékmé
priklauso nuo gebéjimo iSnaudoti turimas zinias, tiriant rinkg bei kuriant naujg produkta. Remiantis
Ko (2016) nuomone, nuolat susiduriant dinamiskoje ir konkurencingoje rinkos aplinkoje, kur naujy
produkty kiirimas (NPD) turi biiti ne tik patobulinti kokybés, kaing ir efektyvumo santykj, bet ir
uztikrinti, kad produktai turéty naujg vertg. "NPD yra pagrindinis veiksnys siekiant gauti sékme
rinkoje ir eskizinis projektas yra svarbus etapas naujo produkto kiirime.

Remiantis Bakanausko (2007) nuomone, naujai kuriamas produktas turi biiti vartotojy
pageidavimy sarase. Todél dar vienas i$ sékmés kriterijy yra produkto ir rinkos poreikiy atitikimas.
Salyginis produkto pranasumas klientui remiasi iSskirtine nauda, kurig klientas gauna kaip inovacijos
proceso rezultatg (cit. i§ Atuahene-Gima, 1995). Atlikti tyrimai taip pat patvirtina, jog sugebéjimas
pateikti iSskirtinj produkta, sitilantj unikalig naudg ir didesne verte klientui, yra vienas svarbiausiy
produkto inovacijos sékmés veiksniy (Bakanauskas, 2007). Pasak Strazdo (2010) kuriamo naujo
produkto sékmei labai svarbu geros struktiiros produkto kiirimo procesas. Jei kuriant produkta
néra i§ anksto numatyty produkto kiirimo etapy arba jy nesilaikoma, didelé tikimybe, kad
kuriamas produktas patirs nesékme. Juceviciené (2013) pastebi, kad pasitikéjimas- vienas i$
svarbiausiy organizacijos konkurencinés sékmés veiksnys. Autoré (2013) pastebi, kad tiek individy,
tiek organizacijos santykiuose pasitikéjimas turi biiti suvokiamas kaip vienos Salies luikestis, kad kita
Salis elgsis patikimai, prognozuojamai ir teisingai net ir tose situacijose, kai yra pakankamos paskatos
elgtis savanaudiskai. Remiantis Bakanausko, Gréblitino ir Virbilaités (2007) jZvalgomis pateikta

sékmés veiksniy lentelé (Zr. 2 lentele):

2 lentelé. Produkto inovacijos sékmés veiksniai (Sudaryta autorés remiantis: Bakanauskas, Gréblitinas,
Virbalaité,2007, p.13)

Sékmés veiksniy grupé Sékmés veiksnys
Produkto veiksniai Didesné suvokiama verté klientui

Produkto ir rinkos poreikio atitikimas

Produkto kokybé

Produkto inovacijos pateikimo j rinkg laikas

Produkto patrauklumas klientui

Produkto patrauklumas, inovatyvumas,
pranasumas
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Organizacijos veiksniai Kompanijos inovatyvumas

Kompanijos orientacija j rinkg

Produkto inovacijos kiirimo komanda sudaryta i$
skirtingy padaliniy atstovy

Sinergija tarp reikalavimy produkto inovacijai ir
iStekliy, stiprybiy bei patirties

Konkurencingumas rinkoje

Rinkos veiksniai Rinkos potencialas

Kiirimo proceso veiksniai Detali rinkos analizé bei vertinimas

Aiskus ir tikslus naujo produkto apras§ymas

Formalizuotas  produkto inovacijos kiirimo

procesas
Rinkos palaikymo veiksniai Efektyvi rinkodara
Tiekéjy veiksniai Glaudus bendradarbiavimas su tiekéjais

Produkto sékmés veiksniai suvokiami kaip produkto pranasumas, kuris ir jvardijamas
kaip vienas svarbiausiy veiksniy, jtakojanciy jo sékme . Salyginis produkto iSskirtinumas pasizymi
i§skirtine nauda, kurig vartotojas gauna kaip produkto inovacijos kiirimo proceso rezultata. Kita
dedamoji, kuri priskiriam naujam produktui, tai vartotojo suvokiama verté, kuri turi virSyti produkto
kaing. Anot Bakanausko (2007) pateikti unikaly produkta, iSsiskiriantj savo nauda ir didesne verte
Klientui, yra vienas svarbiausiy produkto inovacijos sékmés veiksniy (cit. i§ R. G. Cooper ir E. J.
Kleinschmidt, 1990). Produkto sékmei ne maziau svarbus veiksniai tai ir produkto kokybé, rinkos
poreikiy atitikimas, laikas per kurj produktas patenka j rinka. Nors daugelis autoriy savo straipsniuose
skirtingai apibrézia produkto s¢kmés veiksnius, bet sukurti unikaly produkts isties labai sudétinga
ir todél islieka klausimas, ar iSvardinti veiksniai, lemiantis produkto sékme.

Organizacijos sékmés veiksniai. Nauji produktai kuriami jmonése, kurios turi savo
strategijas, jvairias kompetencijas bei technologijas. Visa tai daro labai didel¢ jtaka naujai kuriamam
produktui. Imonés inovatyvumas turi padéti naujai kuriamam produktui. Taip pat svarbis
technologiniai iStekliai, kurie gali nulemti nesékme, o norint iSvengti nesekmés biitina siekti
sinergijos tarp naujo produkto, rinkodaros ir technologiniy istekliy. Komanda turi sudaryti skirtingy
padaliniy atstovai, nes tai leidzia panaudoti visas turimas jmonés kompetencijas. Imoné, kur kurdama
nauja produkta orientuojasi j vartotojus, turi suformuoti ziniy baz¢ apie rinkos valdyma.

Rinkos sékmés veiksnius lemia rinkos potencialas, kuris leidzia jmonei i$ anksto

nuspresti ar verta investuoti | naujg produkta.
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Kiirimo proceso sékmés veiksnius lemia detali rinkos analizé, kai pries$ pateikiant rinkai
naujg produktg atliekami rinkos tyrimai, kurie leidzia prognozuoti naujo produkto s¢kmg. Ir taip pat
, turéti tiksly ir stabily naujo produkto aprasyma.

Rinkos palaikymo veiksniai svarbiis, kad naujas produktas atliepty vatotojo lukesc¢ius ir
norus. Toks produktas, kuris puikiai atitinka vartotojo poreikius ir turi didelj atitikimo laipsnj
visuomet geriau vertinamas nei tas, kuris turi zema atitikimo laipsnj. Geras vartotojy pazinimas ir
puiki orientacija j rinkg padeda tiksliau i$siaiSkinti vartotojy norus ir likescius ir geriau bei tiksliau.

Tiekeéjy veiksniai yra bene svarbiausias 1§ s¢kmés veiksniy. Nuo tiekéjy kompetencijos
priklauso naujo produkto inovacijos procesas.

Apibendrinant produkto inovacijos sékmés veiksnius, galima teigti, kad produkto
inovacija tai pagrindinis jmonés motyvas, kuris leidzia jgyti konkurencinj prana§uma rinkoje. Norint
kad naujas produktas pateisinty jmonés liukesCius, reikia jvertinti produkto inovacijos sékmes
veiksnius, tai: produkto unikalumas, kokybé, rinkos poreikiy atitikimas, laikas, vartotojo suvokiama
verté, jmonés inovatyvumas, technologiniai istekliai, komanda, rinkos potencialas, detali rinkos
analizé, geras rySys su vartotojais, bendradarbiavimas su kompetentingais tiekéjis ir aiskus, tikslus

naujo produkto apraSymo planas.

2.4.Produkto inovacijos vertingumo suvokimas

Daugelis mokslininky analizavo teikiamg verte vartotojui, siekdami iSsiaiskinti, kaip
iSlaikyti ilgalaikius santykius su vartotojais. Teikiama verté vartotojui- vienas i§ rinkodaros
sprendimy, kuris padeda pritraukti naujy vartotojy ir iSlaikyti esamus. Dovailien¢ ir Virvilaité (2008)
teigia, kad verté gali biti aiSkinama, kaip pasitenkinimas, kurj vartotojas gauna i$ siilomos prekes
arba vartotojo poziiiris j preke, kaip gebéjima patenkinti jo poreikius. Imonés, kurios pateikia didesne
verte vartotojui nei konkurentai, auga ir klesti (Tautkuté, 2013). Todél (cit. i§ Naumann, 1995) verté
vartotojui suvokiama ir valdoma kaip dominuojantis strateginis klausimas. Vaikiené ir Stankevicé
(2011) vertés vartotojui suvokimg pateikia kaip vertés suvokimo procesas turi matyti skaiciy sasajy
su anksCiau suvokiamos vetés vartotojui matmenimis. Vartotojas anksciau vert¢ suvokes kaip
dvasines vertybes, individo norus ar emocijas dabar suvokia verte per nauja produkta, kurjsigijo ar
ketina jsigyti. Pastaruoju metu vartotojy poreikiai dél naujo prekés zenklo ar paslaugos nuolat
keigiasi, todél jmonéms nuolat tenka kovoti dél vartotojy démesio. Siuolaikiniai vartotojai labai

mobilis ir infomacijos srautas juos nuolat pasiekia. Tod¢l atsiranda rizika dél informacijos stokos.
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Vartotojai keisdami gyvenama vietg taip pat keicia ir savo pomeégius tod¢l labai lengvai
keicia ir gamintojus. Atsiradus galimybei apsipirkti internete vartotojai vienu paspaudimu jsigyja
preke. Remiantis Vaitkienés ir Stanjeviéés (2011) jzvalgomis vartotojai, sickdami iSreiksti savo galig
naudoja logiska kapitala, kurio yra trys dimensijos:

e Ekonominis kapitalas;
e Socialinis kapitalas;
e Kultiirinis kapitalas;

Ekonominj kapitalg apima investicijos, santaupos ir fiksuotos pajamos (cit. i§ Bourdieu
ir Wacquant, 2005).

Socialinis kapitalas-socialiniy rys$iy tinklas, kuriuo yra siekiama valdyti ar i§laikyti tam
tikras socialines pozicijas. Jis taip pat apima tinklus, taisykles ir leidzia vartotojams efektyviau atlikti
i$sikeltus tikslus. Taip pat gali biiti nurodyta kaip socialinio tinklo charakteristika, kuri sukuria verte.
Sis tinklas sprendzia problemas bei socialines dilemas.

Kulturinis kapitalas apima Svietima, kuri leidzia parodyti subtily vidy. Jis gali biti
iSpléstas dar j penkiy rasiy zinias:

e Igytos zinios;

e Pazinimo zinios;

e Etaloniniy grupiy kultiira ir socializacija;
e Integruojamos Zinios;

e Koduotos zinios;

Franke ir Shreier (2010) verte vartotojui aiskina kaip didZiausig kaina, kurig vartotojas
pasirenggs mokéti uz prekg. Savo jZvalgomis pritaria ir Oke (2011) teigdamas, kad vartotojy
pasitenkinimas (cit. i§ Zhag, 2003) arba jiems teikiama verté gali buti apibréziama kaip ,,laipsnis®,
kurio déka vartotojas suvokia, kad gavo produktus ar paslaugas, kurios vertos daugiau negu uz tai
sumokéjo. Autorius pazymi, kad vartotojy pasitenkinimas gali turéti jtakos gamybos efektyvumo
tikslams siekti, jskaitant kokybeg, ekonomiSkumg, efektyvuma ir novatoriSkuma. PrieStaringa
nuomong pateikia Flint, Blocker ir Boutin, (2011) teigdami, vertés vartotojui suvokimas yra Zinomas
daugeliui jmoniy, siekiant iSgyventi ir jgyti konkurencinj pranasumg. Taciau vien zinoti, kas
vartotojui teikia vert¢ Siuo momentu nepakanka. Vartotojai vertina pokycius, todél tiekéjai taip pat
turi numatyti kas vartotojui teiks verte ateityje. Todél svarbu sutelkti démesj | besikeiciancius
vartotojy poreikius. Remiantis Vai$noraités ir Petraités (2011) jzvalgomis vartotojy vaidmuo vertés
kairimo procese nuolat kinta, priklausomai nuo skirtingy matavimy: laiko, verslo prigimties ir verslo

organizacijos bei vartotojo poziiirio jtakos, verslo jimonés santykio su vartotoju, produkty kiirimo ir
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vystymo rutinos, komunikacijos su vartotoju tikslo ir kuriamos vertés. Pasak Dovailienés ir
Virvilaités (2008), vartotojy suvokiama verté skirstoma j keturis tipus:
e Socialiné verté;
e Emociné verté;
e Funkciné verté;
e Salyginé verte;
Tautkuté (2013) jvardina keturis pagrindinius vertés vartotojui komponentus, tai:
e Produkto kokybé;
e Paslaugos kokybé¢;
e Kaina;
o Ivaizdis;

Siandien vartotojai, norédami s¢kmingai apsipirkti susiduria su didele prekiy gausa.
Kaip pastebi Radford ir Bloch (2011) daznai siulomy prekiy asortimentas netinkamas bei
rinkodariniai veiksmai neatspindi sitilomy produkty. Netvarkinga prekiy pasitila kelia vartotojui
painiava ir sunku priimti sprendimg. Todél kompanijos jvesdamos j rinka nauja produkta taiko
vizualinj dizaing, kaip pagrinding naujo produkto sudedamajg dalj, kuri leidzia jmonei jgyti naujy
vartotojy bei iSsiskirti 1§ sitilomy prekiy gausos.

Besikei¢iant vartotojy poreikiams gamintojai siiilo iSskirtinius produkto dizainus,
sickdami padidniti nujp produkto verte. Produkto dizainas- procesas, kurio metu produktas yra
sukurtas kartu atsizvelgiant | bet kurig funkcija, naudojimg, gamybg ir rySiy reikalavimus (cit. 1§
Ulrichas ir Eppinger, 1995 ; Walsh, 1996 ). Pasak Fernandes-Mesa ir kt. (2013) tai reiskia ne tik
kiirybinj pastangy, bet taip pat visg eile techniniy, strateginiy ir rinkos aspekty. Sie tarpusavio rysiai
ir reikalavimai didelio atsakingumo vykdant procesg, kuriam reikia tam tikros valdymo veiklos jai
remti ir palaikyti. Dél Sios priezasties mokslininkai skiria didel; démesj projektavimo bei valdymo
funkcijoms iSrySkinanti ( cit. I$ Jevnaker, 1998 ; Acklin, 2011 ; Ravasi ir Stigliani, 2012 ).

Vartotojai analizuodami nauja prekés dizaing siekia priskirti prekes konkuruojan¢ioms
kategorijoms bei jas palyginti su konkuruojan¢iomis prekémis (Radford ir Bloch, 2011). Lyginimas
su turima patirtimi, pazZinimas bei emocijos, stimulas pirkti Radford ir Bloch (2011) remiantis (cit. IS
Crilly, Moultry ir Clarkson, 2004) pasiiil¢ iSsamig sistema, kuri sujungia keturiy rasiy vartojima:

e Emocinis atsakas;
e Estetinis jspudis;
e Semantinis aiSkinimas;

e SimboliSka asociacija;
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Kaip teigia Radford (2011) vartotojas pamatgs nauja produkta vienareikSmiskai
vadovaujasi emocija. Tik véliau pastebimas produkto sudétingumas, simetrija ar kiti elementai.
Fernandes-Mesa, Alegre-Vidal, Chiva-Gomez ir Gutierrez-Gracia (2013) teigia, kad naujo
produkto dizainas atstovauja kiirybinj aspekta, kurio id¢jos jgyvendinamos materialioje formoje. Jis
remiasi ateinanc¢iy karty techniniu pajégumu bei vartotojy poreikiu.

Pasak Ko (2016) tik per nepertraukiamg inovacijy ir naujy produkty dizaing jie gali i§laikyti
savo konkurencinguma pasauliniu mastu visame pasaulyje. Sékmingos jmonés yra tos, kurios gali
kurti ir dominuoti naujas rinkas, kuriant naujoviskus produktus (cit. i§ Ulrich & Eppinger, 2000).

Mazos jmonés, kuriancios naujus produktus, veikia nepalankiomis saglygomis istekliy
panaudojimui, bet ir nesikreipia j dideles jmones projektavimo darbams atlikti. Kaip teigia
Fernandes-Mesa (2013) (cit. I§ Acklin, 2011) daugelis mazy verslo jmoniy vis dar neZino dizaino,
kaip strateginio iStekliaus dél jvairiy tipy klitic¢iy ir problemy. Riboti Zmogiskieji ir finansiniai
iStekliai, maziau formalts arba neegzistuoja produkty kiirimo ir inovacijy procesuose ( cit. i$
Fueglistaller, 2004 ), sudétinga prieiga prie projektavimo istekliy ( Cox, 2005 ) arba prastas dizaino
supratimas (cit.i§ Moultrie ir kt. , 2007 ), apsunkina plétrg ir integracija projektavimo valdymo
funkcijoms mazose verslo imonése.

Fernandes-Mesa ir kt. (2013) remiantis (cit. i§ Diksonas ir kt.,1995) isskiria penkis
dizaino valdymo jgudzius:

e Pagrindiniai jgudziai, apimantys valdymo pagrindinius veiklos projektavimo procesa;

e Specializuoti jgiidziai, kurie yra susij¢ su geb¢jimu valdyti tam tikrus specializuotus
veikla, biiting produkty projektavimo proceso;

e Jgudziai, jtraukiantys kitus, tai reiSkia, jtraukiant klientus ir tiek&jus 1 projektavimo
procesa, siekiant gauti naujy produkty idéjy;

¢ Organizaciniai pokyciai, tai gebéjimas valdyti pokycius tiek bendrai, tiek atsizvelgiant
1 dizaino kiirimg ir kryZminio funkcinés komandos valdyma;

e Inovacijy jgidziai, kurie sugeba valdyti inovacijas per sgmoninguma ir Zinias apie

konkuruojanciy naujoves ir imitacijas kaip radikaliy naujy dizaino idéjy Saltinj;

Pagal (Sok ir O'Cass, 2013) pastebéjimus Vertés kiirimo procesas susideda i$ keliy
pakopy, kurios apima jvairias teikiamas vertes vartotojams, skirtinguose procesuose ir kuriuo
remdamasi jmon¢ sukuria produkto naudojimosi vertg. Visos Sios dedamosios formuoja vartotojo
suvokiamg verte. Tai ypa¢ svarbu naujiems ir ateities vartotojams. Anot Hong, Lin ir Hsieh (2017)

gebéjimas kurti verte yra svarbus, nes didéjancios pasaulinés konkurencijos kelia didziulj spaudima
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jmonéms biti labiau novatoriskoms ir sukurti didesne vertg vartotojui. Kaip teigia Hong, Lin ir
Hsieh (2017) vertés suvokimas yra ne tik ne tik pagrindiniy principy ir standarty laikymasis
visuomenéje, bet ir vartotojy veiksmy ir jvykiy vertinimas (cit. i Rokeach, 1973). Taip pat verté gali
bati vertinama kaip iSoriné patirtis, padedanti vartotojui pasiekti tikslg. Moon, Douglas ir Kim (2012)
atkreipia démesj, kad klienty poreikiai nuolat kinta, tod¢él dazniau perka produktus, kurie savo
iSskirtiniu dizainu klientams suvokiami kaip paZangiausios inovacijos. Inovacijos dizainas gali
sukurti didesne verte vartotojui gerinant produkto dizaino verte.
Remiantis Vaitkienés ir Stankevicés (2011) apibendrinan¢iomis jzvalgomis, vartotojy
vertés suvokimas, atsirandantis i§ pirkimo ar vartojimo produkty yra skirstomas:
e Vertybés-vertés suvokimas, paremtas individo dvasinémis vertybémis;
e Nauda ir islaidos, kai verté suvokiama remiantis racionalia sgnaudy i naudos analize;
e Prekés savybés, kai vertés suvokimas grindziamas savybiy ir ypatybiy alternatyviy produkty
palyginimu;
e Pagalbos grupés, kai vertés suvokimas susiformuoja veikiant atskaitos grupéms;
e Pirkimo situacija, kai verté suvokiama remiantis vartotojo (pirkéjo) jtaka;
e Vartotojy patirtis, kai vertés suvokimas atsiranda remiantis asmenine patirtimi (lojalumu)
naudojant produkta;

e Vartotojy norai- vertés suvokimas, kai vartotojas galutinis tikslas yra vartojima;

Vartotojy vertés suvokimas

Vertybés — Nauda Prekés Pagalbos Pirkimo Vartotojy Vartotojy norai
vertés ir savybés | grupés situacija patirtis
suvokimas iSlaidos

3 pav. Vartotojy vertés suvokimas (sudaryta autores, 2017)

Imonés, norédamos islikti konkurencingomis rinkoje ir pasitlyti vartotojams inovatyvius
produktus turi prisitaikyti prie kintan¢iy vartotojy nory. Taip pat naujas produktas turi biti net ik
i$skirtinis, bet ir priimtinas kuo didesniam vartotojy ratui. Chih, Reid ir Mavondo (2012) vartotojy
inovatyvumg apibrézia kaip asmenybés bruozg, kuris vartotojui jgimtas. Vartotojy jgimtas
novatoriSkumas kaip naujoviskas polinkis susijes su inovatyvumo laipsniu, kuriuo individualiai
priima nauja produkta be kitos "ankstesnés pirkimo patirties (cit. i§ Midgley ir Dowling (1978).
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Empiriniai tyrimai rodo, kad vartotojy jgimtas novatoriSkumas gali padéti nustatyti
novatoriy jtaka produkto naujoviy diegimui (cit.i§ Im ir kt., 2003; Lassar ir kt., 2005; Rogers, 2003).
Nepaisant to, santykiai tarp vartotojy jgimto inovatyvumo ir  produkty naujoviy pateikimo
akademiniy tyrimy, yra nenuoseklis ir truksta sutarimo (Hauser et al, 2006; IM ir kt., 2007).
Remiantis Chih, Reid ir Mavondo (2012) jzvalgomis jvairiy formy vartotojy inovatyvumas
egzistuoja, jskaitant vartotojy jgimta inovatyvuma (cit.i§ Midgley ir Dowling, 1978) domeny
specifinis novatoriSkumas ir netiesioginis novatoriSkumas (cit. i§ Hirschmano, 1980) . Vis délto
atsizvelgiant j vartotojy matavimo tyrimus, novatoriSkumas ( cit. i§ Roehrich, 2004 and Hauser, 2006)
pasizymi tuo, kad skirtingy vartotojy inovatyvumo pozicijy rezultatai rodo sutarimo stoka, o tarp
vartotojy inovatyvumo ir naujo produkto jvedimo rySys sumaisytas. Radzeviciaté (2014) teigia, kad
vartotojai, kurie pasizymi aukstu novatoriSkumo laipsniu yra pasiryz¢ patys daryti poky¢ius ir taip
pat daro jtaka kitiems vartotojams. NovatoriSki vartotojai perduoda informacija, apie naujus
produktus, kitiems vartotojams. Taip pat novatorius labiau linkes rizikuoti ir iSbadyti naujoves nei
vidutinis vartotojas (cit. i§ Troung, 2012) ir pateikia skirtingus pozitrius j vartotojy novatoriSkuma:

e NovatoriSkumas-jgimta savybe¢;
¢ NovatoriSkumas-motyvacijos pasekmé;
e Netiesioginis novatoriSkumas;

Inovatyviis vartotojai daZzniausiai jaunesni vartotojai, kurie atviri naujovéms,
poky¢iams. Kaip pastebi Raskovi¢, Ding, Skarec, Dosen ir Zabkar (2016) vyresnio amZiaus vartotojy
inovatyvumo laipsnis visose $alyse panaSus, nustatyti tie patys kriterijai, tokie kaip: nenoras eikvoti
laiko, bei pastangy priimant naujus produktus, nostalgija, ekonomi$kumas ir jtarumas. Inovatyvis
vartotojai link¢ buti labiau iSsilaving, turtingesni ir mobilesni. Nepaisant skirtumy apraSant
naujoviSkus vartotojams (cit. i§ Hauser et al., 2006), jaunesni-suaugusieji, paprastai daugiau domisi
naujovémis (cit. i§ Vandecasteele & Geuens, 2010). Davalga (2016) remdamasis (Rogers, 2003)

teorija teigia, kad vartotojai pagal inovatyvuma skirstomi j penkias grupes (zr. 1 pav.):
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Novateriai Ankstywie|l Greitai priimanti Létal primanti  Atsillekantie)
2.5 % prieméjai dauguma dauguma 16 %
135% 34 % 34 %

4 pav. Vartotojy inovatyvumas (sudaryta remiantis Davalga, 2016)

 Novatoriais laikomi tie vartotojai, kurie patys pirmieji ibado naujus produktus. Sie vartotojai
sudaro mazuma, tik 2,5 % visy vartotojy. Tai yra patys imliausi naujovéms vartotojai, kuriy
pajamos didelés. Tokiy vartotojy statusas visuomenéje pats auksciausias. Jie nebijo rizikuoti.

e Ankstyvieji priéméjai jvardijami kaip nuomonés lyderiai, kuriy susidariusia nuomone remiasi
likusios vartotojy grupés. Tai nuomonés lyderiai, nuo kuriy patyrimo inovacijas vertins kiti
vartotoji Jie sudaro 13,5 % visy vartotojy.

e Greitai priimanti dauguma naujus produktus iSbando tik tada, kai turi ankstyvyjy priéméjy
nuomone. Jy grupe sudaro 34 % vartotojy. Sie vartotojai ne tokie drasis ir inovacijas i§bando
tik tada, kai turi kity ankstyvyjy priéméjy svarius argumentus.

e [Létai prilmanti dauguma néra linke inovacijas priimti greitai. Dazniau jie naujus produktus
perka neatlaike visuomenés spaudimo. Sie vartotojai sudaro 34 % visy vartotojy.

e Atsiliekantieji vartotojai inovacijas priima paskutiniai. Jie naujus produktus perka dél tam
tikry jsitikinimy ir tai jie daro sgmoningai. Sie vartotojai sudaro 16 % visumos.

Apibendrinant galima teigti, kad produkto inovacijos vertingumas suvokiamas, kaip:
e Pasitenkinimas, kurj vartotojas gauna i$ siilomos prekes;
e Poky¢iai, kurie teiks vertg ateityje;
e Inovacijos dizainas;
e Vartotojy norai ir patirtis;

Imonés siekdamos prisitaikyti rinkoje turi prisitaikyti prie kintan¢iy vartotojy poreikiy.

2.5 Inovacijy sklaidos svarba
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Inovacijy sklaida-procesas, kurio metu apie inovacija praneSama per tam tikrus
kanalus, kurie bégant laikui tampa socialinés sistemos nariais (cit. i§ Rogers, 1995), o potenciallis
vartotojai, remdamiesi susidariusia nuomone, sprendzia priimti ar atmesti naujoves. Inovacijy
sklaidos procesg taip pat apibudina Song ir Parry (2009) teigdami, kad inovacijos sklaida yra
procesas, kuris vyksta kanalais, per tam tikrg laikg tarp socialinés sistemos nariy. Naujy produkty
sklaida sutelkta j dviejy raisiy kanalus: ziniasklaidos ir bendravimo rysiy (cit. i§ (Mahajan, Miiller ir
Bosai, 1990). Kaip teigia autoriai Andergassen, Nardini ir Ricottilli (2017) technologiniy inovacijy
sklaida yra lemiamas veiksnys, skatinantis na§umo augima. Sis procesas ne tik skatina dométis
technologiniy naujoviy procesais, bet ir padeda kitoms jmonéms suzinoti apie naujoves rinkoje.
Inovacijy sklaidos teorija nurodo veiksnius, kurie daro jtaka vartotojy apsisprendimui priimti
technologines inovacijas, tai: santykinis pranaSumas, suderinamumas ir matomumas (Agag ir El-
Masry, 2016).

Inovacijy sklaida rinkoje pagal autorius Desmarcheliers ir Fang (2016) priklauso nuo
keliy pagrindiniy veiksniy, tai:

e Kuriamos inovacijos savybés;

e Bendravimo su vartotojais kanalai;
e Teikiama verté vartotojams;

e Socialinés aplinkos jtaka;

e Laikas;

Desmarcheliers ir Fang (2016) atkreipi démesj, kad pastaruoju metu socialinés
aplinkos aspektai daro didel¢ jtaka inovacijy sklaidai. Socialinés aplinkos pasikeitimai atkreipia
vartotojy démes] |1 naujus technologinius sprendimus. Todél inovacijy sklaida apima tokius
socialinius veiksnius, kaip tinklo poveikis, konkurencija, visuomenés socialinés normos ir
bendraamziy jtaka (cit. i§ Desmarcheliers ir Fang, 2016). Remiantis Chih, Reid ir Mavondo (2012)
pastebéjimais, nepaisant atlikty mokslininky tyrimy sudétinga suprasti naujy produkty sékme, jy
tvirtinimg bei sklaidg.

Kaip teigia Banyte ir Salickaité (2008) dauguma veiksniy, kurie yra susij¢ su produkto
inovacijos sklaida rinkoje yra produkto unikalumas,i§skirtinumas ir lengvai prienamas vartotojui.
Taip pat kuriamos inovacijos turi atitikti vartotojo vertybes, jgtidzius ir jprocius. Inovacijos teikiama
nauda turi biiti aiSkiai matoma. Kitaip tariant visuomené turi naudotis savo reikméms ir taip pat turi
biti lengvai jsimenama. Lengva galimyb¢ iSbandyti jos pranasuma ir yra jos dalumas. Tai pat
pastebima , kad inovacijos s¢kmé daro jtaka komunikacijos kanalams. Komunikacijos metodai tiek

pacioje imongje,tiek ir uz jos riby yra labai svarbus sklaidos Saltinis. Verta paminéti, kad vartotojai
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turi buiti supazindinami su naujo produkto jvedimu j rinka. Jiems turi biiti suteikta i§sami informacija
inovcijos nauda,teikiamg verte, lyginant su kitais produktais ir pabrézti ,kad atittinka poreikius. Taip
pat labai svarbu, parodyti vartotojams, kad teikiama produkto inovacijos naud pranoksta islaidas,
kurias vartotojas patyré jsigydamas naujg produkta. Taip pat biitina informuoti vartotojg apie
galimybe iSbandyti nauja podukta, taip priveréiant juos priiti galutinj sprendima pirkti. Remiantis
Hauser (cit. i§ Hauser, 2006) vartotojy inovatyvumo vaidmuo yra vienas i§ pagrindiniy krypciy
jdiegiant inovatyvius produktus rinkoje. Inovacijy sklaidos efektyvumas priklauso nuo ziniy ir
informacijos perdavimo. Remiantis VaiSnoraités ir Petraités (2011) jzvalgomis naujas pozitris ]
atviryjy inovacijy modelj iSskiriant vartotojo itraukimo ] inovacijy procesus bei jy sklaida,
perspektyvas, pradedamas tirti vis placiau. Reikia atkreipti démesj, kad naujas produktas turi atitikti
vartotojy, turin€iy skirtingus poreikius, likeséius. Sklaidg turi pradéti jmonés, atsizvelgdamos j
esamus vartotojy pirkimo jprocius ir poreikius, per pardavimo kanalus. Produktas bus sékmingas tik
tuomet, jeigu jis bus sékmingai pristatytas minétais kanalais, bus priimtas bei paskleistas vartotojy
tarpe (Cantamessa, Montagna ir Cascini, 2016). Todél svarbu apzvelgti vartotojo Zinias ir jy valdyma.

Vartotojo zZinios Siuolaikinéje visuomenéje tampa pagrindine varomaja jéga, jtakojancia
ekonominj ir socialinj vystymasi ir pagrindiniu i§tekliumi, skatinan¢iu konkurencinguma. Zinios
mazina atotriikj tarp teorijos ir praktikos. Ziniy perdavimas atlieka tarpininko vaidmenj tarp Ziniy
inercijos ir produkto inovacijos (Xie, Fang, Zeng ir Huo, 2016). Anot Bliujiités ir Korsakienés (2014)
sparciai kei€iantis vartotojy elgsenai, technologijos pazanga ir dél to vykstantys verslo pokyc¢iai lemia
vartotojo laisvag pasirinkima, kokig preke ar paslaugg jsigyti. Vartotojas, kurio poreikiai néra
patenkinami, ieSko ir renkasi jo poreikius bei ltikesCius atitinkantj variantg. Todel Siandieniniame
versle santykiy su vartotojais valdymas ir gerinimas yra laikomas jmoniy sékmeés veiksniu.

Imonés, norincios didinti savo pranasumg rinkoje turi ne tik skleisti Zinig apie naujus
produktus, bet ir atkreipti démesj j vartotojy teikiamas Zinias (cit. i§ Desoza ir Awazu, 2004) .
Vartotojy zinios gali buti skirstomos j tris kategorijas (Abrell, Pihlajamaa, Kanto, Brocke and
Uebernicke, 2016):

e Ziniy dalijimosi informacija;
e Turimos Zinios apie vartotoja (likesciai ir motyvacija);
e Zinios integracija (stebint vartotojy elgsena bei pageidavimus);

Igyjant vartotojy Ziniy ankstyvoje proceso stadijoje bei jtraukiant paZzangius vartotojus,
jmonés supranta jy poreikius. Todél jmonés vadovai supranta kuria linkme reikia dirbti. Kaip teigia
Abrell ir kiti (2016) orientuojant naujus produktus j vartotoja, trumpéja gaminimo ciklas bei
pagaminimo laikas.  Pasak Mikneviciatés (2015) ne maZziau svarbus aspektas yra vartotojy ziniy

valdymas. Autoré (2015) pastebi, kad vartotojy Ziniy valdymas vaidina svarby vaidmenj kuriant
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naujus produktus, kurie geriau patenkinty vartotojy poreikius, tiek paciy vartotojy, kurie sukaupta
patirtj ir turimas Zinias panaudoja priimant sprendimg jsigyti naujg produktg ar paslauga. Remiantis
nustatymas, ,,pagavimas”, saugojimas, skleidimas, iSlaikymas, panaudojimas, naujy ziniy kiirimas.
Kaip pastebi autoriai Daghfous ir kt. (2013) vienintelis biidas skleisti neisreikstas zinias yra dvipusis
bendravimas, kuris reikalauja asmeninio kontakto. ,,Akis j akj“ bendravimas (cit iS. Murray ir
Peyrefitte, 2007) veiksmingiausias biidas tarp pardaveéjo ir gavéjo (vartotojo) , kurio metu pateikiami
atsiliepimai ar pageidavimai, iSsiaiSkinami nesusipratimai. Toks neformalus bendravimas jtraukia
dvipusj bendravimg, kuriame panaudojamos neformalios (know-how) Zinios. Toks bendravimas
taikytinas ne visiems vartotojams, tod¢l labai svarbu nustatyti, kurie vartotojai jmonei gali buti
perspektyviausi. Remiantis teorija (cit. 1§ Knox,1998) ne visi jmonés vartotojai yra lygis. Svarbu
sukurti gerus santykius su pelningais ir perspektyviais klientais.

Remiantis vartotojy ziniomis, galima teigti, kad kuriant naujus produktus ir tikintis
sékmés rinkoje biitina | produkto inovacijos kirimg jtraukti vartotojy patirt] bei turimas zinias.
Itraukiant vartotojo turimas Zinias ir patirt] ] naujo produkto kiirimg sutrumpéja produkto kiirimo
laikas, teikiama verté atitinka vartotojo liikescius.

Apibendrinant galima teigti, kad inovacijy sklaida yra procesas, kurio metu pranesama
apie inovacija per tam tikrus kanalus, kurie bégant laikui tampa socialinés sistemos nariais. Inovacijy
sklaida rinkoje priklauso nuo kuriamos inovacijos savybiy, bendravimo su vartotojais kanaly,
teikiamos vertés vartotojams ir socialinés aplinkos jtakos. Inovacijy sklaidos efektyvumas priklauso
nuo Ziniy ir informacijos perdavimo. Reikia atkreipti démesj, kad produktas turi atitikti vartotojy,
turin€iy skirtingus poreikius, likes¢ius.

Atlikus teoring atotrtikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo analiz¢ galima
jvardinti prieZastis ir galimybes,kuriy déka atotriikio maZinimo galimyba apZvelgti:

» Produkto inovacijos koncepcija pakankamai naujas apibrézimas, kuris leidzia daryti prielaida,
kad remiantis Ziniomis ir technologijomis produkto inovacija suvokiama kaip kazkas naujo
arba patobulinto, kas leidZia jmonei jgyti konkurencin} pranaSuma bei didinti jmonés vertg.
Inovacijos paprastai atsiranda i§ papildomy ziniy, kur daznai reiSkia Ziniy mainus tarp
skirtingy Saltiniy. Produkto inovacijos procesas prasideda koncepcija ir baigiasi produkto
inovacijos plétra bei pateikimu rinkai. Tai procesas, kurio metu zmonés remdamiesi ziniomis
ir technologijomis sukuria preke vietinei ar pasaulinei rinkai. Tokiu biidu yra sukuriama
pridétiné verté ir bendras Salies augimo lygis.

» Produkto inovacijos kiirimui gali buiti taikomi skirtingi modeliai. Apzvelgus skirtingy autoriy

nuomones galima daryti prielaidg, kad dazniausiai naudojami modeliai, kuriuose produkto
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inovacijos procesas prasideda koncepcija ir baigiasi naujo produkto ar paslaugos pateikimu
rinkai. Produkto inovacijos kiirimo metu labai svarbus jmonés vidinis bendradarbiavimas ir
1Soriné¢ komunikacija produkto inovacijos kiirimo proceso metu. ISorés komunikacija vyksta
bendradarbiaujant su vartotojais, bei juos jtraukiant j inovacing veikla. Taip sumazinamas
neapibréztumas produkto/paslaugos inovacijoje kiirimo procese bei sgveikoje su vartotojais.
Produkto inovacijos patekimo j rinkg strategija yra jungtis tarp produkto inovacijos kiirimo
proceso ir rinkos. Todé¢l ji ypa¢ svarbi siekiant, kad produkty inovacijos biity s€ékmingos.
Remiantis analizuotais autoriais, galima teigti, kad tinkamas pasiruoSimas produkto
inovacijos patekimui j rinka kartu su tinkama tikslinés rinkos ir kainodaros strategijomis
daro jtaka produkto inovacijos sékmei.
Ivertinant produkto inovacijos s¢kmés veiksnius, galima teigti, kad produkto inovacija tai
pagrindinis jmonés motyvas, kuris leidZia jgyti konkurencinj pranaSuma rinkoje. Norint kad
naujas produktas pateisinty jmonés liikesCius, reikia jvertinti produkto inovacijos sékmés
veiksnius, tai: produkto unikalumas, kokybé, rinkos poreikiy atitikimas, laikas, vartotojo
suvokiama verté¢, jmonés inovatyvumas, technologiniai iStekliai, komanda, rinkos
potencialas, detali rinkos analizé, geras rySys su vartotojais, bendradarbiavimas su
kompetentingais tiekéjis ir aiSkus, tikslus naujo produkto aprasymo planas.
Apzvelgus produkto inovacijos vertingumas suvokiamas, kaip:

o Pasitenkinimas, kurj vartotojas gauna i$ sitilomos prekes;

o Poky¢iai, kurie teiks vertg ateityje;

o Inovacijos dizainas;

o Vartotojy norai ir patirtis;
Imoné¢s siekdamos prisitaikyti rinkoje turi prisitaikyti prie kintanciy vartotojy poreikiy.
Inovacijy sklaida yra procesas, kurio metu praneSama apie inovacija per tam tikrus kanalus,
kurie bégant laikui tampa socialinés sistemos nariais. Inovacijy sklaida rinkoje priklauso nuo
kuriamos inovacijos savybiy, bendravimo su vartotojais kanaly, teikiamos vertés vartotojams
ir socialinés aplinkos jtakos. Inovacijy sklaidos efektyvumas priklauso nuo Ziniy ir
informacijos perdavimo. Reikia atkreipti démesj, kad produktas turi atitikti vartotojy, turinciy

skirtingus poreikius, lukescius.
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3.VEIKSNIU, MAZINANCIU ATOTRUKI], TARP VARTOTOJO IR
PRODUKTO INOVACIJOS UAB ,,LENEX” TYRIMAI IR JU
REZULTATAI

Uzdaroji akciné bendroveé ,,Lenex” gamina ir parduoda medin¢ grindy dangg. Imoné,
norédama jgyti konkurencinj pranasumag rinkoje, tobulina gaminamus produktus. Tuo tikslu atliekami
tyrimai, kuriais siekiama i$siaiskinti, kokie veiksniai mazina atotriikj tarp vartotojo ir jmongés

produkto inovacijos.

3.1. UAB ,,Lenex” charakteristika

UAB ,,Lenex” jsikiirusi 2008 m. gamina auksciausios kokybés produkcijg ir teikia
paslaugas savo klientams. Didzioji dalis produkcijos yra pagaminama jmonés gamybinéje patalpose
. Imoné¢je dirba 22 darbuotojai. Pagrindiné Sios jmonés veiklos sritis — aukstos kokybés mediniy
grindy gamyba. Daugiausia gamyboje naudojama 3zuolo mediena, gaunama i§ paciai jmonei
priklausancios lentpjiivés. Medienos ruoSiniai dziovinami belgiSkose kondensacinio tipo
dziovyklose. Dziovinama lé¢iausiais rezimais, vykdoma nuolatiné temperattros ir drégmés kontrolé.
Taip uZtikrinama aukSta gaminio kokybé. Gamyboje naudojamos tik aukscCiausios kokybés
ekologiSkos medziagos. Imonés gaminamos grindys dengiamos natiiralia vokiSka alyva, kuri
neuzkemsa medZio pory ir leidZia medienai iSlaikyti natiiralumg. MedZiagas reikalingas grindy
gamyboje, jmoné tiesiogiai importuoja 1§ gamintojo. UAB ,,Lenex” klienty ratas platus, pradedant
privaciais klientais ir baigiant statybinémis jmonémis. Taip pat vyksta nuolatinis bendradarbiavimas
su architektais ir dizaineriais bei meistrais, kurie kloja grindy danga.

Kiekvienais metais jmonés UAB ,,Lenex” atstovai vyksta ] Domotex, Hytte, NordBygg,
Euro Parket, Bau tarptautines parodas, kur suvaziuoja Zymiausi grindy gamintojai ir pristato
naujausias tendencijas. Dalyvavimas parodose leidZia pazinti mety naujienas, dizaino tendencijas ir
naujus technologinius sprendimus. Taip pat jgyjama ziniy ir praktiniy patarimy. Gautos naujos Zinios
leidzia tobulinti produktus, keisti technologinius sprendimus jmonés gamyboje, kurie leisty
efektyviau montuoti grindy dangg. Nors nauji sumanymai Lietuvos rinkoje sunkiai randa savo nisa,
bet taip jgyjamas konkurencinis pranasumas. Jmon¢, norédama palengvinti grindiniy lenty klojima,
pradéjo gaminti lentas su 5G uzrakto sistema, t.y. dantytas plastikinis uzaktas, kuris spaudziant

prasikeicia vienas pro kitg ir uzsifiksuoja, tokiu biidu uzrakindamas lentos galas.
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Montuojant grindy dangg be 5G uzrakto, grindys klijuojamos prie pagrindo, jy
grioveliai su i§drozomis tiesiog sukalami. Jeigu grindys montuojamos ,,plaukiojanc¢iu” budu, tuomet
suneriama viena eilé parketlenciy, toliau renkama antra eilé parketlenciy ir tik tada jas tarpusavyje
sujungiamos. Toks grindy montavimo buidas uztrunka ilgai, montuojant grindy dangg reikalingas
antras zmogus. Todél meistrai montuodami grindy dangg be 5G uzrakto, uz atlikta darba papraso
didesnio atlygio.

Gamyboje nuolat tobulinant technologinius sprendimus, jmoné ,,Lenex” gali savo
klientams pasitilyti iSskirtinio dizaino grindis, tai: sendintos, braizytos, diimintos, Sukuotos ar balintos
azuolo grindys su 5G uzraktu, kuris palengvina grindy jrengimg ir uztikrina tvirta sukibima.
Naudojant 5G uzraktg grindinés lentos uzrakinamos i$ visy keturiy pusiy. Tokiu biidu montuojamos
grindys ne tik stabilesnés, bet ir technologiskai patrauklesnés vatotojams. Sis uzraktas suteikia
dvigubg uzrakinimo apsauga. Imontuota plastikiné jungtis su ilgesniais ir trumpesniais skydeliais
lentos gale, montavimo metu renkama po vieng lentg ir galinis ,,Spuntas® tiesiog uzspaudziamas.
Spaudziant lentg galinéje jungtyje esantys skydeliai prasikeicia vienas su kitu ir taip uzrakina lenta.

Toks sukabinimo biidas supaprastina grindy montavima (zZr. 1 pav.):

A

. .
i \
rdamuu.u:l-v

5 pav. Parketlenc¢iy 5G uzraktas (http://It.construct-yourself.com)

Kitas svarbus aspektas, kad atsiradus grindy pazeidimams, jas galima lengvai pakeisti,
nes 5G uzraktas suteikia galimybe lengvai demontuoti grindy dangag ir pakeisti pazeistas lentas.
Patobulintas uZraktas uztikrina ne tik efektyvesnj meistry darba, bet ir paprastg eksploatacija.

Imoné, norédama padidinti naujy produkty pardavimus reklamuoja skelbia akcijas
internetinéje svetainéje, parduotuvés vitrinose iSkabinti reklaminiai stendai, periodiSkai leidZziama
reklama radijuje.

Imonés problema: nors jmonés klienty ratas platus ir jvairus, bet patobulinti
produktai sunkiai priimami vartotojy tarpe. DidZiausius pardavimus sudaro klasikiniai produktai,
dominuojancios natiiralios spalvos su paprastu grioveliu ir i§droza, kuomet grindys klijuojamos prie
pagrindo, o ,,Spuntai”, tiesiog sukalami. Dimintos, braiZytos ar balintos grindinés lentos su 5G
uzraktu sudaro 5-8 procentus visy pardavimy. Klientai nenoriai priima grindy dangg su patobulintu
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uzraktu, dazniausiai pasirenka medines grindis. Paklausti kodél nesidomi patobulintais produktais,

teigia, kad klasikiniai produktai visuomet patikimiausi.

3.2. UAB ,,Lenex” tyrimo dizainas

Empirinis tyrimas atlickamas teorijos analizés pagrindu, siekiant i$siaiskinti, kas lemia
atotrtkio tarp vartotojo ir produkto inovacijos UAB ,,Lenex” mazinima.

Tyrimo tikslas-jvardinti atotrtikio mazinimo galimybes tarp vartotojo ir produkto
inovacijos UAB ,,Lenex” .

Tyrimo uzdaviniai:

1. ISanalizuoti produkto inovacijos procesg imonéje UAB ,,Lenex”.

2. Identifikuoti vartotojo suvokima ir inovacijos svarba.

3. Identifikuoti iSorinius veiksnius, darancius jtakg vartotojo apsisprendimui.

Tyrimo pobiudis: Atvejo tyrimas. Tai toks tyrimo biidas, kuriame pasirenkamas vieno
subjekto (arba keliy, sudaranéiy vieng grupg) stebé¢jimas (Kardelis, 2007). Atvejo tyrimai placiai
naudojami jmonés veiklos studijoje, siekiant paaiskinti ar aprasyti tam tikrg tendencijg ar fenomena.
Siam tyrimui gali biiti naudojami kiekybiniai ir kokybiniai duomenys.

Tyrimo duomeny rinkimo metodas: Tyrimas bus atliekamas trimsi etapais:

e Pirmasis etapas. Tyrimo metu siekiama i$siaiskinti naujo produkto kiirimo procesa jmongéje.
Bus atliekamas kokybinis tyrimo metodas, pagrjstas diskusija su fokusuota grupe jmonés
viduje. Tyrimo imtis- tikslinis grupés formavimas, kai j tyrimg jtraukti septyni jmonés
darbuotojai, kurie atspindi tyrimo specifika. Tyrimo metu bus aptariami i$ anksto paruosti
tyrimo klausimai ir véliau kiekvienas dalyvis i$sakys savo nuomone. Pirmojo tyrimo

klausimai sudaryti remiantis teorine analize.
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e Antras etapas. Tyrimo metu sickiama iSsiaiSkinti atotrikio tarp vartotojy ir produkto
mazinimo galimybes. Bus atlickamas kickybinis tyrimas anketiné apklausa. Tyrimo imtis-
tikimybinés (neatsitiktinés) imties metodas-paprastoji atranka. Kaip teigia Kardelis (2007) Sis
buidas patikimas dél to, kad parinkti vartotojai, niekuo nesiskiria nuo ty, kurie nepateko j imt;.
Taip galima sudaryti ir dvi grupes, kurios bus ekvivalentiSskos viena kitai ir neveiks tyréjo,
nes tokios imties pagrindas-atsitiktinumas. Sio metodo pagalba bus apklausiami jmonés
vartotojai, kurie lankosi UAB ,Lenex” parduotuvé¢je ir domisi jmonés gaminamomis
parketlentémis. Tyrimo klausimynas sudarytas, remiantis teorine analize. Tyrimo duomenys
bus renkami pasitelkus apklausos metodg, kuriame bus naudojamas klausimynas sudarytas,
remiantis analizuotais moksliniais darbais.

e Treciasis etapas. Tyrimo metu siekiama i$siaiSkinti, kokig jtakg vartotojy apsisprendimui daro
iSoriniai veiksniai. Bus atliekamas kokybinis tyrimas-pusiau struktiiruotas interviu jmonés
parduotuvéje. Tyrimo imtis-du specialistai, kurie atstovauja jtakotojy grupg. Tyrimai
atliekami pasitelkus pusiau strukttiruota interviu, kuris bus sudarytas remiantis duomenimis,
gautais atlikus pirma ir antrg tyrimus bei i§ pokalbio i$plaukianciais klausimais.

Interviu metody pagrindimas-siame tyrime bus panaudotas pusiau struktiiruotas
interviu, pasizymintis numatytais klausimais, kurie i§ anksto numatyti tyrime ir klausimai
iSplaukiantys i$ diskusijos. Anot Kardelio (2007) interviu-abipusis sandéris tarp klausianciojo ir
atsakanciojo. Pirmas interviu vykdomas fokusuotoje grupéje, siekiant issiaiskinti jmonés darbuotojy
nuomong ir jzvalgas naujo produkto inovacijos klausimais. Antras interviu-pusiau struktiiruotas.
Klausimai sudaryti, remiantis ankstesniy dviejy tyrimy Ziniomis. Sio interviu metu bus sickiama
18siaiskinti kokj poveikj daro meistro rekomendacijos vartotojui, renkantis grindy danga. Trecias
tyrimas-pusiau strukttiruoti interviu, kuriy klausimai sudaryti remiantis pirmu ir antru tyrimais.

Anketinés apklausos metodo pagrindimas- Siame tyrime bus naudojamas tiesioginés
apklausos tyrimo metodas. Kaip teigia Kardelis (2007) anketinés apklausos metodas turi skatinti
respondento norg bendradarbiauti, kuo teisingiau atsakinéti. Tiesioginis apklausos metodas pasizymi
tuo, kad jog vyksta tiesioginis bendravimas su respondentu akis j akj. Toks apklausos metodas
pasirinktas atsizvelgiant | didelj srautg vartotojy jmonés parduotuveje, todél gana greitai ir patogiai
pasiekiamas reikiamas kiekis respondenty. Taip pat tiesioginés apklausos metodu uztikrinamas
griztamasis ry$ys 100%. Siuo atveju tyrimas bus atlieckamas jmonéje, tuo metu, kai vartotojai atvyksta
isigyti grindy dangos. Toks apklausos metodas leis issiaiskinti vartotojy motyvus, kuriais remiantis
jie renkasi grindy danga. Nors Sis metodas sumazina respondenty anonimiskuma, bet anketos buvo

18dalintos vienu metu daugeliui respondenty ir taip pat tyréjas neprasé respondenty identifikuoti savo
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vardo ir pavardés, taip iSlaikydamas anonimiskumg, bei paaiskino, kad duomenys bus pateikti
apibendrinant visas apklausas.

Tyrimo imtis:

Tyrimo imties metodas. Kiekybiniam  tyrimui bus pasirinktas tikimybinés
(neatsitiktinés) imties metodas-paprastoji atranka. Kaip teigia Kardelis (2007) $is biidas patikimas dél
to, kad parinkti vartotojai, niekuo nesiskiria nuo ty, kurie nepateko i imtj. Taip galima sudaryti ir dvi
grupes, kurios bus ekvivalentiSkos viena kitai ir neveiks tyréjo, nes tokios imties pagrindas-
atsitiktinumas. Sio metodo pagalba bus apklausiami esami ir potencialiis jmonés vartotojai, kurie
lankosi UAB ,,Lenex” parduotuvéje ir domisi jmonés gaminamomis parketlentémis.

Respondenty pasirinkimo pagrindimas. Tyrimui pasirinktas vartotojy segmentas,
gaunantis vidutines ir aukStesnes pajamas, kuriy metinés pajamos sudaro daugiau kaip 8000 eury ir
kurie jsigijo nekilnojamajj turtg bei domisi grindy danga. Tiksliné rinka 20-45 mety vartotojai, kurie
kiekvieng dieng apsilanko jmonés parduotuvéje.

Tyrimo imtis. Imties dydis apskai¢iuotas remiantis Raosoft akredituota el. skaic¢iuokle.
Ivertinus, kad kiekvieng dieng jmonéje apsilanko apie 30 vartotojy, paskaiCiuota tiksliné rinka.
Tiksling UAB ,,Lenex” rinkg sudaro 10 000 vartotojy. Remiantis Raosoft imties dydzio skai¢iuokle
reikia apklausti 96 respondentus (9,75 % visos populiacijos), kad bity galima daryti (imties tiris 95
% ir 10% leistinas netikslumas) visy respondenty i$vadas.

Tyrimo organizavimas. Prie$ atlickant anketing apklausg buvo atliktas zvalgybinis
tyrimas, po kurio buvo pakoreguoti kai kurie anketos klausimai bei papildytas pats klausimynas.
Viso tyrimui buvo paruostos 96 anketos. Kilus vartotojy susidoméjimui buvo papildomai paruosta 70
ankety. Viso tyrime dalyvavo 166 respondentai, kurie jsigijo arba ketina jsigyti parketlentes su 5G
uzraktu. Visos anketos buvo uzpildytos, duomeny analizei panaudotos 166 respondenty ankety
duomenys. Tyrimas vyko 2017 mety balandzio ménesj, 10-29 dienomis jmonés parduotuvéje, kuri
randasi Pramonés pr. 16, Zalia galerija, 9 salé.

Tyrimo etika. Organizuojant interviu buvo laikomasi konfidencialumo ir savanorisky
principy, todél prie§ pradedant interviu akcentuota, kad tyrimas yra anonimiskas ir kad duomenys
nebus niekur skelbiami, bet naudojami tik moksliniams tikslams apibendrinti . Taip pabrézta, kad
dalyvavimas vyksta savanoriskomis paskatomis, todél prasoma sutikimo dalyvauti tyrime ir leidimo
jraSinéti . Taip pat laikomasi pagrindinés interviu émimo taisyklés — kad prie§ pradedant interviu
butina pristatyti tyrimo tikslg, supazindinti su tyrimo svarba, pristatyti atstovaujamg jmone.

Anketinés apklausos metu respondentams buvo paaiSkinta apie tyrimo tiksla bei
uztikrinti Sie tyrimo etikos aspektai tokie, kaip:savanoriSkas dalyvavimas tyrime; anonimiskumas ir
konfidencialumas .
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Tyrimo apribojimai.. Nors interviu klausimynai buvo formuluojami pagal literatiiros
analizés metu gautas teorines jzvalgas, vis dél to ne visos dimensijos atsispindéjo tyrimo rezultatuose.
Respondenty atsakymai } klausimus siekiant iSsiaiSkinti atotriikio mazinimo galimybes buvo
nepakankamai iSsamis, todél yra sunkiai kategorizuojami bei neatskleidé iSsamesniy jzvalgy.

Anketinés apklausos metu tiesiogiai bendraujant su respondentu isSlieka didele
apklausos dalyvio klaidos galimybé, kurig sukelia tiesioginis bendravimas tarp apklausos teikéjo ir

apklausos gavéjo.

3.3. Tyrimo rezultatai ir diskusija

Magistro darbe iSanalizuotos atotriikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimas
buvo patikrinti empiri§kai. Tyrimas vyko trimis etapais. Atliekant tyrima i§ viso buvo apklausti 175
respondentai. Pirmame etape vyko interviu su fokusuota grupe jmonés viduje, antrame etape atlikta
anketiné apklausa, kurioje dalyvavo 166 respondentai ir treCiame etape atlikti du interviu, kuriy metu

kalbinti du respondentai.

3.3.1 Respondenty charakteristika

Pirmajame tyrimo etape dalyvavo septyni jmonés darbuotojai, kurie atstovavo jmonés
visuma. Pirmasis fokusuotos grupés dalyvis-jmonés direktorius, kuriam 41 metai ir tui pakankamai
nemazg patirt] parketlenciy gamyboje. Tai jmonés savininkas, tod¢l galutinius sprendimus tvirtina
jis. Naujas parketlen¢iy su 5G uzraktu idéja direktorius parsivezé i§ ,,Domotex* parodos. Taip pat
einamus darbus ar kylancias idéjas visuomet noriai aptaria su jmones darbuotojais.

Antrasis interviu dalyvis-gamybos vadovas, kuriam 47 metai ir turi patirtj gamyboje.
Tai labai konkretus, logiSkai mastantis ir draugiSkas Zmogus. Imonéje dirba nuo pat jsikiirimo
pradZios. Jo ilgaamz¢é patirtis gamyboje padeda jgyvendinant naujas idéjas.Gamybos vadovas
atsakingas uz gaminamas parketlentes nuo gamybos pradzios iki pat galutinio rezultato.

Treciasis dalyvis-gamybos darbininkas, kuriam 25 metai ir jo patirtis parketlenciy
gamyboje 2 metai. Jo funkcijos iSpjauti medienos lameles ir i$frezuoti griovelius.

Ketvirtasis dalyvis-gamybos darbininkas, kuriam 28 metai. Patirtis parketlenciy
gamyboje 6 metai. Jis atsakingas uz galutinj parketlen¢iy paruoSimg (t.y. Sveitimas, Spakliavimas,

alyvavimas).
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Penktasis dalyvis-parduotuvés konsultantas, 33 mety. Darbiné patirtis jmonéje 5 metai.
Tai pirmasis jmonés darbuotojas, kuris pasitinka ateinantj pirkéja. Nuo konsultanto kompetencjos
priklauso ar sugeba jtikinti pirkéjg rinktis jmonés gamintas parketlentes.

Sestasis dalyvis-vadybinikas, kuriam 43 metai ir darbin¢ patirtis 17 mety. Jmonéje
vadybininkai atliecka bene svarbiausiga vaidmenj. Biitent vadybininkai reprezentuoja jmonés
gaminamg produkcijg. Pardavimai jmonés priklauso nuo to, kaip vadybininkai sugeba pateikti
statybinéms organizacijoms savo jmonés gaminama produkcija.

Septintasis dalyvis-meistras, kuris montuoja grindy dangg. Jam 37 metai ir darbiné
patirtis 8 metai. Labai svarbu, kad meistras kokybiskai sumontuoty parketlentes,nes grindy dangos
vaizdas labai daug priklauso nuo meistro sugebéjimy.

Toliau antrame etape buvo apklausti 166 respondentai, kurie domisi grindy danga.
Dalyvavusiyjy amzius 20-60 mety, didzioji dauguma gyvena mieste ir jy pajamos 500-900 Eur/m.
Didesne dalj respondenty sudaré vyrai ir jy i$silavinimas aukstasis neuniversitetinis. Respondenty
didzioji dalis domisi sportu ir dirba IT srityje.

Treciame etape interviu metu dalyvavo du respondentai. Pirmasis interviu informantas-
Vidmantas Urb8ys, 63 mety meistras. Jo ilgamatés grindy klojimo patirties déka sukauptas didelis
ziniy bagazas.Jmoné su $iuo meistru bendradarbiauja 4 metus. Jis jau antri metai kloja parketlentes
su 5G uzraktu. Todé¢l uzsakovai, kurie renkasi jo paslaugas daznai kalusia jo patarimo kokig grindy
dangg rinktis.

Antrojo interviu informantas-Remigijus Susinksas,52 mety architektas. Jis su jmone
bendradarbiauja apie 2 metus. Daznai atsiveda uzsakovus ir padeda priimti sprendimg, renkantis

grindy dangg. Nuo jo i$sakyty pastaby ar patirties priklauso kg pasirinks pirkéjas.

3.3.2 Interviu tyrimy aptarimas

Interviu su fokusuota grupe vyko jmon¢je UAB ,,Lenex” patalpose. Fokusuota grupe
sudaré septyni jmonés darbuotojai, kurie turi patirt] ir sukaupe ziniy bei patirties. Diskusijoje
dalyvavo jmonés direktoius, kuris atstovauja visos imong¢s interesus. Gamybos vadovas,kuris turi
ilgamete patirti gamyboje. Du darbininkai, kurie dirba gmyboje, praduotuvés konsultantas,
vadybinikas ir meistras. Diskusija truko, per piety pertrauka, ~ 1 valandg. Atlikus interviu analize su
jmonés darbuotojais, galima teigti, kad produkto inovacijos procesas jmonéje ,,Lenex* prasidéjo nuo
idéjy teikimo, konkurenty produkty analizés, naujo dizaino, skirtingy matmeny ir spalvy pateikimo
vartotojams. 5G uZrakto id¢ja subrandinta 4-6 ménesiy laikotarpyje po apsilankymo ,, Domotex “

parodoje, kur Lenkijos gamintojai ,, Barlinek* pristaté parketlentes su 5G uZsirakinimo sistema. Taip
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pat suzinota, kad jmonés darbuotojai ziniy produktui atnaujinti semiasi mokymuose ir seminaruose.
Mokymasis vyksta dalijantis ziniomis su kitomis jmonémis, jy meistrais, ieSkant naujy tiekéjy ir
domintis pasauline praktika.

Pokalbio metu paaiskéjo, kad jgyvendinant naujo produkto idé¢jg iskilo nenumatyty
sunkumy, kai trikumas Zziniy ir patirties stabdo naujo produkto igyvendinimo procesg. Todél
gamybos darbuotojai vyko i komandiruote jgyti patirties. Taip pat paaiSkéjo, kad igyvendinant
produkto patobulinimg nebuvo atlikta vartotojy apklausa, kuria remiantis galima suzinoti vartotojy
nuomong. Taip pat nejvertinti vartotojy atsiliepimai. Toliau pokalbio metu paaiskéjo, kad jmoné
diegdama 5G uzrakto sistemg siekia jgyti pranaSuma rinkoje ir tikisi sékmés galédama vartotojams
pasiiilyti i$skirtinai kokybiskus produktus. Klausiant ar pasiteisino 5G uzrakto jgyvendinimas jmoné
vadovo uZztikrintas teigiamas atsakymas i$sklaidé abejones. Taip pat suzinota, kad naujo produkto
igyvendinimo procesas teigimai atsiliep¢ jmonés kolektyvinei veiklai. Darbuotojai mokési, dalijosi
savo ziniomis vieni su kitais, sémési patirties 1§ didziyjy gamintojy. Visa tai motyvavo naujai veiklai.
Kiekvienam darbuotojui paskirs¢ius atsakomybe uz atliekamus darbus, suteikta galimybé jvertinti

galimas rizikas ir galimas klaidas (Zr.6 pav.):

Idéjos = Ziniy generavimas = Vartototojy jtraukimas = Testavimas = Patekimas j rinkg

6 pav. Naujo produkto procesas UAB ,,Lenex”

Apzvelgus imonés naujo produkto kiirimo procesg aiSkai matosi, kad | naujo produkto
kiirimg vartotojai nebuvo jtraukti. Neatsizvelgta | jmonés klienty pastebéjimus ir lukescius. Nebuvo
pvertinti galimi rizikos veiksniai. Todé¢l grindy danga su 5G uzraktu nesulauke tikétinos s€kmeés

Interviu su meistru vyko jmongés patalpose ir truko ~30 minuciy. Meistras pokalbiui
pasirinktas, nes turi sukaupes didziulg patirtj. Pats daug mety montavo grindis. Siuo metu turi jkiirgs
1moneg, kurioje dirba 6 Zmonés. Jo specializacija-grindy dangos montavimas. Nuo meistro suteiktos
rekomendacijos priklauso kokia grindy dangg pasirenka pirkéjas. Atlikus interviu analiz¢ su meistru
Vidmantu, kuris montuoja grindis su 5G uzraktu galima teigti, kad nauju jmonés produktu pradéjo
dometis pries 1,5 mety. Paklausus kaip reaguoja vartotojai j 5G uzraktg meistras teigia, kad vartotojai
sutinka pirkti grindy dangg su 5G uZraktu tik tada, kai iSaiSkina Sio uZrakto privalumus. Toliau
suzinota, kad renkantis grindy dangg meistras pataria pasizitiréti, kad lenty sukibimas biity tvirtas.
Kaip teigia meistras ,,svarbu, kad galai gerai sueity”. Tyrimo metu nustatyta, kad meistrams svarbu
kokio gamintojo yra grindy danga ir kad buty aiSkus informacijos $altinis. Taip pat jvardinti esminiai
skirtumai tarp klasikinio ir 5G uZrakto. Pokalbio metu paaiskéjo, kad labai svarbu kokia suteikiama
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garantija grindy dangai, bei kokybés sertifikatai. Dar vienas svarbus aspektas renkantis grindy danga,
tai uzsakymo trukmé. PaaiSkéjo, kad vartotojai nelinke laukti 8 savaiciy, kol bus pagaminta grindy
danga su patobulintu uzraktu. Pokalbio pabaigoje meistras palinkéjo didinti naujo produkto
zinomuma, nes daugelis vartotojy apie naujai gaminamg grindy dangg pirma kartg suzino i§ meistro
Vidmanto.

Interviu su architektu vyko imoné parduotuvéje ir truko ~45 minutes. Atlikus interviu
analize su architektu Remigijumi paaiskéjo, kad jo poziiiriu tai naujas technologinis sprendimas,
kuris palengvina grindy montavimg. Taip pat pastebéjo, kad lietuviai pakankamai konservatyviis ir
naujoves jsileidzia atsargiai. Suzinota, kad architektui ir anks¢iau teko dirbti su 5G turin¢iomis
parketlentémis, todé¢l tai nepasirodé didelé naujiena. Patardamas vartotojams Remigijus atkreipia
démesj i grindy dangos ilgaamziSkuma, spalva ir vartotojo turimg biudZeta. Paklausus kg dazniausiai
renkasi vartotojai paaiSkéjo, kad Siuo metu pusé visy uzsakovy renkasi grindy danga su klasikiniu
uzraktu, nes vis dar galvoja, kad sukalami $puntai patikimi, o kita pusé¢ domisi naujais produktais ir
perka grindy dangg su patobulintu uzraktu. Taip pat paminéjo, kad tie vartotojai, kurie renkasi grindy
dangg su klasikiniu uzraktu dazniausiai renkasi todé¢l , kad tokias pat jau turi jsigij¢s kaimynas,
draugas ar bendradarbis. Taip pat pabrézé, kad vis dar labai veikia vartotojus reklama i§ lipy j ltpas.
Pokalbio metu paaiskéjo, kad naujoves dazniau renkasi tie, kurie mégsta keliauti, domisi mada ir
greitai priima naujoves. Pokalbio pabaigoje pamingjo, kad 2018 metais vyraus zemés spalvos ir
klasikinis uzraktas iSstumiamas 1§ rinkos, naujuose grindy kataloguose parketlenciy uZraktai

patobulinti. Kuo toliau tuo labiau vartotojai jvertina naujo uZrakto pranasuma.

3.3.3 Anketinés apklausos aptarimas

Anketine apklausa vyko jmonés parduotuvéje, kur kiekvieng dieng apsilanko
vidutiniskai 30 zmoniy. Tyrimas vyko balandzio ménesj 10-29 dienomis. Apklausa vyko tiesiogiai
bendraujant su respondentais. Anketin¢je apklausoje dalyvavo 166 (100 %) respondentai , 18 jy 59
% (98) sudaré¢ vyrai, 41 % (68) moterys. (Zr. 7 pav.):
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Jusy lytis?

m\Vyras m Moteris

7 pav. Respondenty lytis

Didziosios dalies apklausoje dalyvavusiy respondenty amzius 31-40 met. Tai sudaro
50% visy apklausos dalyviy. 30% pazyméjo 41-50 mety. 12% respondenty 20-30 mety, o 8% 51-60
mety (zr. 8 pav.):

Koks Jusy amzius?

W20-30 W31-40 W41-50 ©51-60

8 pav. Respondenty amzius
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Dauguma (62,04%), dalyvavusiy apklausoje, respondenty gyvena mieste. Priemiestyje
gyvenantys sudaro 24,69%. Rajono gyventojai sudar¢  9,03%, o emigracijoje gyvenantys
respondentai sudaré 4,21% (zr.9 pav.).

JUsy gyvenama vieta?
120
103
100
80
60
a1
40

20 15

Miestas Priemiestis Rajonas Kita

9 pav. Respondenty gyvenamoji vieta

Respondenty buvo papraSyta nurodyti gaunamas pajamas. Paaiskéjo, kad 40,96 %
respondenty gauna vidutines pajamas. AukStesnes pajamas gaunantys respondentai sudaro 31,32 %
ir dideles pajamas gaunantys respondentai sudare 17,46% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty.

Respondentai, kurie minimalias ar mazas pajamas sudaré 10,24% (zr. 10 pav.):
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Kokios JOsy pajamos?
80
70
60
50
40
29
30
20 17
B
0

350-500 Eur 501-900 Eur 901-1300 Eur 1301-2000 Eur

10 pav. Respondenty pajamos

Paklausus respondenty kokj jgijo i$silavinima, dauguma respondenty nurod¢, kad jgije
aukstaji neuniversitetinj iSsilavinima, tai sudaro 54,81% apklausoje dalyvavusiy respondenty.
Respondentai, kurie jgijo aukstajj iSsilavinima, sudaro 24,09%. Profesinj iSsilavinimg turintys

respondentai sudaro 17,46%, o pagrindin;j i$silavinima turi 3,61% (zr. 11 pav.):

Koks JUsy issilavinimas?

Aukstasis neuniversitetinis [ o1
Aukstasis universitetinis _ 40
Profesinis [N 29

Pagrindinis - 6
0 20 40 60 80 100

11 pav. Respondenty iSsilavinimas

Toliau tyrime paklausta respondenty, koks hobis juos domina. Respondentai daZzniausiai

domisi sportu (37,34%) ir kelionémis (34,33%). Taip pat respondentai, kurie domisi literatiira ir menu
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sudaré 21,08% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty. Rankdarbiais domisi 3,01%.Kitas veiklas,

tokias kaip kolekcionavimas, muzika ir sodininkysté jvardino 4,21% respondenty (zr. 12 pav.):

Koks Jasy hobis?

kita [N 7
Rankdarbiai - 5
sportas | 62
Literatdra, menas _ 35
keliones |G, =/

0 10 20 30 40 50 60 70

12 pav. Respondenty hobis

Toliau tyrime klausta respondenty, kuriai veiklos sri¢iai atstovauja. Dauguma vartotojy
(28,91%) dirba informaciniy technologijy sityje. 24, 09% respondenty dirba gamybos srityje.
Aptarnavimo (22,89%) ir vadybos (17,46%) srityse dirba visy apklausoje dalyvavusiy respondenty.
Valstybés tarnybos respondentai sudaré 3,61%.  Svietimo srities atstovai sudaré 1,80%

respondenty(zr. 13 pav.):
Kokiai sriciai atstovaujate?

Kita [ 2
T T 48
Svietimas M 3
Valstybés tarnyba [ 6
Vadyba I 29
Gamyba I 40
Aptarnavimas [ 38

0 10 20 30 40 50 60

13 pav. Respondenty veiklos sritis
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Paklausus respondenty kaip jie suzinojo apie gaminamga UAB ,,Lenex” gaminamg
grindy dangg. Dauguma (44,58%) teigia, kad apie gaminamg UAB ,,Lenex‘ grindy dangg dazniausiai
suzinojo 1§ draugy. Informacijos internete apie jmon¢ ieskojo 24,7 % respondenty, o socialingje
paskyroje ,,Facebook* grindy danga domeéjosi 27,11% respondenty, reklama spaudoje susidomejo tik
5 respondentai (3 %). Vienas respondentas pazymeéjo, kad apie jmonés gaminamga grindy danga

suzinojo atsitiktinai eidamas pro Salj (zr. 14 pav.)

Kaip suzinojote apie UAB "Lenex" gaminama
grindy dangg?

Kita 1
Reklama spaudoje 5
Socialinéje paskyroje "Facebook" 45
NarSiau internete 41

Rekomendavo draudai 74
0 10 20 30 40 50 60 70 80

14 pav. Respondenty informavimo Saltiniai

Toliau tyrime paklausta ar domisi grindy dangos najovémis. Grindy dangos naujovémis
domisi 46,98 % respondenty, taip pat 22,28 % apklaustyjy pazyméjo, kad jiems triiksta informacijos.
Nesidomintys grindy dangos naujoveémis sudaré 12,6 %. Taip pat respondentai jvardino kitas
priezastis, tokias, kaip nesidomi dél laiko stokos, per didelés pasitilos, nesiruoSia remontui, todel

neaktualu ir pan. Jie sudare 18, 07% respondenty (Zr.15 pav.):.
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Ar domiteés grindy dango naujovémis?

Kita 30

NeZinau, nes neturiu pakankamai _ 37
infomacijos
Ne, man nejdomu _ 21

78

Taip,labai jdomu

o

20 40 60 80 100
15 pav. Respondenty doméjimasis grindy naujovémis

Paprasius vartotojy priskirti save kuriam nors teiginiui didZioji dalis pazymeéjo teiginj
»Perku tik tuomet, kai turiu rekomendacijg”, tai sudare 50,60%. Perka tik tuomet, kai bitina 17,46%
respondenty. Atsiradusig naujieng greitai jsigyja 16,26% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty.
Perka tik tuomet kai visi jau jsigij¢, sudaro 8,43% respondenty. Pirmieji iSbando naujus produktus

7,22 %visy apklausoje dalyvavusiy respondenty (zr. 16 pav.):

Kuriam vartotojy tipui save priskiriate?
perku tik del batinybes [ 14
Perku tik tuomet kai batina _ 29
Perku tik tuomet, kai turiu rekomendacija — 84
Greitai jsigiju naujg produktg ir patariu _ 57
kitiems
Pirmas/a iSbandau naujus poduktus - 12

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90

16 pav. Vartotojy tipas
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Toliau vartotojy paklausus j ka pirmiausiai atkreipia démesj renkantis grindy danga,
suzinota, kad didzioji dauguma respondenty (24,69%) atkreipia démesj j atsparumo klasg. Taip pat
respondentai pazyméjo, kad grindy dangos spalva turi didelg reikSme. Tai sudaro 23,49% visy
apklaustyjy. Grindy dangos matmenys svarbiis 14,45% respondenty. Klasikinis uzraktas domina
12,04% respondenty, o 5G uzrakta renkasi 7,83% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty. Patraukli
kaina domina 9,63% respondenty. PraktiSkumas svarbus 4.2%,0 rekomendacijomis domisi 1,2% visy

apklausoje dalyvavusiy respondenty (Zr. 17 pav.):

Rinkdamiesi grindy dangg, j kg pirmiausia
atkreipiate démes;j?

Kita 0
Gamintojas 0
Rekomendacijos mm 2
Produkto garantija w4
PraktiSkumas m——— 7
5G uzaktas mEEEEEE————— 13
Klasikinis uzraktas S 20
Patraukli kaina Se————e—————— 16
Matmenys ST )/
Spalva T 39

Atsparumo Klase e —— ]

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

17 pav. Vartotojy pasirinkimui jtaka darantys veiksniai

Toliau tyrime buvo klausiama ar vartotojai Zino, kad grindy danga gaminama su 5G
uzraktu. Net 58,43% respondenty pazymejo, kad nezino. Apie nauja 5G uzrakto sistema zino 34,93%
visy apklausoje dalyvavusiy respondenty. Keli respondentai (3,01%) jvardino, kad jiems grindy

dangos uzraktas néra svarbus (zr. 18 pav.):
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Ar Zinote, kad grindy danga gaminama su 5G
uzraktu?
120

97
100

80

58
60

40

20
6 5

0 — —

Taip Ne NeZinau Kita

18 pav. Vartotojy Zinios

Toliau vartotojy buvo klausiama ar pirkdami grindy danga pasirinkty 5G uzrakts.
Teigiamai atsake 25,30% respondenty, svarsto apie 5G uzrakta 27,10% visy apklausoje dalyvavusiy
respondenty. Abejojanciy 5G uzrakto teikiama nauda sudaro 15,06% respondenty, o tokiu uzraktu
nesidomi 22,28% respondenty. Kitas priezastis, tokias kaip, renkasi be uzrakto, nepasitiki naujovémis

ar mano, kad nepatikimai atrodo, jvardino 10,24% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty (zr.19

pav):

Ar pirkdami grindy dangg rinktumeétés 5G

uzraktg?

20 45
45 42
40 37
35
30 25
25
20 17
15
10

5

0

Taip Ne Svarstau NeZinau Kita

19 pav. Vartotojy pasirinkimas
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Tyrimo metu vartotojy buvo klausiama kas jiems svarbu renkantis grindy danga su
klasikiniu uzraktu. Dauguma respondenty (28,31%) pazyméjo, kad jiems svarbi meistro
rekomendacija. 25,30% respondenty jvardino, kad jiems svarbu, nes gali patys sumontuoti grindy
dangg. Svarbu kad, tvirtas ,,Spuntas” 15,60% respondenty, o kad prireikus visuomet galés rasti
prekyboje pasisaké 13,85% visy tyrime dalyvavusiy respondenty. Taikoma nuolaida domina
susidoméjo 18 visy apklausoje dalyvavusiy respondenty (10,84% ). A galima grindy dangg klijuoti
sudomino 2,4% respondenty (zr. 20 pav.):

Kai renkatés grindy dangg su klasikiniu uzraktu,
kas jums svarbu?

kita M 2
Galima klijuoti 1 4
Tvirtas "Spuntas" IS 25
Meistro rekomendacija NG 47
Suteikiama garantija [l 5
Taikoma nuolaida NS 13
Prireikus visuomet galésiu rasti prekyboje I 23
Galiu pats sumontuoti GGG 42

0 10 20 30 40 50

20 pav. Vartotojams svarbiis veiksniai

Toliau tyrimo metu buvo klausiama, kg vartotojai Zino apie jmonés gaminama grindy
dangg su 5G uzraktu. Dauguma respondenty (20,48%) teige, kad trumpéja laiko sanaudos, kad
paprasta montuoti pasisako 16,86% respondenty, mazos darbo sagnaudos domina 7,83% respondenty.
Kad domina tvirtas sukabinimas pasisaké 12,65% respondenty, kad lengva demontuoti pazyméjo
5,42% visy apklaustyjy. Kad tai nauja (11,44%) ir patogu (13,25%) domino nedaugelj respondenty.

IlgaamziSkumas svarbus tik 1,80% respondenty (zr. 21pav.):
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K3 Zinote apie UAB "Lenex" jmonés gaminamg
grindy dangg su 5G uzraktu?

Nereikia specialiy jgidZziy T 17
Mazos darbo sgnaudos I 13
Lengva demontuoti IEE——— 9
llgaamziskumas mm 3
Tvirtesnis sukabinimas I 21
Trumpéja laiko sgnaudos N 34
Nauja I 19
Patogu I 22
Paprasta montuoti I 28

0 5 10 15 20 25 30 35 40

21 pav. Vartotojy turima informacija

Toliau buvo klausiama vartotojy kas daro jtaka apsisprendimui pirkti UAB ,,Lenex*
grindy danga su 5G uzraktu. Dauguma respondenty (24,09%) tariasi su meistru, kuris montuos grindy
danga. Taip pat daro jtaka draugai (18,67%), kurie jau jsigijo tokig grindy danga. 17,6% respondenty
pasitiki parduotuvés konsultanty patarimais. Atsiliepimus internetingje svetainéje skaito 14,45%
respondenty. Architektas, kuris jau susipazino su 5G uZrakto sistema, daro jtaka 16,26% visy
apklausoje dalyvavusiy respondenty. MaZiausig poveikj respondentams daro suteikiama garantija
grindy dangai. Tai sudaro 6,62% respondenty. Taip pat 2,40% respondenty jvardino tokias priezastis,

kaip renkasi kitokia grindy danga ar nesidomi kity rekomendacijomis (zr. 22 pav.):.

Kas daro jtakg JUsy apsisprendimui pirkti jmonéje
"Lenex" grindy dangg su 5G uzraktu?

Kita [N 4
Architektas, kuris jvertino 5G uzraktg [N 27
Suteikiama garantija NN 11
Meistras, kuris montuos gindy dangg NN 40
Atsiliepimai internetinéje svetainéje NN 24
Parduotuvés konsultantai [N 29
Draugai,kurie jsigijo NN 31

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45
22 pav. Vartotojy pasirinkimui pirkti jtakg darantys veiksniai
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Tyrime taip pat buvo paklausta ir ty vartotojy, kurie nusprendé nepirkti grindy dangos
su 5G uzraktu. Respondenty dauguma (22,89%) ivardino, kad meistras nemoka sumontuoti. Kitos
priezastys, kurios lemia vartotojy apsisprendima, tai reklamos tritkumas (15,66%) ir atsiliepimy
nebuvimas (15,66%). Kad renkasi grindy dangg su klasikiniu uzraktu i nesidomi kitokiais variantais
pazyméjo 18,07% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty. 13,25% respondenty pazyméjo, kad
truksta informacijos. MaZiausig jtaka respondentams daro tai, kad neseniai suzinojo apie $ig dangg,

jie sudaro 11,44% respondenty. Kitas priezastis jvardino 3,01% (zr.23 pav.):

Kas daro jtakg Jusy apsisprendimui nepirkti
"Lenex" grindy dangg su 5G uzraktu?
Kita [N 5
Neseniai suZinojau NN 19
Nepakanka reklamos NN 26
Meistras nemoka sumontuoti [N 38
Perku grindy danga su klasikiniu uzraktu I 30
Traksta infomacijos i$ gamintojo NN 22
Néra atsiliepimy NN 26

0 5 10 15 20 25 30 35 40

23 pav. Vartotojy pasirinkimui nepirkti jtaka darantys veiksniai

Toliau respondenty buvo klausiama, kur jie ieSko informacijos renkantis grindy danga
su 5G uzraktu. Dauguma respondenty (31,92%) pazyméjo, kad apsilanko jmonés internetinéje
svetaingje. Kita dalis respondenty (26,50%) lankosi jmonés socialinéje paskyroje ,,Facebook”. Taip
pat respondentai (17,46%) iesko patarimo draugy ar bendradarbiy tarpe. 16,86% respondenty skaito
atsiliepimus pokalbiy svetainése. Konkurenty produktais pasidomi tik 6,62% respondenty (zr. 24

pav.):
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Kur ieskote informacijos renkantis grindy dangg
su 5G uzraktu?
Kita | 1
Socialinéje paskyroje "Facebook" [N 44
Pasidomiu konkurenty produktais [ 11
Klausiu draugy , bedradarbiy patarimo NN 29
Skaitau atsiliepimus pokalbiy svetainése [N 238
Jmonés intenetinéje svetainéje [INIINEGEe 53

0 10 20 30 40 50 60

24 pav. Vartotojy informacijos Saltiniai

Tyrimo metu nustatyta, kokig informacija respondentai tikisi i§girsti i§ parduotuvés
konsultanty. Dauguma (35,54%) respondenty tikisi i$girsti klasikinio ir 5G uzrakto skirtumus. Taip
pat respondentai (27,10%) jvardino, kad jiems svarbi konsultanto kompetencija. Kity vartotojy
atsiliepimai domina 21,08% respondenty. I§ kur gauta 5G uzrakto idéja domina 9,63%visy apklausoje
dalyvavusiy respondenty. 4,81% domisi 5g uZrakto technologija. Kitas priezastis jvardino 3

respondentai (1,80%) (zr. 25 pav.):

Kokig informacija tikités isgirsti iS konsulanto,
pirkdami grindis su 5G uzraktu?
Kita M 3
Svarbi konsultanto kompetencija [ININEEGEGEENE 45
Domina kity vartotojy atsiliepimai [ NN 35

Kada pradéta diegti 5G technologija [l 8
I$ kur gauta 5G uzrakto idéja [N 16

Kokie skirtumai tarp klasikinio ir 5G uzakto [N -9

0 10 20 30 40 50 60 70

25 pav. Vartotojy lukesciai i§ konsultanto
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Toliau buvo klausiama ar nauja grindy danga pateisino vartotojy liikescius. Kaip i
tikétasi, respondentai patvirtino, kad daugumai (32,53%) sumaz¢jo laiko sagnaudos montuojant grindy
dangg. Paprasta sumontuoti grindy danga 25,30% respondenty. Tvirtas sukibimas pasiteisino 23,49%
respondentams. Jokio skirtumo nepajuto 15,66% visy apklausoje dalyvavusiy respondenty (Zr. 26

pav.):

Ar jsigyta grindy danga, su 5G uzraktu, pateisino
JUsy lukescius?

kita [l 5
Ne, nepajutau skirtumo  [[NNEGEGEE 26
5G uzraktas turi tvirta sukibima [ NNENR I 3o
Taip, sumazéjo laiko sanaudos montuojant [N o4
Taip, labai paprastai sumontucjama [ NN 42

0 10 20 30 40 50 60

26 pav. Vartotojy lukesciai
Toliau tyrimo metu respondenty paklausus ar noréty dalyvauti jmonés ,,Lenex* naujo

produkto prezentacijoje dauguma (39,75%) pasisaké, kad nori dalyvauti. Tie, kurie neapsisprendzia

sudaro 22,28%, o nesidomintys sudaro 37,95% apklausoje dalyvavusiy respondenty (zr. 27 pav.):
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Ar norétumete dalyvauti naujo produkto
prezentacijoje UAB "Lenex"?
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27 pav. Vartotojy noras dalyvauti prezentacijoje

Ar norétuméte jmonéje palikti savo atsiliepimus,
pastebéjimus, pastabas?

kita [l 4
Ne [N 32
Nezinau ar man tai jdomu [N 41
Taip, norétiau pasidlyti savo idéjas [N 42
Taip, norétiau pasidalinti savo pastebéjimais  [INNNND 47

0 10 20 30 40 50

28 pav. Vartotojy atsiliepimai

Suzinojus, kad dauguma respondenty domina prezentacijos, toliau paklausta ar noréty
pasidalinti savo pasteb&jimais jmonéje. Norinciy pasidalinti savo pastebéjimais (28,31%) ir idéjomis
(25,30%) sudaré 53,61% visy respondenty. Nesidomin¢iy 43,97% respondenty. Kitas priezastis,

tokias kaip neturi idéjy ar nejdomu, jvardino 2,4% respondenty (zr. 29 pav.):
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Jeigu pasiulytuméte savo idéjg, kokiomis Ziniomis
pasidalintumete?

kita
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29 pav. Vartotojy noras pasidalinti atsiliepimais

Toliau tyrime paklausta kokiomis Ziniomis respondentai nori pasidalinti su jmone.
Dauguma respondenty (41,56 %) ziniomis, jgytomis per patirt], pasidalinty su jmonés darbuotojais.
Profesinémis Ziniomis noriai prisidéty 32,53% respondenty. Zinias, jgytas bendraujant, panaudoty
21,08% respondenty.

ApzZvelgus tyrimo rezultatus paaiskéjo, kad:

e Imon¢, kurdama nauja produktg zino, kad naujy Ziniy reikia ieSkoti ne tik jmonés viduje,bet
ir iSor¢je.

e Vartotojai rinkdamiesi grindy danga suvokia, kad naujas grindy danga su 5G uzraktu
sumazina laiko sgnaudas,bet daznai pasirenka grindy dangg su klasikiniu uzraktu. Kaip jie
teigia,daZnai pritruksta informacijos apie naujai gaminamga grindy danga.

e [takotojai, kurie padeda vartotojams apsispresti , dazniau renkasi grindy dangg su 5G uZraktu,

nes jau jgijo patirties su minéta grindy danga ir jvertino teikimus privalumus.
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ISvados ir rekomendacijos

Atlikus tyrimg paaiskéjo, kad atotriikio tap vartotojo ir produkto inovacijos mazinimas
galimas, jsivardinus $ias priezastis:

1. Jmonés norédamos sumazinti rizika, j savo veiklg turi jtraukti vartotojus. Turi pazinti vartotojy
tipus bei jy elgsena. Taip pat suprasti, kad didele reikSme jmonéms teikia vartotojo zinios,
nes vykstant transformacijai i informacinés j ziniy visuomeng keiciasi vartotojy prioritetai ir
poreikiai, lemiantys ir organizacijy veiklos pokycius. Taip pat suvokti, kad jmonés veiklos
rezultatai, potencialas priklauso nuo geb¢jimo jvertinti, valdyti ir plétoti turimas Zinias.
Suprasti, kad tinkamai panaudotos vartotojy Zinios ir sukaupta patirtis leidzia imonéms igyti
konkurencinj pranasumg, tobulinant savo gaminamus produktus ar jau esamus rinkoje,
bandant sukurti naujus.

2. Produkto inovacija tai bet kokia gérybé, paslauga ar idéja kuri yra suvokiama kaip nauja.

e Produkto inovacijos kiirimas susij¢s su discipliny, dalyvaujanciy plétojant naujus produktus,
valdymu. Jmonés vis dazniau renkasi darbuotojus, kurie turi specialiy Ziniy, igidziy bei
perspektyvy, kaip susidoroti su naujy technologijy informacija. Inovacijomis siekiama ne tik
kurti naujus produktus, kurie patenkinty klienty besikei¢iancius norus, bet ir sustiprinti
produkto teikiamg verte.

e Produktas turi bati patrauklus, kokybiSkas, naujas, turi atitikti rinkos poreikius ir turi teikti
didesne vert¢ vartotojui. Imoné, kuri kuria inovatyvius produktus, turi pasiZymeti
kiirybiSkumu, iSskirtinémis technologinémis Ziniomis ir greita orientacija rinkoje. Taip pat
reikia numatyti rinkos potenciala, atlikti detale rinkos analize¢ bei vertinima, turéti tiksly naujo
produkto apraSyma.

e Verté vartotojui suvokiama kaip rinkodaros sprendimas, kuris padeda pritraukti vartotojus.
Taip pat jvardijama, kaip pasitenkinimas, kurj vartotojas gauna 1§ prekés. Vertés vartotojui
dedamosios: produkto kokybe, paslaugos kokybé, kaina ir jvaizdis Taciau vartotojy vaidmuo
vertés kiirimo procese yra kintantis priklausomai nuo skirtingy dimensijy: laiko, vartotojo
poziiirio jtakos, imonés sgveikos su vartotoju, produkty kiirimo ir vystymo, komunikacijos su
vartotoju.

e Vartotojy inovatyvumas jvardijamas skirtingai. Tai ir jgimtas novatoriSkumas, ir motyvacijos
pasekmé ar netiesioginis novatoriSkumas. Vartotojai pagal inovatyvumg jvardijami, kaip:
novatoriai, ankstyvieji priéméjai, greitai priimanti dauguma, létai priimanti dauguma ir
atsiliekantieji. Inovatyviis vartotojai dazniausiai jaunesni vartotojai, kurie atviri naujovéms,
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pokyciams. Tokie vartotojai labiau issilaving, turtingesni ir mobilesni. Priklausomai, kurioje
intensyvumo fazéje vartotojai jtraukiami j produkto ar paslaugos kiirima, priklauso idéjy

skaicius ir jy originalumas.

® Inovacijy sklaida yra procesas, kurio metu praneSama apie inovacija per tam tikrus kanalus,
kurie bégant laikui tampa socialinés sistemos nariais. Inovacijy sklaida rinkoje priklauso nuo
kuriamos inovacijos savybiy, bendravimo su vartotojais kanaly, teikiamos vertés vartotojams
ir socialinés aplinkos jtakos. Inovacijy sklaidos efektyvumas priklauso nuo Ziniy ir
informacijos perdavimo. Kai sklaida vyksta tarp B2C (verslas vartotojui) ir B2B (verslas
verslui) rinky, tokiais atvejais prekiy patrauklumas ir vartotojy poreikiai turi biiti susije su
naujo produkto naudojimu. Reikia atkreipti démesj, kad produktas turi atitikti vartotojy,
turinciy skirtingus poreikius, likescius.

e Remiantis vartotojy ziniy valdymo modeliu, pastebéta, kad kuriant naujus produktus ir tikintis
s¢kmeés rinkoje bitina j produkto inovacijos kiirima jtraukti vartotojy patirti bei turimas Zinias.
Jtraukiant vartotojo turimas zinias ir patirt] j naujo produkto kiirimg sutrumpéja produkto
kiirimo laikas, teikiama verté atitinka vartotojo likescius.

3. Naujo produkto procesas prasideda nuo id¢jos iki jos jgyvendinimo. Kuriant nauja produkta
biitinos zinios ir patirtis. Vartotojams triksta informacijos apie esminius skirtumus tarp
Klasikinio ir 5G uzrakto. Naujus produktus dazniausiai renkasi jaunesni vartotojai, kurie
meégsta keliauti, domisi mada ir naujovémis. Tyrimo metu nustatyta, kad vartotojai grindy
danga renkasi pagal draugy rekomendacijas. Rinkdamiesi didZiausig démesj skiria grindy
atsparumui. Taip pat tyrimo metu paaiskéjo, kad dar dauguma vartotojy neZino apie jmonés
gaminama grindy dangg su 5G uZraktu.

Apibendrinant galima teigti, nors miisy $alyje néra daug jmoniy, kurios kuria inovacijas,bet
galimybés rinkai pateikti naujus produktus, jtraukiant | inovacijy pocesa vartotojus, tikrai galimos.
Imones kopijuodamos kity Saliy patirtj sukuria naujg produkta, manydamos, kad tai sekmingai veiks
ir vietin¢je rinkoje. DaZniausiai neatsizvelgdamos j vartotjus, nors vartotojai tai ir yra iSoriniai jmones

tiekéjai, kurie gali savo Ziniomis prisidéti prie jmonés inovacinés veiklos kiirimo.
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1. Interviu su UAB ,,Lenex“ darbuotojuy grupe
Tyrimo metodas-grupiné apklausa: fokus grupé, kuri atsakinéja j pateiktus klausimus ir papildo
tyrimg savo jzvalgomis.
Respondenty atranka-tiksliné grupé. Imonés UAB ,,Lenex* darbuotojai, kurie dalyvavo naujo
produkto jgyvendinimo procese.
Trukmeé~1 val.
Fokusuotos grupés vieta ir laikas: Kaunas, Pramonés pr. 16, 2017-04-11, 11 val.
Fokusuotg grupe sudaro 7 imonés darbuotojai, tai: 2 gamybos darbuotojai, kurie supjauna azuolo
lameles, klijuoja parketlenc¢iy sluoksnius, iSfrezuoja griovelius 5G uZraktui ir padengia alyva. Taip
pat gamybos vadovas, kuris sprendzia ar pagaminta produkcija gali buti atiduodama jmonés
vartotojams. Toliau diskusijoje dalyvavo jmonés direktorius, kuris lankydamasis, parodose ar
gaminiy prezentacijose semiasi naujy idéjy ir patirties. Biitent jis ir sprendZia ka naujo galima
pasitlyti vartotojams. | tyrimg jtraukti jmonés vadybininkai, kurie tiesiogiai bendrauja su fiziniais ir
juridiniais uzsakovais. Jie nuolat bendraudami tiek su gamyba, tiek su jmonés klientais, jgyja didelj
ziniy bagaza ir yra tarpiné jungtis tarp gamintojo ir vartotojo. Taip pat | diskusijg jtrauktas
parduotuveés konsultantas, kuris pirmasis pasitinka klientus ir bendravimo metu iSgirsta jy
pasteb¢jimus ir komentarus. Meistras, kuris montuoja grindis, papildé tyrima savo jzvalgomis ir

pasteb¢jimais i§ darbinés patirties. Grupinés apklausos, fokus grupés respondentai (FRG Zr. 3 lentele):

Fokus grupés respondento Amzius Pareigos
(FGR) Nr.

FGR1 41 m. Direktorius

FGR2 47 m. Gamybos vadovas

FGR3 25 m. Gamybos darbininkas

FGR4 28 m. Gamybos darbininkas

FGR5 33 m. Parduotuvés konsultantas

FGR6 43 m. Vadybininkas

FGR7 37 m. Meistras

1. Kaip ilgai brandinta naujo produkto idéja ?
»Gaminant grindis, reikia nuolat dométis naujomis tendencijomis, nes konkurentai nesnaudzia, rinka

nuolat papildoma naujovémis. Todél stebédami konkurenty veiklg ir remdamiesi didziyjy gamintojy
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praktika per susirinkimg nusprendéme, kad visi galvosime, kg galime naujo pasitlyti jmonés
klientams (FGR1). Bandome pajvairinti grindy spalvas, gaminame sendintas, braizytas ir balintas
parketlentes, bet konkurentai taip pat nesnaudzia. Supratom, kad turim rasti technologinj sprendima,
kuris mums priimtinas ir kurj mes savo gamybos ceche galime jgyvendinti (FGR2). Tiesiog pati rinka
padiktavo sglygas” susimgsté (FGRG6).

2. Kaip gimé 5G uZrakto idéja? Kas paskatino Sios idéjos imtis?
“Pirmiausiai bandéme naujus grindy dizainus, véliau pradéjome gaminti siauras parketlentes (FGR1).
Siuo metu gaminame eglutés parketlentes (FGR2). Kazkaip vis svarstydavome, kad dar kaZka reikia
pabandyti, kad reikia judéti pirmyn ir reikia tobulinti turimus produktus, o po vieSnages ,,Barlinek*
gamykloje nusprendém, kad tobulinsim Spunto uzrakinima. Taip ir prasidéjo minciy lietus ..“(FGR6).
3. Ar Zinojote, kad kas nors panaSia uZrakto sistemg naudoja gaminant grindy danga?
»Parodoje ,,Domotex* suzinojome, kad pranciizai gamina parketlentes su ,,Zip and Go* uzraktu, bet
mums tai pasirodé labai sudétinga. Dar kiti gamintojai pristatin€jo parketlentes su ,,Go and Go”, bet
mums tai nepadaré jspiidzio (FGR2). Ir labai neaisku, kaip reikéty isfrezuot uzraktui griovelj .Man
tai atrodo, kad net ir sudétinga biity su tokiu uzraktu montuoti “(FGR3).

4.Kur ieskojote Ziniy produkto atnaujinimui?
,Mes nuolat kalbédavomés ir svarstydavom, ka naujo pateikti rinkai. Reikia pabrézti, kad musy
kolektyve nuolat vyksta diskusijos, aptariami ka naujo konkurentai pagamino. Jeigu kazkuris
darbuotojas pamato ar suzino informacija, naudingg miisy veiklai, mes aptariam, pasidalinam
pastebéjimais (FGR2). Vienas i§ miisy klienty montuoja grindis klientams Anglijoje, Norvegijoje,
Airijoje ir papasakojo, kad parketlentés turi nauja uZrakto sistema (FGRS). Mes vaZiuojame |
mokymus, seminarus kur pristatomos parketlenc¢iy naujovés. Grjze¢ pasidaliname informacija su
kolektyvu (FGR6). Na, mes visokias galimybes buvome pasvarste¢ (FGR3). Domimés pasauline
praktika, vaziuodami j parodas, stengiamés atrasti naujus tiekéjus, pabendrauti Su stambiais
gamintojais. ParsiveZzti naujy dekory pavyzdziy. Netgi per susirinkima kiekvienas turi pateikti minciy,
ka galime keisti, tobulinti ar kurti*“ (FGR6).
5.Ar susidiirét su kokias nors sunkumais jgyvendinant 5G uZrakto sistema ? ,,Pradzioj triiko
ziniy, todél teko daug dométis. Buvom komandiruotéje Lenkijoje Barlinek gamykloje (FGR4).
Pasimokém pas Lenkijos kolegas kaip ta dantyta uzrakta jmontuoti | lentos skersinj Spunta
(FGR3).Tikriausiai kaip ir visiems pradzioje triikksta patirties, technologiniy ziniy, bet padedant
kolegoms iSmokom. Jie mums ir iki Siol tiekia 5G uZrakto sistema, mums belieka jmontuoti }
lenta.(FGR2). AS prisimenu, kaip uzsakémeé tas dantytas jungtis ne tokias, kokiy mums gamybai

reikéjo, tiesiog ne tokio diametro dantukai ir tada stojo gamyba, kol vél gavo uzsakyma* (FGRO).
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6.Ar svarstydami , ka naujo galite pasiulyti vartotojams, bandéte paanalizuoti vartotoju
atsiliepimus?

,»Vadyba reaguoja | atsiliepimus, bet a§ manau, svarbiau sukurti gerg produkta, o véliau moketi
pateikti rinkai. Cia jau turi marketingas dirbti, nusi§ypsojo meistras (FRG7).0 man atrodo, kad svarbu
su pirkéjais bendrauti ir iSgirsti jy komentarus. Zinoma, ne visi komentarai verti démesio, bet ateina
labai protingy zmoniy“ (FGRS).

7.Kaip nusprendéte, kad biitent patobulintas uZraktas parketlentés jiusy jmonei atnes§ sékme?

,Sia idéja parsiveZiau i§ stambaus parketlen¢iy gamintojo ,,Barlinek®, kuomet buvau nuvykes j
gamykla. Grjzgs papasakojau gamybos vadovui, kad galime ir mes pabandyti keisti parketlenciy
Spuntus. Idéja ir buvo ta, kad vietoj sukalamy Spunty keisime 5G sistemg ir taip palengvinsim
parketlenciy klojima.(FGR1) Mums labai svarbu produkto kokybe¢, todél abejoniy ir nuogastavimy
biita, bet matau, kad viskas einasi | gerg pus¢* (FGR2).

8.Ar pasiteisino 5G uzrakto idéja? Ar naudinga? ,,Kad naudinga tai a$ neabejoju, tik miisy klientai
labai nenoriai naujoves jsileidzia j savo namus. Siai dienai mes neparduodame naujy parketlenéiy
kaip tikéjomés, bet po truputj vis naujy klienty sulaukiame....Bet a§ praktiSkai kiekvieng dieng
sulaukiu uzklausy apie misy patobulinus uzraktus. Jei klausia reiSkia domisi, véliau pirkimas*
(FGR®).

9.Ar paieSka naujo produkto idéjos ir jo jgyvendinimas pakeité jiisu kolektyvo supratimg,
bendravima, motyvacija dirbti? ,,Visi vieningai pritaria ir Sypsosi. Na musy kolektyvas ir $iaip
puikus, bet susivienijimas naujam darbui dar labiau suartino (FGR1) tai jau tikrai mes Kiek daug
suzinojom, ir skaitém viska, kas susij¢ su parketlen¢iy uzrakinimo sistemom. (FGR7). Bet mes juk ir
norim mokytis, kad klestétum, reikia siekti uzsibrézto tikslo, ziauriai jdomu‘ (FGR 4).

10.Kokj vaidmenj jmonés darbuotojai atliko diegiant SG uZrakto sistemg? ,,Visi siilé savo
mintis, komandiruotés, seminarai, mokymai kiekvienas darbuotojui padéjo jgyti ziniy ir patarti,
surasti tiekéjus, iSanalizuoti konkurentus, pasidométi pasauline praktika* (FGR1)

11.Kaip reaguoja vartotojai i patobulinta 5G uZrakta? ,,Visaip, vieni sako, kad tai nereikalingas
1Smislas, nes visg amziy montuoja suneriant eilémis. Kiti gi labai susidomi ir stengiasi iSklausinéti iki
smulkmeny. Treti jau susipazing su 5G uZraktu ir praSo parodyti parketlentes tik su 5G uzraktu
(FGRS) AS ir turiu klienty rata, kuriems reikia tik tokiy parketlenciy* (FGR6).

12.Kaip nauja uZrakta priima grindy montuotojai, meistrai? ,Jaunesni ir pamate daugiau
pasaulio jau zino §] uzrakta ir labai noriai dirba su juo. Didesné problema su vyresnio amziaus
meistrais, savamoksliais, kurie ne tik kad nemoka tokiy grindy sumontuot, bet ir misy klientus

atkalbina (FGRS). Tokiy sulaukiam gan daznai, jie net nenori nieko naujo suzinoti (FGR6).Man labai
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patinka dirbti su meistrais, kurie dirbe Norvegijoje, Danijoje ar Anglijoje. Zmonés turi Ziniy bagaza
ir mums dar kazka naujo papasakoja, patarimais pasidalija®“ (FGRY).

13.Kaip manote ar $is naujas uzraktas suteikia pridedamaja verte grindy dangai?

,,Kaip pazitirési...Kaip vartotojas supranta. Mes manome, kad Sis montavimo biidas palengvina darba,
Zzmogui nesudétinga paciam susimontuoti, todél nereikia samdyti meistrag. Uz tuos pinigélius kazka
kito gali jsigyti, kad ir grindjuostes (FGR4). “Kaip begalvosi visgi inovacija“-nusi§ypso gamybos
vadovas® (FGR2).

14.Ar galite pamatuoti rezultatus?

,»Kolkas negalime pasigirti gerais rezultatais, todél ir iSmatuoti savo veiklos rezultatus per anksti. Gal
dar po mety galésim placiau iSdéstyti savo veikos rezultatus® (FGR1)

15.Kaip manote, ar 5G uZraktas bus naudojamas ateityje?* Mes tikrai turim nemazai uzsakymy
biitent su Siuo uZzraktu, tod¢l néra abejoniy dél gamybos nutraukimo ar pasikeitimy (FGRS). Tik
mums vis dar triiksta Zinomumo, aiSku ir patirties. Antri metai, kaip nauja jungtis montuojama misy
parketlentése* (FGR3).

16.Ar galvojate kazka gamyboje keisti? Galbut plésti? “Na ateities planuose pléstis yra,
galvojame, jeigu sékmé nenusigreS bendradarbiauti su latviais, estais. Jiems pasiilyti misy
produktus (FGR1). Svajojam prasimust ir iki skandinavy* (FGR2)

17.Kokios ateities perspektyvos? ,,Didint gamybos patalpas, reik jsigyti naujy jrengimy. Numatg
savo padalinj atsidaryti Klaipédoje (FGR1). Kadangi pas mus atvyksta Zzmonés 1§ visos Lietuvos,
todel atsiranda ir poreikis turéti savo padalinius kituose regionuose. Tikimeés augti ir klestéti“-

optimistine gaidele jmonés direktorius baigé interviu.

2.Interviu su UAB ,,Delenta” vadovu
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Treciasis tyrimas-interviu su meistru, kuris bendradarbiauja su jmone ,,.Lenex” Kketverius metus ir
dirba su naujomis 5G uzraktg turin¢iomis parketlentémis.

Tyrimo metodas-pusiau struktiruotas interviu.

Respondentas- Vidmantas Urbsys, UAB ,,Delenta” savininkas, kuris 4 metus bendradarbiauja su
jmone UAB ,,Lenex” .

Trukmé~30 min.

Interviu vieta ir laikas- Pramonés pr.16, 9 salé, balandzio 14 d.

1. Kaip ilgai dirbate su miisy jmonés gaminama grindy danga su 5G uZraktu?

Pradéjau dométis gal prie§ kokius pusantry mety. Tada saké, kad tai nauja jiisy jmonés
technologija, kuri palengvins meistrams darbg. Tas ir sudomino, nes kaip zinot

2. Kaip reaguoja Jusy klientai | 5G uZrakta? DaZniausiai susitinkame Jusy parduotuveje as
pasitlau abu variantus. Tai biina lentos su jprastu uzraktu ir 5G uzraktu. O tada klientas
sprendzia kg nori, pats pasirenka. Arba klausia patarimo

3. Ka patariate? Man labai svarbu, kad sukabinimas biity tvirtas, kad laikui bégant neiSvaziuoty
uzraktas i3 lentos. Zinoma turi détis lengvai ir greitai. Galai turi gerai sueiti.

4. Kas svarbiausia Jums renkantis parketlentes? | ka atkreipiate démesj? AS visada klausiu
kas gamintojas, nes teko daug dirbti ir su lenky, ir vokieciy, ir lietuviy gamintojais. Kiekvienas
gamintojas turi savo niuansy. Pas lenkus ne visada graziai susijungia galiniai Spuntai,
vokieciy kai kurios parketlentés su MDF (medzio drozliy) Spuntais. Lietuviy kartais
parketlentés biina gerai neiSdZiovintos arba nekokybiskai suklijuotos, tai véliau iSlenda
brokas, o zmonés kaltina meistrus. Man patinka ,,Ekowood” lietuviy, nes kiek dirbau su jy
produktais, labai viskas sklandziai, bent jau man taip pasitaike. O jiisy produktas ir neblogas,
tik kaZkaip informacijos triiksta Zmonéms.

5. Kodél taip manote? Kai a$ jiems parodau ta 5G uzrakta, tai kazkaip i§ pradziy nenori, o tik
kai 18aiSkinu ir kai supranta, kad ta naujové nebiitinai prasta, o kaip tik dar geresnis
pasirinkimas, tik tada susidomi. Keisti tie Zmonés, bet vél gi pinigai nemazi, tai ir visi nori
gera, patikima, kity iSbandyta produkta pirkti.

6. Galite jvardinti pagal jus esminius skirtumus klasikinio uZrakto ir 5G uZrakto?

Kad jau daug as pripasakojau, pamenat ir praeita kartg, kai buvau su ta kliente, kur sakiau,
kad profesoré? “Taip, pamenu-nusiSypsau. ,, Tai va, tokie zmonés, jie i$silavine ir turi didesnj
supratima, tod¢l ir taip nesibaimina naujoviy. AS kaip ir sakiau, kad klasikinis uzraktas jau
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savo atgyveno. Dabar tiek meistrai, tiek ir architektai ieSko naujy technologiniy sprendimy,
kad montavimas neuzimty daug laiko ir kad garantija buty, dar mes prasome kokybés
sertifikaty, jeigu to primygtinai reikalauja klientas. Tas 5G uzraktas man patinka, nes
prasikeisdami dantys taip sukimba, kad norédamas neisplési ir lygiai, graziai galai sueina. O
tie sukalami Spuntai daznai nesueina graziai, reik per naujo sukalinéti, o jei lentos jau pilnai
paruostos, tai labai reik saugot“-priduria meistras Vidmantas.

7. Gal turite pastebéjimy, minciy ar palinkéjimy misy jmonei? ,,Prisiminiau dél ko klientai
atsisako jusy parketlenciy, kad labai ilgai gaminant, 8 savaites ne visi sutinka laukti, juk darbai
visi stoja. Kazkaip efektyvinkit gamyba, nes zmonés nori ateiti ir nusipirkti ¢ia ir dabar. O kai
pradedat tas sutartis sudarinét ir dar kartais uztempiat dar kokig savaite, nu tai vsio. O kad
sugalvojot tokj uzrakta, tai Saunuoliai, nes a§ daugiau pas nieka nemaciau to 5G. Ir daugiau
duokit Zinot apie save, nes kai pasakai Zmogui, kad yra parketlentés su tuo uzaktu, tai nieko
biina negirdéje ir turi viska smulkiai pasakot, rodyti. Siaip man smagu su jumis dirbti. Sékmés
darbuose!

Aciil uz pokalbij!

3.Interviu su architektu

Ketvirtasis tyrimas-interviu su architektu, kuris bendradarbiauja su jmone ,,Lenex” du metus ir

dirba su parketlentémis, turin¢iomis 5G uzrakta.
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Tyrimo metodas-pusiau struktiruotas interviu.

Respondentas- Remigijus Susinskas, dirba UAB ,,Roberus”, kuris 2 metus bendradarbiauja su
jmone UAB ,,Lenex” .

Trukmé~45 min.

Interviu vieta ir laikas- Pramonés pr.16, 9 salé, balandzio 17 d.

1. Kaip vertinate miisy jmonés gaminamas parketlentes su 5G uZraktu? Pirmiausia gal
noréciau pastebeti, kad apskritai lietuviy poziiiris j grindy dangg yra konservatyvesnis, nei
kity Europos Saliy gyventojy. Nauji dizaino ar technologiniai sprendimai, kurie dar tik
isibégeja Lietuvoje, Europoje biina jau praeitas etapas. Pas mus visos mados, naujovés keiciasi
daug léciau, taip yra ir su grindy danga. Na, o grjztant prie Jusy klausimo, tai a$ vertinu tiktai
teigiamai, nes patobulintas uzsirakinimas ar kaip vadinate 5G, supaprastina grindy dangos
klojimg ir technologiskai patikimas uzraktas.

2. Gal turéjote patirties su tokiomis parketlentémis jau anks¢iau? Taip, man teko §j uzrakta
paciupinéti jau ankscCiau, kai jrenginéjome nama Norvegijoje. Tik jas pirkome i§ vokieciy
»Boen* gamintojo. Tai kazkur prie§ penkerius metus, todél kai pamaciau pas jus parketlentes
su 5G uzraktu, man nebuvo didelé naujiena.

3. Ikarekomenduojate atkreipti démesj savo klientams, renkantis parketlentes? Visuomet
iSklausau uzsakovo norus ar pageidavimus ir tik po to teikiu rekomendacijas. Pirmiausia
svarbu, kaip ilgai turi tarnauti grindys, kokios spalvos patinka, kiek savo biudZeto gali skirti
grindy dangai. Visa tai ir sueina j pasirinkimo kaing. Zinoma, a§ pirmiausiai vertinu
kokybiskus produktus. AS rekomenduoju rinktis naujus produktus, jeigu yra galimybé. Nes ir
parketlentés su patobulintu uzraktu yra brangesnés, bet sumontuojamos keturis kartus grei¢iau
nei klasikinés. Taip pat minimali rizika, dél grindy pazeidimo, klojimo metu ir sukibimas
tvirtas, nereikia klijuoti. Tiesiog iSaiSkinu skirtumus tarp klasikiniy parketlen¢iy ir naujesniy,
su 5G sistema.

4. Kokias parketlentes dazniausiai pasirenka jusy uZsakovai? Jeigu biudzetas leidzia
rekomenduoju kietmedzio (uosis, gzuolas) parketlentes, technologiskai patobulintas. Nes
nauji produktai pas mus daZniausiai atsiranda, remiantis vakary Saliy praktika, kur jau
produktai biina Zmoniy iSbandyti ir patikrinti. Masyvo grindys jau atgyveno savo amZziy, o
parketlentés maziau ,,vaiksto®, o savo patikimumu ir lenkia masyvo lentas, labiau tinkamos
Sildomoms grindims. Tik vieni nori su 5G uzraktu, o kiti pasilieka prie klasikinio varianto.

Bet kaip ir min¢jau, svarbus biudZetas.
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10.

Kas lemia apsisprendima ty uZsakovy, kurie pasirenka parketlentes su Kklasikiniu
uzraktu? Dazniau miisy Zmonés pasirenka tas grindis, kurias jau turi kaimynas, draugas ar
bendradarbis. Pas mus vis dar labai veikia reklama i ltipy j ltipas. Ne paslaptis, kad ir kaina
vaidina didelj vaidmenj. Uz naujus sprendimus reikia daugiau sumokéti, o klasikiniai
sprendimai paprastai pigesni.

Kokios tendencijos vyrauja tarp uZsakovy ? Nors ir konservatyvumo pas mus yra, bet
pastebiu, kad tie zmonés, kurie daug keliauja, domisi mados naujovémis, kitaip sakant
SiuolaikiSki, renkasi naujoves ir tokie perka parketlentes tik su nauju uzraktu. Tiesiog jvertina
visus anks¢iau minétus veiksnius ir moka brangiau, bet véliau maziau isleidzia grindy
montavimui ir medziagoms.

Gal turite pastebéjimu iS savo praktinés patirties? AS patariu savo klientams svarbiausiai
neskubéti, pasidométi ne vienu variantu, o keletu ir tik tada rinktis. Primenu, kad grindys
perkamos ilgam laikotarpiu ir , kad $ioje vietoje taupyti nereikia. Nevariuoti grindy spalvomis,
visose patalpose iSlaikyti vientisumg. Nebijoti naujoviy, nes inovacijos Siandienai
neiSvengiamai ateina ] kiekvieno namus. Perkant grindis, jeigu leidZia biudZetas rinktis
naujus, patobulintus produktus, tik suzinoti ar teikiama garantija ir garantinis aptarnavimas.
Tuomet bus i§vengta nesklandumy.

Kokias grindy dangos tendencijos prognozuojamos 2018 metams? Mano darbe nuolat
reikia dométis ateinan¢iomis  biisto jrengimo tendencijomis. IS paskutinés parodos
Hanoveryje parsiveZiau pluosta medZiagos apie parketlentes. Sekanc¢iy mety grindy dangos
tendencijose vyrauja Zemés spalvos, atsiranda primirSti rausvi atspalviai, iSreiSkiamas
Sakotumas, natiiralumas. O kalbant apie parketlenciy uZraktus, tai tokio kaip klasikinio
uzrakto praktiSkai nelieka. Visos parketlentés turi click sistemg galiniuose Spuntuose,
vokie¢iy gamintojas Haro gamina parketlentes su Xpress jungtimis, belgai Quik-Step su
Uniclic® uzrakto sistema, skandinavy Karelia- Profilock uzraktas.

Kokias grindy dangas siiilysite savo uZsakovams ateinanc¢iais metais? Kaip jau minéjau,
kad miisy zmonés tampa labiau inovatyvs, tai atsiliepia ir grindy dangos pasirinkime. AS net
neabejoju, kad dominuos natiralumas ir paprastumas. [vertinant grindy montavimo darbus,
parketlentés su nauju uzraktu gerokai pranaSesnés uz paprastas parketlentes. Zmonés labiau
informuoti apie naujas technologijas ir tai atliepia jy pasirinkima.

K3 palinkétuméte miisy jmonei? Neuzmikit ant laury ir judékit pirmyn, nes konkurentai
nesnaudzia. Kuo toliau, tuo didesné parketlenciy su naujais uzraktais, be klijy, didesné

pasitla. Tokia nedidelé imong, o sugebat judéti i priekj. Gery darby!
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Acii uz pokalbij!

Atotriikio tarp vartotojo ir produkto inovacijos mazinimo veiksniai

Esu Kauno Technologijos universiteto, Inovacijy valdymo ir antreprenerystés, II kurso
studenté. Baigiamajam darbui atlieku apklausa, kuria siekiu i$siaiSkinti , atotriikio tarp vartotojo ir

produkto inovacijos, mazinimo galimybes, kurios daro jtakg produkto inovacijos diegimui.
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Tyrimas yra mokslinio pobuidzio, todél jo rezultatai po apdorojimo bus naudojami rengiant magistro
baigiamajj darba. Taciau visi duomenys bus pateikiami apibendrinta forma, kurioje nebus jmanoma
identifikuoti konkretaus tyrime dalyvavusio asmens. Uztikrinu, kad pateikta informacija iSliks
konfidenciali. Anketos pildymas uztruks 7-10 min. Jei turésite klausimy ar pastebéjimy susisiekite su

manimi el. paStu redakarkaziene73@gmail.com . I§ anksto dékoju uz Jiisy atsakymus!

1. Kaip suZinojote apie UAB ,,Lenex“ jmonés gaminamg grindy danga ? ( tinkama
atsakyma pazymekite):
o Rekomendavo draugai;
o NarSiau internete;
o Socialinéje paskyroje ,,Facebook”;
o Reklama spaudoje;
o Kita (jvardinkite);

2. Ar domités grindy dangos naujovémis?
o Taip, labai jJdomu;
o Ne, man nejdomu ;
o Nezinau, nes neturiu pakankamai informacijos;
o Kita (jvardinkite);

3. Kuriam vartotojo tipui save priskiriate ? ( tinkamg atsakyma pazymékite):
o Pirmas/a iSbandau naujus produktus;
o Greitai jsigyju nauja produkta ir patariu kitiems;
o Perku tik tuomet, kai turiu rekomendacija;
o Perku tik tuomet, kai biitina;
o Perku tik d¢l biitinybés;
4. Rinkdamiesi grindy danga, j kg pirmiausiai atkreipiate démesj ? (Jvardinkite pagal
svarbg 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

1 2 3 4 5

Atsparumo klasé

Spalva

Matmenys (storis, plotis, grioveliai)

Patraukli kaina

Klasikinis uZzraktas (iSdrozos ir liezuvélio

sukabinimas)

5G uzraktas (plastikiné dantyta jungtis)

PraktiSkumas

Produkto garantija
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Rekomendacijos

Gamintojas

Kita (jvardinkite)

5. Ar Zinote, kad nauja grindy danga gaminama su 5G uZraktu? (tinkamg atsakyma
pazymekite):
o Taip;
o Ne;
o Nezinau;
o Kita (jvardinkite);

6. Ar pirkdami grindy danga rinktumétés 5G uzraktg? (tinkamg atsakyma pazymeékite):
o Taip;

o Ne;

o Svarstau;

o Nezinau ;

o Kita (jvardinkite);

7. Kai renkatés grindy danga su klasikiniu uZraktu, kas Jums svarbu? (Jvardinkite pagal
svarbg 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

1 2 3 4 5

Galiu pats sumontuoti

Prireikus visuomet galésiu rasti prekyboje

Taikomos nuolaidos

Suteikiama garantija

Meistro rekomendacija

Tvirtas ,,Spuntas* (liezuvélis)

Galima klijuoti (suklijuojama i§droZa ir lieZzuvelis)

Kita (jvardinkite)

8. Ka Zinote apie UAB ,,Lenex* imonés gaminama grindy dangg su 5G uZraktu ?
(Ivardinkite pagal svarba, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

1 2 3 4 5

Paprasta montuoti

Patogu
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Nauja

Trumpéja laiko sagnaudos

Tvirtesnis sukabinimas

[lgaamziskumas

Lengva demontuoti

Mazos darbo sgnaudos

Nereikia specialiy jgidziy

9. Kas daro jtaka Jusy apsisprendimui pirkti imonéje ,,Lenex“ grindu dangg su 5G
uzraktu ? (Ivardinkite pagal svarbg, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu, 5-
svarbiausias) :

Draugai, kurie jsigijo grindy danga su 5G uZraktu

Parduotuvés konsultantai

Atsiliepimai internetinéje svetainéje

Meistras, kuris montuos grindy danga

Suteikiama garantija grindy dangai

Architektas, kuris jvertino 5G uzrakto privalumag

Kita (jvardinkite)

10. Kas daro jtaka Jisy apsisprendimui nepirkti jmonéje ,,Lenex“ grindy danga su 5G
uZraktu (Jvardinkite pagal svarba, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-
svarbiausias) :

Neéra atsiliepimy 1§ vartotojy, kurie jau jsigijo 5G

Triiksta informacijos i§ gamintojo

Perku grindy dangg su klasikiniu uZraktu

Meistras nemoka sumontuoti

Nepakanka reklamos

Neseniai suzinojau

Kita (jvardinkite)
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11.Kur ieSkote informacijos, renkantis grindy danga su 5G uzraktu? (Jvardinkite pagal
svarbg, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

Imonés internetingje svetaingje

Skaitau atsiliepimus pokalbiy svetainése

Klausiu draugy, bendradarbiy patarimo

Pasitikiu parduotuvés konsultanty patarimais

Ieskau reklamos Ziniasklaidoje

Pasidomiu konkurenty produktais

Socialingje paskyroje ,,Facebook”

Kita (jvardinkite)

12.Kokia informacija tikités iSgirsti i§ konsultanto, pirkdami grindis su 5G uZraktu
(Ivardinkite pagal svarbg, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

Kokie skirtumai tarp klasikinio uzrakto ir 5G
uzrakto

Kodél verta rinktis grindis su 5 G uzraktu

IS kur gauta 5G uZrakto id¢ja

Kada pradéta diegti 5G technologija

Domina kity vartotojy atsiliepimai

Svarbi konsultanto kompetencija

Kita (jvardinkite)

13.Ar jsigyta grindy danga, su 5G uZraktu, pateisino Jusy liikesc¢iai ? (Ivardinkite pagal
svarba, 1-nesvarbu, 2-svarbiau,3-svarbu, 4- labai svarbu,5-svarbiausias):

Labai paprasta sumontuoti

Sumazéjo laiko sgnaudos

84



5G (dantytas) uzraktas tvirtai sukimba

Nepajutau jokio skirtumo

Kita (jvardinkite)

14.Ar norétumeéte dalyvauti naujo produkto prezentacijoje UAB ,,Lenex* ( tinkama
atsakyma pazymeékite):

o Taip;

o Ne;

o Nezinau;
15.Ar norétuméte palikti jmonéje savo atsiliepimus, pastebéjimus ar pastabas? ( tinkama
atsakyma pazymeékite):

Taip, noréciau pasidalinti savo pastebé¢jimais;
Taip, noréciau pasitlyti savo idéjas;
Nezinau ar man tai jJdomu;
Ne;
o Kita (jvardinkite);
16. Jeigu pasitlytuméte savo idéja, kokiomis Ziniomis pasidalintuméte? ( tinkama atsakyma
pazymekite):

@)
@)
@)
@)

o Zinios jgytos per patirt] ;
o Jgytos profesinés Zinios;
o Zinios, jgytos bendraujant;
o Kita (jvardinkite);

17.Kuriai sri¢iai atstovaujate? ( tinkamg atsakyma pazymekite):

Aptarnavimas;

Gamyba;

Vadyba;

Valstybés tarnyba,;

Svietimas;

Informacinés technologijos;

Kita (jvardinkite);

18.Koks Jusy hobis? ( tinkama atsakyma pazymekite):

@)
@)
@)
@)
@)
@)

(@]

Kelionés;
Literatiira, menas:
Sportas;
Rankdarbiai;

Kita (jvardinkite);

O O O O O

19.Koks Jisy iSsilavinimas? ( tinkamg atsakyma pazymékite):

o Pagrindinis;
o Profesinis;
o Aukstasis neuniversitetinis;
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O

Aukstasis universitetinis;

20.Kokios Juisy pajamos? (tinkamg atsakymg pazymékite):

0O O O O O

350-500 Eur/mén.
600-900 Eur/mén.
1000-1300 Eur/mén.
1400-2000 Eur/mén.
Kita (jvardinkite);

21.Jasy gyvenamoji vieta? (tinkama atsakyma pazymekite):

o O O

O

Miestas;
Priemiestis;
Kaimas;

Kita (jvardinkite);

22.Koks Jiisy amzius ?(tinkamg atsakyma pazymeékite):

@)
@)
@)

20-30;
31-40;
41-50;

23.Jusy lytis? (tinkamg atsakyma pazymeékite):

@)
@)

Vyras;
Moteris;

Acil uz suteiktg informacijg ir sugaista Jusy laika!
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